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RESUMEN EJECUTIVO

Dentro del contexto del mercado chileno, existe una categoria, que atiende las necesidades
gubernamentales del Estado de Chile en su conjunto, esta categoria esta regulada legal y
operativamente por la institucion ChileCompra, donde cualquier proveedor que cumpla los

requisitos puede participar de negocios con el Estado.

El presente proyecto tiene por idea central la materializacion de una empresa asesora y
ejecutora de negocios para Mercado Publico, siendo el canal de ventas directo para
empresas de distintos rubros que quieran participar de negocios con el Estado de Chile. La
clave del éxito que sustenta este proyecto radica en la demanda constante e ineludible que
mantiene el Estado de Chile ante requerimientos de bienes y servicios, con presupuestos
asegurados por ley. Ademas, al ser un servicio, la puesta en marcha no requiere de gran
inversion.

La gran problemética que pretende solucionar esta idea de negocio radica en la poca
participacion de empresas en Mercado Publico, ya sea por desconocimiento del uso de las
plataformas digitales, poca credibilidad del sistema, o simple ignorancia de su existencia.
Para resolver esta tematica, el proyecto genera una oferta que consiste en la asesoria
especializada y ejecucién de postulaciones a las distintas lineas de trabajo, asegurando
porcentajes de adjudicacién sobre lo trabajado.

El proyecto descansa sobre un Océano azul, que en rigor es basado en la modalidad en
que se realizan las transacciones a través de plataformas digitales, y en lo respectivo a la
competencia es una idea de pocos oferentes y atributos Unicos. Se trata de un mercado en

crecimiento, donde existe mucha demanda y poca oferta.

En cuanto a la ventaja competitiva, el proyecto es viable, si bien puede ser imitable, es algo
que se compensa con la gran cantidad de empresas dispuestas a tomar el servicio, y para
lo cual el proyecto buscara siempre distinguir a través de un servicio profesional y experto,

enfocado en los requerimientos especificos de cada cliente.

En cuanto al desarrollo tecnologico que utiliza el proyecto es importante sefialar que se
respalda netamente en plataformas digitales que simplifican el trabajo de ventas y compras
para oferentes y demandantes, donde se hace necesario el trabajo de estrategias de ventas

digitales que son parte del mundo postmoderno y al cual el marketing ha debido adherirse.
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Para lo anterior es muy importante tener en consideracion alianzas estratégicas con rubros
como la informética y venta de hardware.

Los integrantes de esta idea de negocio son Nicole Aravena, estudiante de ingenieria
comercial Universidad Gabriela Mistral, con experiencia en el trabajo de ventas al Estado,
Nicolds Mestre, estudiante de ingenieria comercial Universidad Gabriela Mistral, con
experiencia en ventas para Ford Chile y Constanza Nahuelfiir, estudiante de ingenieria
comercial Universidad Ucinf, con habilidades teoricas en finanzas.

En lo financiero, el proyecto necesita de una inversion de $25.000.000, los cuales seran
obtenidos a través de financiamiento o apalancamiento bancario.

Esta inversion se espera gue retorne al tercer afio, dentro del escenario optimo, en el que
al final del quinto periodo se proyecta un VAN de $32.000.000 aproximados y una TIR de
37%.

Adicionalmente se esperan ingresos mensuales por concepto de comisiones por ventas
netas adjudicadas, que no se contemplan en los flujos por la variabilidad que representan.
Es por todo lo anterior sefialado en el presente resumen ejecutivo, que se invita al
inversionista a continuar la lectura y analisis del presente proyecto con la finalidad de
comprender a cabalidad cada una de las variables que lo componen y lo convierten en una

idea tan rentable de negocios.
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1.1

CAPITULO 1

Andlisis estratégico

Para la creacién de cualquier proyecto, ya sea en su formulacién o materializacién, nace la
necesidad de analizar estratégicamente el comportamiento del entorno en donde se

pretende posicionar la idea de negocio.

El andlisis estratégico es el proceso con el cual se investiga el entorno del negocio dentro
del cual operara la organizacion y el estudio propiamente tal de éste, con la finalidad de
crear una visualizacion global del mismo, y generar estrategias para la toma de decisiones

y el cumplimiento de los objetivos de la forma mas idonea posible.

En ocasiones, el analisis estratégico puede incluso desestimar una idea de negocio, por lo

gue, en un estudio de factibilidad, su aplicacion es de caracter imperativo.

Identificacion de la industria

Desde el origen de los tiempos, las distintas civilizaciones buscan y crean estrategias de
intercambio para transar bienes y servicios, las cuales han sido objeto de estudio para las
ciencias econémicas y sociales, atendiendo a todos y cada uno de los factores que tienen

implicancia y consecuencias en esta interaccion.

Dentro de las politicas democraticas y neoliberales que rigen la economia, tanto en Chile
como en la mayoria de los paises del mundo moderno, estas transacciones tienen un
desglose aceptado universalmente, las cuales se definen como: Las compras privadas y

las compras publicas.

El concepto de “Compra Privada” responde esencialmente a las transacciones entre entes
que no disponen de recursos estatales en su interaccion y por su parte, las “Compras
Publicas” es un concepto que define la satisfaccion de necesidades gubernamentales o

colectivas de la poblacion a través de recursos estatales.



Paralelo a esto, a lo largo del tiempo se ha ido acrecentando cada vez mas, el concepto de
Globalizacién?, que trae consigo la inmediatez como factor de aceleracién, como un factor

positivo, abriendo paso a un nuevo canal de ventas, el e commerce o Comercio electrénico.

1.1.1. Comercio electrénico

El comercio electrénico es una herramienta que genéricamente simplifica la compraventa
de productos y servicios a través de internet. Nace a mediados de la década 1990 y aunque
originalmente el término se aplicaba a la realizacion de transacciones mediante medios
electrénicos tales como el Intercambio electrénico de datos, prontamente comenzé a
referirse principalmente a compras y ventas, usando como forma de pago medios

electronicos, tales como las tarjetas de crédito.

El comercio electronico funciona como un canal de venta. La cantidad de comercio llevada
a cabo electrénicamente ha crecido sustancialmente durante los ultimos afios. La variedad
de comercio que se realiza de esta manera es inmensa, estimulando la creacion y utilizacion
de innovaciones como la transferencia de fondos electrénica, la administracion de cadenas
de suministro, el marketing en Internet, el procesamiento de transacciones en linea (OLTP),
el intercambio electrénico de datos (EDI), los sistemas informaticos de administracion

del inventario y los sistemas automatizados de recoleccién de datos, entre muchos otros.

Gran parte de estas transacciones son directamente entre empresas y compradores
directos, sin embargo, un porcentaje considerable del comercio electrénico consiste en la
adquisicion de articulos virtuales (software y derivados en su mayoria), tales como el acceso

a contenido "Premium" de un sitio web.

El comercio electréonico es entonces tendencia mundial en la interaccién de una economia
globalizada, pero dentro de este concepto nace uno mucho mas especifico, EI Marketing

Place.

1 La tendencia de los mercados y de las empresas a expandirse, alcanzando una dimensién
mundial que sobrepasa las fronteras nacionales.

10


https://es.wikipedia.org/wiki/Intercambio_electr%C3%B3nico_de_datos
https://es.wikipedia.org/wiki/Tarjeta_de_cr%C3%A9dito
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Transferencia_de_fondos_electr%C3%B3nica&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/wiki/Administraci%C3%B3n_de_la_cadena_de_suministro
https://es.wikipedia.org/wiki/Administraci%C3%B3n_de_la_cadena_de_suministro
https://es.wikipedia.org/wiki/Marketing_en_Internet
https://es.wikipedia.org/wiki/OLTP
https://es.wikipedia.org/wiki/Intercambio_electr%C3%B3nico_de_datos
https://es.wikipedia.org/wiki/Inventario

/\ SHOPPING ONLINE

m

La imagen anterior deja en evidencia las ventajas comparativas del comercio electrénico,
que ofrece una compra mucho mas rapida, con libre acceso a catalogos, informacion,
formas de pago, envios, entre muchas otras variables que han convertido a esta forma de
ventas en una de las predilectas por las empresas en la actualidad. Ninguna empresa quiere

guedar fuera de esta revolucion.

1.1.2. El concepto del marketing place

El Marketing Place es el concepto que define basicamente la forma de penetrar mercados,
llegar al consumidor, hacer negocios y fidelizar clientes a través de internet. En el punto de
encuentro tradicional entre oferentes y demandantes se da el espacio para la persuasion y
la decisién sobre la compra con interaccién tangible, en cambio en las compras digitales,
cuyo valor agregado es basicamente la rapidez y el uso eficiente, la persuasion es mucho
més compleja, dado a que falta el elemento sensorial que interviene en las decisiones de

compra.

2 Fuente: http://www.2012.coop/tendencias-en-el-e-commerce/
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El marketing place entonces, es la materializacion de estrategias de difusion, venta y

fidelizacion, para el canal virtual de compra.

“Es importante mencionar que las distintas aplicaciones
que puede ofrecer un Mercado electrénico impactan de manera distinta

sobre la posibilidad de capturar beneficios.”?

La cita sefialada, hace referencia a las implicancias que tiene el uso de estrategias de
marketing en los canales de venta virtuales. Se sefala y enfatiza en la variedad de
mecanismos que usan las empresas para convencer y persuadir a los compradores a través
de una pantalla, donde practicamente solo se cuenta con el sentido visual para llegar al

consumidor.

De lo anterior se desprende un nuevo punto, que tiene que ver con las ventajas
comparativas que presenta el comercio electrénico tanto para el comprador como para el

consumidor.

Para clarificar el punto expuesto se hace necesaria una comparacion entre el comercio

formal y el comercio virtual, que haga comprender el porqué del auge de este tipo de ventas.

La siguiente tabla estilo océano azul, muestra el terreno no explorado por el comercio o
mercado formal, donde el E-Commerce presenta ventajas comparativas latentes,

entregando una propuesta de valor mucho mas completa que su competencia:

3 Disefio de una metodologia para evaluar impacto en sistemas electrénicos de compras publicas. Aplicacion
al caso Chilecompra tesis para optar al grado de magister en ciencias de la ingenieria, mencioén industrial lvan
miguel braga calderén julio 2008
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Gréafico N° 1: Océano azul del Comercio Electrénico
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1.1.3. Realidad en Chile

Dentro del contexto nacional, y en especifico en las Compras Publicas que realiza el Estado,
es de conocimiento general que hasta antes del 2003, afio cuya entrada en vigencia de la
Ley de Compras Publicas se materializd, existia en Chile, y en especifico en los
proveedores de bienes y servicios, un paradigma sustancial, que se bas6 en la poca
confianza en los organismos del estado, dadas las malas practicas conocidas por algunas
instituciones, que desmotivaban a los oferentes a ingresar a este mercado y participar de

los requerimientos estatales.

Para los oferentes de los distintos rubros, el escenario era basicamente de recelo, fundado
por las practicas de algunas instituciones que desprestigiaban al estado realizando
gestiones que atentaban contra la libre competencia y privilegiando ciertos proveedores de

otros, debido a conflictos de intereses.

4 Fuente: Elaboracién propia en base a http://victorronco.com/6-ventajas-del-comercio-electronico/
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1.1.4. Nacimiento de Chile compra

Hacia fines del afio 1990, justificado por el profundo proceso de modernizacion que sufria
el Estado de Chile, se gesta el escenario propicio para la creacion de una nueva
institucionalidad que se encargara de monitorear las compras gubernamentales. Sobre este

escenario, nace ChileCompra, consoliddndose como tal el 29 de agosto de 2003

Ya en el afio 1994, la idea de adoptar un portal de compras publicas tomaba fuerza siendo
presentada en la Comision Nacional de Modernizacién del Estado, en ese entonces dirigida

por el Sr. Claudio Orrego.

Hacia el afio 1999, se materializa la presentacion del proyecto de ley de reforma al sistema
de compras publicas, con una primera incursion que consistia en una pizarra electrénica

para generar las transacciones.

El objetivo de ChileCompra como proyecto fue desde el principio, generar un sistema
transparente, eficiente, que representara una oportunidad de negocios para todos los
oferentes, independiente del tamafio, que se interesaran en satisfacer los requerimientos
estatales. Por otro lado, se buscaba generar un cambio que orientara las compras publicas

hacia las necesidades reales del mercado y los diferentes actores.

Al comienzo, se buscdé un perfil de profesionales de alto grado técnico, con el propdsito de
posicionar la institucion ChileCompra, en el corto plazo y que buscara la real reforma e

implementacién del sistema de compras publicas en el pais.

Luego de que en el afio 2003 dejase de funcionar la Direccién de Aprovisionamiento del
Estado (DAE), se da inicio al funcionamiento de la Direccibn de Compras y contratacion
Publica (ChileCompra). Posteriormente gracias a la evaluacion y redisefio del modelo
comienza la vigencia de la Ley de Compras Publicas y nace junto con ello la primera versién
de Mercado electrénico, donde en primera instancia se incorporan compradores del
Gobierno Central y del sector de salud y, por otro lado, comienza la incorporacién de

proveedores que deseaban venderle al Estado.

Ya concluido el afio 2003, entre los dos afios siguientes, se materializan varios cambios
importantes, como la implementacion del tercer modelo de plataforma transaccional, donde
el proceso de intercambio ya es digital. Adicionalmente a esto entra en vigencia el

Reglamento de la Ley de Compras y se implementa el
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Tribunal de Contratacion Publica y se crea el registro Oficial de Proveedores del Estado

(ChileProveedores).

También durante este periodo comienza la inclusion gradual al sistema de los municipios y

las Fuerzas Armadas y de Orden.

Para los afios 2007 y 2008, se implementa la cuarta version de la plataforma, es
nuevamente un periodo de ajuste, de perfeccionamiento, donde se crea la pagina web de
www.mercadopublico.cl y el sitio de informacion www.chilecompra.cl
y se consolida un nuevo producto que promete simplificar los procesos de compra, la vitrina

comercial de ChileCompra Express

En este mismo periodo la plataforma recibe el premio a la Excelencia en el Servicio Publico

de la Organizacion de Naciones Unidas (ONU).

Durante los afios 2009 a 2012, el sistema adquiere madurez, consolidandose y exigiendo
la inclusion de plataformas accesorias, como es www.analiza.cl, plataforma de inteligencia
de negocios que ofrece a proveedores, compradores y publico general, el acceso a

informacioén tanto de movimientos como andlisis estadistico.

Junto con esto comienza la promocién de sustentabilidad en las compras publicas, debido
a la gran capacidad de compra que supera en esta fecha el 3,5% del PIB, factor que impulsa
al Estado a generar incentivos a los proveedores a ofertar productos y servicios que
consideren el impacto ambiental y social, ademas de presentar ofertas econémicas

atractivas.

Ya en el afio 2009, este sistema es reconocido por el Banco Interamericano de Desarrollo
(BID).

Para el contexto actual, ChileCompra se ha enfocado en objetivos de segunda generacion,
promoviendo la incorporacion de la inclusion y sustentabilidad en la cultura de compras
publicas del Estado. Se crea el Observatorio ChileCompra, que busca mantener los
mayores indices de probidad, buenas practicas y detectar todas las posibles irregularidades

en los procesos de compra de las organizaciones gubernamentales. También se ha
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innovado ofreciendo programas de asesoria en gestion comercial y Mentoring® a los

proveedores.

Actualmente el foco de trabajo esta en incluir la mayor cantidad de micro, pequefia y
mediana empresa, considerando la importancia que implica para estas empresas, fruto del

emprendimiento, el poder acceder a Mercado Publico y su demanda constante.

1.1.5. ¢,Qué es Chile compra?

La Direccion ChileCompra es la institucion que administra el sistema de compras publicas
del pais, cuya funcién es de marco regulatorio Unico, y se basa en la transparencia, la

eficiencia, la universalidad, la accesibilidad y la no discriminacion.

Esquema N°1: Normas que regulan los procesos de Compra y contrataciones
publicas

Art.9° Ley N° 18.575 Ley Organica Constitucional de Bases
Generales de la Administracion del Estado

Lasnormas que | S
regulan los
Procesos de

compras y . |
Contrataciones :
Plblicas son:

D.S. N°® 250/2004

™ - 6

5 Mentoring: Relacion de ayuda que existe entre un mentor que gracias a su experiencia es un
experto que puede enriquecer al alumno, con sus consejos y orientaciones practicas.
6 Fuente: www.chilecompra.cl
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Tal como muestra el siguiente esquema, los procesos que actualmente rigen las compras
publicas estan definidos y es un protocolo ineludible. En cuanto a las figuras legales que
enmarcan a ChileCompra se encuentran: La Constitucién, La Ley Organica Constitucional
sobre bases generales de la administracion del Estado, La Ley N°19.880, La Ley N°19.886
y el Decreto Supremo N°250/2004

1.1.6. Principios rectores

Los principios rectores de ChileCompra estan basados en la ley de probidad, donde siempre
se buscara que los protocolos de gestion dentro de la institucién sean llevados a cabo
tomando en consideracion cada uno de los lineamientos mencionados en la siguiente

imagen.

Es importante mencionar que estos principios rectores, aplican para todo ChileCompra en
su conjunto, pero la siguiente imagen aplica directamente al modelo de postulacion a
licitaciones, convenios y cualquier tipo de propuesta que presente el Estado de Chile, por

medio de sus instituciones.

Esquema N°2: Principios rectores de ChileCompra

Principios Rectores

« Articulo 9° ley 18.575

» Articulos 9° ley 18.575y 20 delreglamento leyde compras

4

« Articulo 10 ley 19.886 W

1 &)
-
-~

« Articulo 13 ley 19.880 v

<
L

» Articulo 18 ley 19.886y 7 ley 20.285

- Gab ema de Chle - Min eris de Hacknda— Diece Bn ChileCompra n u m E www.chilecompra.cl 7

7 Fuente: www.chilecompra.cl
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1.1.7. Principios orientadores de ChileCompra

Asi como existen principios en dmbitos legales y rectores, existen también tres factores
importantes en el desarrollo de toda la gestién comercial dentro de ChileCompra y Mercado
Publico que son la Transparencia, La Eficacia y La Eficiencia.

Estos principios son muy importantes para ChileCompra, debido a que buscan estrechez

entre la probidad y la aplicaciébn de dichos conceptos, a mayor transparencia, mayor
probidad.

Esquema N°3: Principios Orientadores de ChileCompra

Asi como legalmente tenemos principios rectores, también
existen principios orientadores.

Principios Orientadores de las Compras Piblicas

(= Ltilizar de |a mejor manera

= La informacidn se encuentre = Entendida coma la necesidad posible los recursos
disponible para quien lo de que las compras permitan disponibles para 5?“5f359’
requiera, de manera de evita satisfacer unanecesidad las requerimientos:
situaciones poco claras, efectiva, relacionada can los * Cuidar que |a relacion entre
discriminatorias o que objetivos de la organizacidn. calidad de los praductos v
atenten cantrala sus costos seala adecuada.

competencia. * En el procesg de comprane

se utilicen mas recursos de
los estrictamente necesarios.

Transparencia

Eficacia oS A

8 Fuente: www.chilecompra.cl
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ChileCompra es un servicio publico descentralizado, dependiente del Ministerio de
Hacienda, y sometido a la supervigilancia del presidente de la Republica. Fue creado con
la Ley de Compras Publicas N° 19.886 y comenzd a operar formalmente el 29 de agosto de
2003.

Su maxima autoridad es su directora, Trinidad Inostroza Castro, designada a través de Alta

Direccion Publica con fecha del 10 de septiembre de 2014.

Ex directores:
e Tomas Campero Fernandez (2003 — 2008)
¢ Felipe Goya Goddard (2009-2012)
e Roberto Pinedo Banderas (octubre 2012 — marzo de 2014)
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1.1.8. Cronologia

Esquema N°4: Cronologia de hitos importantes en ChileCompra

12

Mercad_?[’u |J|ICD cI
chile Gid
compra

Arecugn

. ChileProveedores ChileCompra
2003 | 2004 - 2006 ‘ 2007-2008
& Plataforma |l Inicio de La reforma, # Flataforma N1, Mercado electronico & Plataforma IV Mercado
® Byaluacion y redisefo del modelo, transaccional, Process de compras electrénico transaccional
® Primeraversion del mercado

totalmente digitalizado.

www.mercadopublico.cl y sitio
electranico, # Entra en vigencia el Reglamento informativo wiww chilecompra.cl
® Enlra envigencia la Ley de de la Ley da Compras. ® Consolidacién del catalogo
Cornpras POblicas (N® 198860 & Seimplementa el Tibunal de electrénica de convenios marce
& Creacian de la Direccion Contratacion POBCa, ChileCompra Express y del
ChileCompra.

® Secrea el Registro Electrinico Oficial de
Froveedores del Estade, ChileProvesdores.
® Incorporacian gradual de municipios ¥

registro www.chileproveedores.cl
& Incorporacion masiva de

compradores poblicos (gobisrmo

central y saludh y proveedoras del
Estadi.

de FRAS. v de arden.

s 1
MercadoPublico \ e | MercadoPublico
m G OBSERVATORIO ! "-,
ChileCompra ChileCompra Y 5
| |
2009-2012 2013 - 2014 2015
® Consolidacion del sistema. ® Nuevos desafios: mas probidad e 53 modificaciones al
Inteligencia de negocios en y oportunidades. Reglamento de Compras
wwiw.analiza.cl y en procesos de ® Observatorio ChileCompra. Publicas tendientes al
compra de wwaw mercadopublico.cl. Asesoria especializada para fortalecimiento de probidad y
® Promocian de compras pablicas traspase de mejores practicas. transparencia, mayor
sustentables. Madulo electronico ® Frogramas de apoyo para participacion de Mipes v la
de gestidn de contratos, MIPES: Mentoring y Gestion incorporacion de criterios de
Comercial, Compras pablicas inclusion.
sustentables. e Mejoras en disefio y
navegacion de
mercadopublico.cl, incluye
estandares inclusivos y
multidispositivo, 9

° Fuente: www.chilecompra.cl
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1.1.9. Organigrama

Esquema N°5 Organigrama Institucional

Direccion
} Estudios e
Auditoria Interna  ~H—  Inteligenda de
Megocios
Segundad de la
o Fiscalia
1
Coordinacién de Redes ||
Intersectoriales Observatono

Divisidn
Tecnologia y

Convenio Marco Negoaos
e 5

Dpto. Estrategia y

|Dpto. Arquitectura y
| Licitaciones de CM ux

Dpto. Gestidn

| Dpto. de Desarrollo
Comercial

Dpto, de
| Aseguramiento de
Calidad

Dpto, de
Operaciones

10 Fuente: www.chilecompra.cl

Divisién Servico al

Usuario

|Dpto. de Atencién &

Usuaries

|Dpto. Compradores

| Dpto. Provesdores

Divisidn Personas
Gestidn

Y [=EST
Institucional

Dpto. de
Administracion y
Contabilidad

| Dpto. de Finanzas

Dpto. de Gestidn
Estratégica

Dpto.
Comunicaciones

10
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1.1.10. Mercado Publico

Es la plataforma dependiente de ChileCompra, donde los 850 organismos publicos de Chile
realizan en forma eficiente y transparente sus procesos de compras y los proveedores
ofrecen sus productos y servicios. Mercado publico es un espacio de oferta y demanda con

reglas y herramientas comunes.

1.1.11. Logo Mercado publico

Esquema N°6 Logo institucional Mercado Publico

MercadoPublico

11

El sistema permite publicar requerimientos, buscar oportunidades de negocio y enviar

ofertas, entre otros.

En MercadoPublico.cl los organismos estatales solicitan los productos y servicios que
necesitan y los proveedores del Estado ofertan a las diferentes licitaciones respondiendo a

la demanda de los compradores.

11 Fuente: www.mercadopublico.cl
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Esquema N°7 ¢ Qué es Mercado Publico?

¢Qué es Mercado Publico?

[ Cl ChileCompra ]
I

Administra

l

Plataforma de
Compras Puablicas

I%]|'\flercadoF’ubUco

Donde participan

Compradores

Proveedores

-

ERE

Entidades

2458

Empresas

Licitan Ofertan

12

Toda esta interaccion se encuentra amparada por la ley de transparencia que busca una

sana competencia que a la vez sea rentable para el estado.

El espiritu de ChileCompra es siempre entregar las ofertas mas ventajosas a las

instituciones gubernamentales, atendiendo a los fondos publicos con los que tramita.

12 Fyente: www.chilecompra.cl
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Esquema N°8 Etica institucional

Elementos que componen la Etica

13

|

Estos tres puntos son de suma importancia porque establecen los c6digos que componen

la ética de Chilecompra.

Con la ética, la probidad y la transparencia, Chilecompra busca que los proveedores se
sientan tranquilos al participar de las licitaciones y compras publicas, porque se establece

un sistema abierto, sin conflictos de interés de por medio.

13 Fuente: www.chilecompra.cl
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1.1.12. Probidad

Es importante tener en consideracion lo determinante que es el termino probidad dentro de

las compras gubernamentales.

Chile compra lo define claramente con las siguientes imagenes:

Esquema N°9 Valores Institucionales
'

Ley de Probidad

Ley del Lobby

Otros elementos
considerar son;

At dad )
d:l i]"crﬂ;unﬂ“ Ley de Transparencia

L 14

Esquema N°10 Valores Institucionales

.
Consiste en ‘ Poner
© ﬁl?g?ngggién a o informacion a
% aquellas 5 ﬁ:gﬂgfﬁl}‘cmn de
& personas que < -
® L @ permanente sin
s la soliciten S mediar
q—P' ‘_FJ; o o ;equerlmlento
rincipio de (13
% pi _ o ° ormal
Transparencia ) vy
c c
o Hl
(= =

15

14 Fuente: www.chilecompra.cl
15 Fuente: www.chilecompra.cl
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Esquema N°11 Valores Institucionales

Probidad y Transparencia

16

Esquema N°12 Valores Institucionales

Principio
de Probidad

16 Fuente: www.chilecompra.cl
17 Fuente: www.chilecompra.cl
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1.2. Analisis de la industrial®

1.2.1.

El Macro entorno estara definido principalmente como todos aquellos factores
demograficos, econdmicos, tecnoldgicos, politicos, legales, socioculturales vy
medioambientales que afectan al entorno de la empresa. A su vez, representa a todas las

fuerzas externas y que empresa no es capaz de controlar.

A continuacion, se presentard este andlisis para que la empresa tenga que aprovechar o
evitar las situaciones del mercado asociado al estudio de las variables que moldean las

oportunidades y los riesgos para la empresa.

Analisis PESTAL

El modelo PESTAL que corresponde a la abreviatura de factores Politicos, Econémicos,
Sociales, Tecnologicos y Ambientales, pone el foco en todos aquellos elementos que

conforman el entorno en el cual se desenvuelven las organizaciones

1.2.1.1. Politica

A junio de 2017, Chile se encuentra actualmente bajo una politica democratica
representativa la cual para los o0jos externos es una politica bastante estable.

En el dltimo tiempo (10 afos) el actual gobierno, ha detectado que se precisa
modificaciones considerables en distintas areas, se esta trabajando para realizar reformas,
orientadas al perfeccionamiento legislativo, en este sentido ya se implementé la reforma
tributaria el aflo 2014 ( a mediados de Octubre), y en este momento se encuentra en pauta
la reforma laboral, educacional, es decir Chile ha sido un pais pasivo en cambios
legislativos, en este momento se ha dado cuenta que necesita modificaciones

considerables en distintas areas.

18 Cabe destacar que la siguiente informacion fue recolectada y redactada de acuerdo al periodo del primer

semestre de 2017 y previo a éste.
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Cuenta con un abanico de entidades fiscales que facilitan el emprendimiento a miles de
chilenos, algunas entidades que podrian ser de gran apoyo son la CORFO, SERCOTEC,
INDAP, CONADI, CONSEJO DE CULTURA Y DE LAS ARTES, entre otros.

El ambiente politico actual de Chile es bastante estable, a pesar de que algunos advierten
la presencia de un escenario de frustracion y resentimiento por parte de los colores politicos
extremos quienes presentan discursos que apelan la demagogia®®.

Elecciones presidenciales, candidatos, partidos, discursos

En cuanto a las elecciones presidenciales del presente afio, nos encontramos con
Sebastian Pifiera; el cual luego de 4 afios vuelve a candidatearse para ser presidente de la
republica como independiente, pero representando a RN, Felipe Kast, diputado del partido
Evopoli y Manuel Ossandoén, senador y candidato independiente, los 3 pertenecientes a la
coalicion politica llamada Chile Vamos. Alberto Mayol, sociélogo como candidato
independiente y Beatriz Sanchez, periodista como independiente, ambos pertenecientes a
la coalicion politica llamada Frente amplio. Carolina Goic, senadora por el partido
demdcrata cristiano y Alejandro Guillier, periodista y senador independiente proclamado por
el PRSD, ambos pertenecientes a la coalicion politica llamada Nueva mayoria. Sebastian
Sichel, abogado por el partido ciudadanos, de la coalicion politica llamada Sentido futuro.
Eduardo Artés, profesor por el partido Unién patriética, Marco Enriquez-ominami, diputado
por el partido progresista, Nicolas Larrain, presentador de tv y locutor radial por el partido
Todos, Alejandro Navarro, senador por el partido Pais y Nicolas Shea, ingeniero comercial
por el partido Todos, todos ellos fuera de coalicion. Carola canelo, abogada y académica,
Marcel Claude, economista, Tomas Jocelyn-holt, diputado, José Antonio Kast, diputado y
Franco Parisi, economista, todos ellos como candidatos independientes. A medida que se
acerca las elecciones, algunos de los nombrados declinan de sus candidaturas

La aprobacion de la actual presidenta, Dofia Michelle Bachelet Jeria (65), es cada vez mas
baja, aunque en éste, su Ultimo periodo, aumento a 26 puntos porcentuales su aprobacion
a enero de 2017, siendo esta la mas alta en los ultimos 8 meses, aunque su desaprobacion

se mantuvo en 71%, teniendo su punto mas alto en agosto de 2016 marcando 77 puntos.?

19 1. Dominacién tiranica del pueblo. "la demagogia plebeya"
2. Empleo de halagos, falsas promesas que son populares pero dificiles de cumplir y otros procedimientos similares
para convencer al pueblo y convertirlo en instrumento de la propia ambicién politica.
"la tensién actual es buen caldo de cultivo para la demagogia, propiciada ademas por los radicales enfrentamientos
existentes entre los diferentes paises de la zona en conflicto.

20 Fuente: Adimark
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e Querellas varias en contra de funcionarios publicos logran aumentar la desconfianza y
descontento colectivo frente a éstos y a todos los partidos politicos existentes al dia de hoy
y a sus representantes. Como lo es el caso en contra de ex funcionarios carabineros de
chile por un fraude que superaria los 8 millones de pesos. La querella en contra de Alex
Muiller, funcionario publico nombrado por Evelyn Matthei, por negociacion incompatible y
las varias querellas en contra del hijo y nuera de la presidenta Bachelet, Sebastian Davalos

y Natalia Compagnon en caso Caval. %

2! Informacion correspondiente a junio 2017
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1.2.1.2. Econdmico

Chile es un pais que cuenta con una economia abierta ya que tiene diversos tratados de

libre comercio, esto facilita tanto las importaciones como las exportaciones de productos.

e Es un pais que cuenta con un Banco Central autonomo y ademas tiene arcas fiscales
limpias lo cual desemboca en un buen respaldo financiero y con cuentas internacionales
sanas.

¢ Chile ha sido una de las economias de mas rapido crecimiento en Latinoamérica en la tltima
década. Sin embargo, después del auge observado entre 2010y 2012, la economia registré
una desaceleracion en el 2014 del 1,9%, segun el Banco Central, afectada por un retroceso
en el sector minero debido al fin del ciclo de inversién y la caida de los precios del cobre y
el declive en el consumo privado. En paralelo el desempleo ha aumentado, desde el 5,7%
en noviembre de 2013 al 6,4% en 2014 cerro en un 6%, 2015 con un 6.2%, 2016 con un
6,4%.

e Laactividad econémica se ha visto directamente afectada por diversos desastres naturales,
tanto en el norte como en el sur del pais, es por ello que requiere que las industrias que
estan surgiendo en este momento crezcan con mayor fuerza para poder dar al pais una
mayor sustentabilidad econémica.

e PIB: La actividad econémica en Chile marcaba un superavit del 0,6% en 2012, pasando a
un déficit del 2,8% en 2016. Encontrandonos en el Puesto 43 a nivel mundial, marcando un
total (2015) de USD 423 285 millones, PIB Per capita de USD 23 507, PIB (nominal)
ocupando el puesto 37 a nivel mundial con un total (2015) de USD 240 233 millones y Per
capita de USD 13 342. %

¢ Crecimiento registrado a 2016 solo marca el 1,6%, la tasa mas baja registrada desde 2009
de acuerdo al informe de cuentas nacionales del Banco Central.

e El valor del cobre bajé de los USD5,00 por libra, como se observan a mediados de 2016,
registrando un valor de USD5,50 por libra a diciembre del mismo afio, bajo dado los valores
arrojados en 2010 marcando los USD7,00 por libra y actualmente USD5,60 por libra, lo que
repercute negativamente en la inversion privada, exportaciones, ingresos fiscales (aunque
este punto neutralizé los efectos negativos de la reforma tributaria) y déficit en la cuenta

corriente.

22 Fuente: http://www.bcentral.cl
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El desempleo a marzo de 2017 registra una leve variacion al alza y se observa continuidad
en ésta, dado el aumento considerable del autoempleo y el descenso del impulso del
empleo asalariado. Segun indica el INE en marzo del presente afio, la tasa de desocupacién
entre diciembre 2016 y febrero 2017 fue del 6,4%, presentando un aumento del 0,5% en 12
meses y una variacion de 0,2 puntos porcentuales con respecto al trimestre anterior. No
obstante, el panorama parece empeorar, ya que las expectativas del mercado arrojan que
en los préximos meses el desempleo podria llegar a los 7 puntos porcentuales.

A marzo de 2017, la tasa de variacion anual de IPC ha sido del 2,7%, dato que se repite en
febrero del mismo afio. La variacion anual del indice de Precios del Consumidor ha sido del
0,4%, de forma que la inflacion acumulada en 2017 marca 1,2 puntos porcentuales.

Las tasas de interés de los créditos comerciales y de consumo en el mes de marzo indicaron
valores inferiores a los del mes de Febrero; 8,2% versus un 8,8% previo en los comerciales

y 22% versus 23,3% en los de consumo, respectivamente.

La tasa de los préstamos comerciales tuvo una reducciéon de 0,3 puntos porcentuales con
respecto a febrero, por su parte, la tasa de los de consumo marcé una disminucion la que
se puede explicar por una menor tasa en todos sus productos, y en cuanto a los préstamos
de comercio exterior, las tasas de importacién y exportacion aumentaron en 02 puntos

porcentuales cada una con respecto al mes previo.

23 Informacion correspondiente a junio de 2017
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1.2.1.3. Social

e La poblacién chilena llega a 17,8 millones de personas en el afio 2014, segun informé el
Instituto Nacional de Estadisticas (INE), que dio a conocer sus proyecciones de los
habitantes del pais para esta década. Del total de la poblacion, 8,8 millones corresponde a
hombres y 9 millones a mujeres, lo que se traduce en un indice de masculinidad de un 49%,
es decir, que hay 88 hombres por cada 90 mujeres.

e Chile es un pais que transita hacia el envejecimiento, ya que en los Ultimos afios ha
aumentado la poblacién adulta mayor (de 60 afios 0 mas), para el 2014 los adultos mayores
se estiman en 2,6 millones, es decir, un 15% de la poblacién total, superando al 11%
registrado en 2002.

¢ En cuanto a la distribucién de la poblacién a lo largo del pais, las regiones Metropolitana,
de Valparaiso y Biobio siguen concentran la mayor cantidad de habitantes.

e Por otro lado, existe una distribucion desigual de los ingresos ya que el 5% de la poblacion
adquiere el 80% de los ingresos del pais

e Existe un descontento generalizado por diferentes servicios basicos tales como el
transporte, educacioén, salud publica. Ademas de un malestar por los ultimos hechos de
corrupciéon a nivel politico, todo esto ha desembocado en movilizaciones pues afecta la
percepcion de la calidad de vida de los chilenos y su bienestar psicolégico.

e Chile es uno de los paises mas globalizados y con una de las economias mas abiertas en
el mundo, esto le permite importar tecnologia innovadora desde el otro lado del mundo,
pero debido a su caracteristica geografica se ve con dificultades o con mayores costos en
el transporte para que su poblacion tenga acceso a dichos beneficios.

e En los dltimos 10 afios se ha avanzado en materia de transporte como por ejemplo la
implementacién de la tarjeta BIP haciendo mas expedito el transporte y en el area de las
telecomunicaciones abriéndose a los telefonees inteligentes y su conectividad.

¢ Chile no es un pais que produzca tecnologia ya que no la exporta, sino que es un importador
neto de las tecnologias extranjeras

e Cuenta también con uno de los entes fiscales mas modernos en Latinoamérica a nivel
econodmico como lo es el SlI, realizado todas gestiones y procesos a través de plataforma
online, que facilita las gestiones tanto de grandes, pequefias y medianas empresas para

que puedan realizar los pagos de sus tributos.
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Segun ONG internacional, Chile se encuentra entre los paises con mejor calidad de vida en
el indice de progreso social 2016, ocupando el puesto 25 a nivel mundial, obteniendo 82,5
puntos de 100, posiciondndose como el pais de latino américa con mayor puntuacion.

Si bien este ranking sorprende a la mayoria de la poblacion, las razones de tal puntaje son
“expectativa de vida a los 60 anos, muertes prematuras por enfermedades no hereditarias,
tratamiento de aguas servidas, libertad de discurso, libertad de asociacion, derechos de
propiedad privada, (baja) corrupcién, tolerancia a homosexuales, y discriminacién y
violencia contra minorias.”

A nivel nacional, con un total de 93 comunas, en la cima del ranking de las mejores comunas
donde vivir segun el indice de calidad de vida urbana 2016 se encuentra, Las Condes,
Vitacura y Providencia tomando aspectos como vivienda, salud, medio ambiente,
condiciones socioculturales, ambiente de negocios, condicién laboral y conectividad y
movilidad, seguidas de punta arenas y puerto varas, finalizando el ranking con las comunas
de Lo Espejo, Cerro Navia y Pedro Aguirre Cerda.

Inmigracién. 477.000 extranjeros viven actualmente en Chile lo que representa cerca del
2,8% de la poblacion total del pais, segln el Departamento de Extranjeria y Migracion® en
diciembre de 2016. Se calcula que el 75% de los inmigrantes provienen de paises de
América del sur, donde las 10 comunidades mas grandes provienen de Peru, Argentina,
Bolivia, Ecuador, Espafia, EEUU, Brasil, Venezuela y China. El Asentamiento de
extranjeros en Chile crecié un 123% entre 2005 y 2024, segln el anuario de inmigracién
del departamento de Extranjeria en 2015. El 60% de la poblacién extranjera vive en la
Region Metropolitana y el 7,5% de la poblacién de la regién de Tarapaca proviene de fuera
de Chile, siendo éste el porcentaje mas alto en el pais. 25 comunas a nivel nacional estan
postulando actualmente para obtener el sello migrante otorgado por el departamento de
extranjeria. 12,5 aflos de escolaridad es el promedio de los inmigrantes que residen en
Chile, solo el 2,5% de los inmigrantes mayores de edad no cuentan con ningun estudio
aprobado el que aumenta a 4,5 tomando en cuenta a los menores, el 62,1% tienen
educacién basica y media, el 31,5% tiene estudios superiores, siendo universitarios solo el
20,5%, el 22% son empleados asalariados y el 16% figuran como asesoras del hogar. El
60% de los santiaguinos cree que los inmigrantes son un aporte para el pais, mientras que
un 55,6% asegura que el estado debe preocuparse de los chilenos antes que de los

extranjeros®. Paralelo a esto y en proyecciones del Servicio Jesuita a Migrantes, anuncia

24 Ministerio del Interior y Seguridad Publica
25 Reportaje Noticiario Telel3 — Encuesta CEP
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que en el afio 2023 la cifra de extranjeros que vivirdn en Chile sera de 1.000.000, donde
48.000 de ellas llegarian el proximo afio solo de Haiti segun proyecciones de la PDI.
Después del fallido censo de 2012 a causa de la mala gestién , culpando directamente al
ex presidente del INE , Francisco Labbé, causando una omisién de al menos un 20% en un
aproximado de 70 comunas, se logré concretar un nuevo procedimiento este afio el pasado
19 de Abril , el cual si bien no arroja resultados adn, tiene mucha mejor aprobacion y
aceptacion colectiva , a pesar de que en muchas comunas quedaron hogares sin censar,
la implementacion de plataformas web ha tranquilizado bastante a la poblacion.

Punto importante para considerar es el clima de desconcierto mundial, en cuanto a los

conflictos politicos a nivel global, factor que tiene implicancias econémicas y sociales.?®

26 |nformacion correspondiente a junio de 2017
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1.2.1.4. Legal

e LEY NUM. 19.886, LEY DE BASES SOBRE CONTRATOS ADMINISTRATIVOS DE
SUMINISTRO Y PRESTACION DE SERVICIOS

e Mas conocida como Ley de Compras Publicas, entra en vigor el 24 de octubre de 2004.
Forma parte de un paquete legislativo sobre transferencias de ministerios, servicios
publicos y municipalidades, gasto electoral y de donaciones con fines publicos, dirigidas a
la modernizacion del estado con el fin de elevar la eficiencia, eficacia y transferencia de la
gestion publica.

e El objetivo principal es uniformar los procedimientos administrativos de contratacion de
bienes muebles y servicios necesarios para la administracion publica para lograr una mayor
transparencia y eficacia en las compras y el manejo del tesoro publico a nivel de estado y
municipalidades. La principal herramienta que se implementd para agilizar todos estos
procesos es la creacion de una plataforma web, el Sistema electrénico de compras publicas
(www.chilecompra.cl), para realizar transacciones de compra, ofrecen asesoria permanente
a servicios publicos y municipalidades y actualiza los cambios que se generen en el tiempo
en la plataforma.

e Los organismos publicos que se rigen por esta ley y/o usuarios del Sistema son los
siguiente:

e Gobierno Central

o Gobiernos Regionales

e Intendencias

e Gobernaciones

¢ Municipios

e Fuerzas Armadas

e Banco Central

e Contraloria de la Republica

¢ Consejo de Defensa del Estado

e Poder Legislativo

e Poder Judicial
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1.2.1.5. Tecnoldgico

¢ Una de las principales fuentes de generacién de conocimientos en una empresa es la
innovacion tecnoldgica.

e E-Business: consiste en la integracion de tecnologias de la comunicacion al realizar las
actividades de un negocio incluyendo productos, procesos y servicios mediante internet. Es
un cambio en el concepto tradicional de compra produciendo un efecto positivo en la
globalizacion de acceso a los mercados y recursos. Estos procesos se aplican a actividades
de venta, marketing, contabilidad, manufactura y diversas prestaciones de servicios por
medio de su sitio web. Acoge como ventajas la realizacion instantanea de un negocio con
relaciéon directa e inmediata entre cliente y vendedor, con servicio 24/7 ayuda al ahorro de
tiempo y dinero, no hay necesidad de movilidad para realizar el negocio, no es necesario
una localizacion fisica y no tiene limite geogréafico de actuacién. Como desventaja principal
tenemos que la comparacién entre proveedores es altisima y el coste de cambio es minimo.

o [J Big Data: herramienta basada en una serie de tecnologias que permiten realizar la
captura, traduccion y andlisis de informacién que no puede ser procesada o analizada con
procesos o herramientas tradicionales, con una cantidad de informacion en especifico como
lo son los términos de petabytes y exabytes?’.

e La adopcion de esta herramienta facilita la toma de decisiones y gestiones internas, ha
hecho que varios proveedores potencien sus estructuras comerciales y técnicas para
posicionar sus ofertas de tecnologia y servicios. Originalmente en chile se comienza a
implementar en el sector de las telecomunicaciones con el fin de lograr una ventaja
competitiva mas amplia mediante el analisis predictivo. Hoy en dia, la implementacion del
Big Data se puede encontrar hasta en sectores como Banca y Seguros previniendo fraudes
o prediciendo patrones de comportamiento de clientes, o en el sector de manufacturas el
que implementa esta herramienta para predecir cuestiones de calidad en la linea de
produccién a partir del andlisis de gigantescos conjuntos de datos.

e E-commerce: método de compraventa de bienes, productos y/o servicios que contempla la
distribucion, venta, compra, marketing y suministro de informacion de éstos, todo a través
de internet. Inicialmente este término se utilizaba para nombrar transacciones mediante
medios electrénicos , principalmente el intercambio electrénico de datos, pero al transcurrir

el tiempo y el rapido crecimiento del internet se comenzaron a realizar ventar online con

27 petabytes: 10" / Exabytes: 10" (Volumen de informacion)
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medios de pago electronicos como tarjetas de crédito/debito, lo que hoy en dia se
aprovecha para un gran porcentaje de los emprendimientos que se ingresan dia a dia en el
Sll ya que no se encuentran con barreras ni fronteras geogréaficas con disponibilidad las 24
horas del dia los 365 dias del afio, facil extensiébn de alcance del negocio y una
segmentacién de clientes agil.

Dentro de éste, tenemos muchos tipos de e-commerce dependiendo de la naturaleza de
las transacciones que se generen y de la forma en que se producen los ingresos, como lo
son el B2B(business-to-business) empresas comercian con otras a la par, B2C(business-
to-consumer) empresas comercian con consumidores, B2G(business-to-government)
empresas comercian con instituciones del estado, C2C( consumer-to-consumer) comercio
entre particulares; clientes contra otros clientes, C2B(consumer-to-business) consumidores
venden a negocios, popular en productos de segunda mano.

La mayoria de las empresas cuentan con presencia en internet, con sus respectivos sitios

web y herramientas en el mismo para facilitar las operaciones.
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1.2.1.6. Ecoldgicos o Ambientales

e Chile no prioriza tratados medioambientales, ni salvaguarda en demasia la flora y la fauna
nacional, si bien es cierto tiene algunas energias renovables como en el norte (desierto de
Atacama) donde se encuentran los paneles solares o los molinos que utilizan energia
eodlica, no implica que tenga inversiones fuertes en relacion con este ambito.

¢ Hoy endia se encuentra en la discusidén sobre implementaciones de diferentes normas para
mejorar la calidad del aire, como restricciones vehiculares y ejes ambientales que limitan la
circulacion de vehiculos privados en ciertos sectores y/o calles principales.

o La flora de Chile es muy variada y cuenta con un gran niamero de especies endémicas
debido a la especial condicion geogréfica del pais que se extiende desde Bolivia y Peru por
el norte hasta el paso Drake por el sur; entre la cordillera de los Andes, que lo separa de
Argentina, por el este y el océano Pacifico por el oeste. Ello convierte el territorio de la flora
chilena en una larga y angosta faja de tierra.

e Chile tiene el privilegio de contar con una diversidad de climas en su propio territorio
abriendo paso a un gran potencial ecoldgico y por supuesto a diferentes especies nativas.
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1.2.2. Andlisis FODA

La matriz FODA es una herramienta de andlisis que se aplica a cualquier situacion,
individuo, producto, empresa, industria, etc., que esté actuando como objeto de estudio en

un momento determinado.

En términos del proceso de toma de decisiones y de la administracibn de empresas en
general la matriz FODA es el nexo que permite pasar del analisis de los ambientes interno
y externo de la empresa hacia la formulacion y seleccién de estrategias a seguir en el

mercado.

El objetivo primario del andlisis FODA consiste en obtener conclusiones sobre la forma en
que la situacion estudiada sera capaz de afrontar los cambios y las turbulencias en el

contexto, (oportunidades y amenazas) a partir de sus fortalezas y debilidades internas.

Para comenzar un andlisis FODA se debe hacer una distincién crucial entre las cuatro

variables por separado y determinar qué elementos corresponden a cada una.

Tanto las fortalezas como las debilidades son internas de la organizacion, por lo que es
posible actuar directamente sobre ellas. En cambio, las oportunidades y las amenazas son

externas, y solo se puede tener injerencia sobre ellas modificando los aspectos internos.

. Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta el objeto en estudio, y
gue le permite tener una posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que se
controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan

positivamente, etc.

. Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables,
explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actla la empresa, y que

permiten obtener ventajas competitivas.

. Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente a
la competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen, actividades

gue no se desarrollan positivamente, etc.

. Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar

a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.
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1.2.2.1.

A continuacion, se procede a hacer un estudio de la industria de consultorias y asesorias

de empresas intermediaras con el Estado.

Fortalezas:
. Industria de bajo costo operativo. Se trata de prestacion de servicios
. Industria en constante perfeccionamiento de cada una de las entidades, tanto

compradoras como proveedoras, dado que el enfoque tiende a ser siempre la mejora en la

operacion.

. Es una industria que nunca deja de ser necesaria, ya que constantemente se busca
de una ayuda especializada cuando se tratan negocios con el Estado. u otras entidades

gubernamentales.

. Es una industria que al tener como objetivo final el Estado., cuenta con informacion

de caracter publico por lo que la informacién estadistica es de libre acceso

. Es una industria patrocinada por el Estado., entregando tranquilidad en cuanto a la
etapa del ciclo de vida en el que se encuentra. El estado no puede dejar de satisfacer las

necesidades colectivas de la poblacion

. Es una industria integradora, que constantemente invita a proveedores a su

incorporacion

. Es una industria respaldada en el e-comerce, que la faculta de caracteristicas

positivas como accesibilidad y rapidez
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1.2.2.2. Oportunidades:

. Es wuna industria emergente, que siempre requiere de capacitaciones vy

actualizaciones

Constantemente busca incrementar su oferta a través de acuerdos, contratos y convenios,
por lo que siempre estan latentes oportunidades de captar nuevos clientes que tengan ideas

para acceder al mercado publico, independiente del rubro que exploten.

. Ya que el gobierno quiere crear empleo y sustentabilidad, se trata a través de
distintos medios e incentivos trabajar en las nuevas y distintas ideas que puedan ser Utiles
para ellos, por lo que en general es un negocio positivo y llamativo para las entidades que

participan.

. Es una industria que no solo tiene como enfoque trabajar a nivel nacional, sino que

también esta dispuesta a trabajar con clientes internacionales.

. Dada la experiencia que tienen los clientes con esta industria y la burocracia que
rige el sistema, ya tienen inculcado el pensamiento que una consultora es en general (til

para lograr cerrar algun negocio con el gobierno.

. Es una industria altamente propensa a aliarse con instituciones de altos
conocimientos y que tengan buena reputacion, tales como universidades, institutos,

colegios, etc.

1.2.2.3. Debilidades:

. Los proveedores son capaces de tomar conocimiento y estrategias por si mismos,

representando una probabilidad de no requerir asesorias.

. Al ser una industria vinculada con el gobierno los montos designados a compras
publicas se encuentran regulados por presupuesto ya establecidos que condicionan el

movimiento de los rubros dentro del periodo en analisis que se estudie.

. Al ser una industria de facil entrada existe demasiada competencia, que condiciona

generalmente, los puntos de equilibrio a la baja.
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1.2.2.4. Amenazas:

. Si el gobierno crea un alto desarrollo tecnoldgico y simplifica los diversos pasos que
los postulantes tienen que hacer para lograr una licitacion podrian en definitiva dejar esta

industria inutilizable.

. Al estar tan ligado al Estado. y por ende al gobierno de turno, si este comienza a
tener un mal momento econémico, podria conllevar a que los postulantes dejen de tener

interés en presentar o invertir tiempo en sus proyectos.

. Bajas condiciones de entrada que amenazan directamente a los competidores que
se rigen por diferenciacion.

. Una industria en la cual los proyectos que va a asesorar estan altamente ligado a

financiamiento del estado, por lo cual el financiamiento es clave en ganar o no una licitacion.
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1.2.2.5.

FODA Estratégico

Tabla N° 1 FODA Estratégico

Factores externos

Factores internos

Fortalezas

bajo costo operativo
constante
perfeccionamiento
industria necesaria
informacion estadistica
es de libre acceso
industria  patrocinada
por el estado
Es una
integradora.
industria respaldada en
el e-comerce

industria

Debilidades

probabilidad de no
requerir asesorias.
montos designados a

compras publicas se
encuentran  regulados
por  presupuesto ya

establecidos
demasiada competencia

Oportunidades

industria emergente
Constantemente busca
incrementar su oferta a
través de acuerdos,
contratos y convenios
Preocupacion de la

industria por
sustentabilidad

industria que de
enfoque a nivel

nacional e internacional
burocracia
complejidad del sistema
Es una industria
altamente propensa a
aliarse con otras
instituciones

FO MAXI-MAX|%®

Hacer uso de |Ila
fortaleza de bajo costo
operativo, atrayendo la
maxima cantidad de

clientes posible,
atendiendo a industria
emergente.

El hecho de ser una
industria necesaria
incrementa las
posibilidades de

requerir ayuda ante la
burocracia del sistema
El libre acceso a la
informacion contribuye
a nuevas alianzas entre
instituciones

El situarse en el e-
comerce, genera la
integracion a  nivel
internacional que se
debe explotar en el
maximo posible

DO MINI-MAXI?®

e La probabilidad de no
requerir asesorias se
ve minimizada ante el
caracter emergente
de la industria

e |la competencia en
demasia se ve
reducida por la
constante busqueda
de incrementar la
oferta.

e Los presupuestos
fijos y determinados
se ven minimizados
por la preocupacion

de la industria en
temas como
responsabilidad

social, 0

sustentabilidad

28 Fortalezas-Oportunidades: Maximizar-Maximizar
29 Debilidades-Oportunidades: Minimizar-Maximizar
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Amenazas

e Posibilidad de creacion
un alto desarrollo
tecnologico que facilite

la interaccion de los
proveedores.

e Ligacion al gobierno de
turno.

e Bajas condiciones de
entrada.

e financiamiento

FA MAXI-MINI
e El constante
perfeccionamiento,
minimiza las
posibilidades
intervencion con

colores politicos.

e Las bajas condiciones
de entradas dejan de
ser un problema
tomando en
consideracion del
caracter integrador de
la plataforma que da

espacio a todos los
proveedores.

e Al estar respaldada en
el e-comerce, el

financiamiento no es un
factor catego6rico, dado
a que existen muchas
alternativas de bajo
costo para interactuar
con los compradores y
de esta forma
persuadirlos.

DA MINI-MIN3?
e Los presupuestos
establecidos sirven
para preparar el

periodo en cuanto a
estrategias que se
enfoquen en dar
énfasis a los rubros
de mayores ingresos.

e Un potencial
desarrollo
tecnolégico  podria
eventualmente, alejar
mas aun a los
competidores,
haciendo necesaria
una intervencion
externa.

30 Fortalezas-Amenazas: Maximizar-Minimizar
31 Debilidades- Amenazas: Minimizar- Minimizar
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1.2.3. Modelo 5 fuerzas de Porter

Las 5 fuerzas de Porter se definen principalmente como un gran concepto de los negocios,
del cual se pueden maximizar los recursos y superar a la competencia, independiente del
giro de la empresa. Ya que, si no se cuenta con un plan perfectamente elaborado, no se
puede sobrevivir en el mundo de los negocios de ninguna manera. Esto le daria a la

empresa el acceso a un puesto importante dentro del mercado
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Esquema N°13 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de competidores entrantes.

La amenaza de oferentes entrantes es alta dados el incremento
en la demanda y la facilidad de ingreso a la industria

/ Poder de \

negociacion de
proveedores.

Los proveedores
tienen poco poder,
su poder de
negociacion es
bajo, porque
bésicamente, se
reguieren recursos
humanos y articulos
de oficina. Los
primeros son de
facil negociacion,
atendiendo a los
indices de
desempleo. Por
otro lado, la compra
de insumos
materiales de alta
demanda ofrece el
poder de
negociacion al

K comprador /

-

Rivalidad entre competidores

~

La Rivalidad entre competidores es

baja

Debido a que hasta el momento no
existe una competencia agresiva, esto

atendiendo al tamafio de mercado
que puede albergar muchas mas
competencias de la que existe.

a

Al no existir una competencia amplia, el poder de negociacion
de los compradores del servicio sera de caracter medio
atendiendo a dos razones.

o

o

/

/ Amenaza de \

productos
sustitutos

Existe una alta
capacidad de
entrada de
productos
sustitutos, que
responden
basicamente a la
entrada de
softwares de
gestién que
facilitan a las
personas sus
cargas de trabajo,
son de caracter
mas analitico,
pero representan
claramente un
punto a
considerar.

Poder de negociacién del cliente

En primer lugar, se apela a la capacidad de decision del cliente,
en la resolucidn final de la aceptacion del pago.

Por otro lado, al decidir optar por considerar un servicio de esta
indole, la oferta es baja, lo que se traduce en dominio del

oferente en la determinacién del precio.

- /

~

/

46



1.2.4. Modelo Ciclo de vida del negocio

El ciclo de vida de una industria es una forma de estudio que revela la situaciéon en cuanto
al crecimiento de la misma, esto ayudara a obtener estrategias determinadas dependiendo

del ciclo en la cual se encuentre el producto.

1.2.4.1. Etapas del ciclo de vida:

. Introduccién: Etapa donde se busca establecer un buen financiamiento, asi como
también una buena plaza donde se tratara de encontrar la mayor cantidad de clientes,
adaptar instalaciones y finalmente lograr una buena base para comenzar a crecer. En esta
etapa los oferentes deberan tratar de tener costos bajos y tratar de aprovechar la

personalizacién y buena atencion con los clientes.

. Crecimiento: En esta etapa la industria comienza a utilizar mayor mercadotecnia,
comienza a crecer el numero de empleados, se necesita personal mas experto y
profesional, se delegan tareas que antes se llevaban a cabo por los fundadores
(generalmente) y la facturacién sobre el nicho de mercado comienza a ser mucho mas

consistente.

. Madurez: La industria llega al tamafio 6ptimo de mercado, existe una rivalidad
constante entre los competidores. El margen de diversificacion, asi como la segmentacion
se vuelve mas acotado. Se trata de tener menores costos y mejor ejecucion en los procesos.
La fidelizacion, postventa y buen trato con los clientes se vuelve una prioridad. En esta
etapa se podria aprovechar para hacer un cambio en el producto y asi lograr regresar en el
ciclo de vida y retrasar la obsolescencia del producto, logrando asi extender la vida

operacional de la industria.

. Declive: En esta etapa las ventas comienzan a decaer. Las barreras tecnoldgicas y

poca reinversion en mejoras o cambios en los productos, hace que la industria se vuelva

47



poco llamativa y los consumidores comienzan a preferir productos al nivel de exigencia que

ellos conciben

A continuacion, se estudia el momento en que se encuentra el ciclo de vida de la industria
de ChileCompra, focalizado desde la arista contextual, la implementacion de una empresa

ejecutora de negocios que actle como el canal de ventas directo.

. Introduccién: Esta etapa no es considerada ya que el producto ya ha sido
presentado al mercado y tiene un modelo aceptado y utilizado por la mayoria de los

procesos que ocurren en este sistema.

. Madurez: La industria denota la posibilidad de continuar expandiéndose, ademas el

hecho de que todavia estén en la busca de clientes y nuevas segmentaciones.

No se advierte en el mediano plazo, la llegada de la etapa de madurez atendiendo a las
expectativas de crecimiento considerando incluso el mercado internacional, ya que se sabe

gue el modelo de Mercado Publico fue adquirido por paises de américa latina.

. Declive: Al ser una industria atractiva para la operacién del estado y ademas
buscada por los clientes que quieren lograr una conciliacion con ellos, esta etapa se

encuentra lejos de suceder en esta industria.

. Crecimiento: Dado que la industria no ha sido explotada para la totalidad de la
segmentacion y que tiene espacio para continuar albergando muchas mas empresas,
ademas de que en general todas las empresas del rubro estan buscando crecer y crear
ventajas competitivas en su producto el estudio demuestra que esta industria esta en la

etapa de crecimiento
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1.2.5. Modelo Atractivo de la Industria

La matriz FODA es un método de planificacion que deberia ser aplicado por todo
duefio de negocio en apertura, ya que permite tener los enfoques claros de cuéles
son los aspectos buenos y malos de su nuevo negocio, permitiendo de tal forma
buscar soluciones para sus aspectos negativos, logrando asi la mejoria progresiva
del negocio.

Esquema N°14 Matriz Modelo atractivo de la Industria

Alto Medio Bajo
Invertir Crecimiento Selectividad
Alto y crecer selectivo

Medio ‘-‘;nclmICMo.. SGMMM

Selectivo

Cosechar/
Desinvertir

Fortalezas del negocio

Bajo | Selectividad

32

Se observa, en el cuadro precedente, el que indica que, respecto a las fortalezas del

negocio, las expectativas son altas, y en el atractivo de la industria se da la misma dinamica.

Haciendo un andlisis mas completo se determinan tres alternativas de modelo de industria

a aplicar.

32 Fyente: slideshare - Lunalunifera
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Invertir y crecer como modelo: se considera prudente, luego del andlisis previo, la aplicacién

de un modelo expansionista, que fomenta el crecimiento del negocio.

En consideracién al nimero de proveedores que ingresan a diario al portal para hacerse
parte de la oferta de mercado publico, se sustenta la materializacién de la idea de negocio,

enfocada en la inversién prometedora que representa este conjunto de potenciales clientes.

Crecimiento selectivo: Se define como el mejor modelo en la industria para la aplicacién de
esta idea, porque al comparar este negocio con su principal competidos, Firma Varas
Bahamonde, se observan pasos en falso que apuntan a la afirmacion “todo se puede vender
en mercado publico”, si bien esta afirmacion es genéricamente veridica, segun la
informacién extraida de la plataforma analiza, existen variables que agrupan a los
proveedores que lideran competencia por precios, y existen rubros de mayor dinamismo en
cuanto a los demas. Por esta tendencia se debe considerar el segmentar de manera
correcta el potencial mercado con la finalidad de lograr un trabajo fructifero con los clientes
que logre fidelizacién y no provoque una rotacién de clientes alta, que genera caida en la

inestabilidad de flujo fijo y difusion negativa de la empresa.

Selectividad: concepto de modelo demasiado amplio y genérico para las precisiones que
entrega el estudio estratégico. La informacion apunta a objetivos claros y definidos que

escapan de una posicién tan superflua, carente de directrices
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1.3. Tendencias de la industria

En cuanto a las tendencias de la industria, Mercado publico y el negocio disefiado tiene por
ventaja absoluta el hecho de que gestiona compras gubernamentales. En la préctica, se
sabe que, ante tendencias macroeconémicas, el comercio aplica politicas restrictivas o
expansionistas, segun el caso, que van adaptando la economia. El punto es que en el
mercado privado se autorregula incrementando o frenando la demanda de los bienes y
servicios, pero el mercado publico, en su rol intermediario y subsidiario no puede dejar de

comprar, por lo que representa una figura estable como objeto de negocio.

Se manifiesta también una tendencia prometedora en lo internacional, que, a pesar de los
conflictos sociales, respaldado en el mismo punto recientemente descrito, facilita la

confianza en la propuesta.

1.3.1. Datos Historicos y proyecciones

La gestion que realiza mercado publico, sus presupuestos y determinaciones son
respaldados y conformados mediante el esquema politico operante, que determinara mas

0 menos recursos para subsanar diferentes areas de interés publico.
Estos presupuestos son mediante los incrementos en el PIB y las teméaticas coyunturales.

Establecer datos historicos sobre las compras publicas es una labor infinita de la cual existe

mucho respaldo fidedigno. Debido al espiritu de transparencia que rige la plataforma.
Datos histéricos

Segun las cifras histéricas que actualmente muestra el sitio www.analiza.cl, se observa una
demanda sostenida en el tiempo, donde las més de 850 instituciones gubernamentales a lo
largo de todo Chile, realizan sus compras de caracter constante, incrementando
paulatinamente en numero, pero que en sentido amplio promete a cualquier proyecto que

busque insertarse en este mercado una demanda segura.
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Tal como se observa en los siguientes gréficos, distribuidos por institucionalidad, cada area
muestra su comparativa en montos transados por concepto de compras a través del

sistema, desde el afio 2009 hasta el 2016, dejando en claro la aseveracion ya planteada.

Gréficos comparativos:
Transacciones por Institucionalidad 2009-2017

Grafico N°1 Transacciones Fuerzas Armadas 2009-2016
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33 Fuente: Elaboracion propia en base a www.analiza.cl
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Grafico N°2 Transacciones Gobierno Central y universidades 2009-2016
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Grafico N°3 Transacciones poder legislativo y judicial 2009-2016
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34 Fuente: Elaboracion propia en base a www.analiza.cl
35 Fuente: Elaboracion propia en base a www.analiza.cl
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Grafico N°4 Montos transados municipalidades 2009-2016
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Grafico N°5 Montos transados Obras publicas 2009-2016
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87 Fuente: Elaboracion propia en base a www.analiza.cl
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Grafico N°6 Montos transados Otros 2009-2016
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Grafico N°7 Montos transados Salud 2009-2016
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38 Fuente: Elaboracion propia en base a www.analiza.cl
39 Fuente: Elaboracion propia en base a www.analiza.cl
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1.3.2. Analisis de graficos

Los gréficos presentados evidencian la demanda si bien no es creciente en todos los

periodos en andlisis, es constante en las instituciones gubernamentales, abriendo

oportunidades en la ejecucién de proyectos que quieran insertarse en el mercado publico.

De lo expuesto se desprende un nuevo analisis que busca determinar la participacion total

de estas siete divisiones. El siguiente grafico muestra la participacion general histérica de

las instituciones a través de los montos por concepto de “orden de compra emitida”

Grafico N°8 Participacion por institucionalidad
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40 Fuente: Elaboracién propia en base a www.analiza.cl
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De esta forma se clarifica que el nivel de participacion més alto es el de las instituciones de
Salud, a la que le siguen el Gobierno Central y universidades y mas abajo, los municipios.

En la actualidad se sabe que los negocios con el estado crecieron en un 14,1% en
comparacion al periodo anterior, cifras alentadoras que en el periodo del 2016 tuvieron

ligeros cambios*

Grafico N°9 Montos en US$
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41 ver Anexo N°1

42 Fuente: Elaboracién propia en base a www.analiza.cl
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1.3.3. Proyecciones

En cuanto a las proyecciones se observa que el nUmero de ventas siempre tiende al alza 'y
que, como ya se menciond, la demanda evoluciona y la normativa vigente esta de alguna

manera cautiva.

Un punto importante que considerar es la cuota de mercado que ocupan las empresas
segun tamafio en Mercado publico, dado a que este indicador entrega informacion crucial

sobre la forma en que se pueden evaluar alternativas de introduccion al mercado.

Grafico N°10 Participacion Micro y pequefia empresa
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El 44% de la cuota de mercado esta cubierta por Mipes*, lo que genera especulacion e
interés de las empresas no inscritas en ChileProveedores a ser parte de los proveedores
gue transan con el estado. Se describe en glosario la clasificacion de las empresas por

tamafo

43 Fuente: Elaboracién propia en base a www.analiza.cl
44 Micro y pequefias empresas.
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Actualmente existen 68.531 proveedores inscritos en ChileProveedores, donde en

promedio la cifra de adhesion crece a diario.*

Por otro lado, el ingreso del MOP (Ministerio de Obras Publicas) a ChileCompra sumaria
transacciones por US$2.300 millones, lo que proyecta indudablemente un incremento en

los requerimientos gubernamentales a lo largo de todo el territorio nacional.*®

1.4.Resumen y conclusiones del Analisis Estratégico

En la creacién de una idea de negocio que asesore integralmente a empresas a trabajar
con el Estado, se observa un gran potencial donde se materializa la creacion de una unidad
de negocio sustentada en el pago de un Fee mensual, clientes fijos, de baja rotacion. Este
modelo es una forma de negocio sustentada en las concepciones mas recientes sobre
materializacién de empresas que no dependan ni de sus proveedores ni de las fluctuaciones

del mercado.

Segun el analisis Pestal, Chile presenta politicamente una etapa de transicién, por las
proximas elecciones, se aprecia descontento generalizado, y las encuestas apuntan a la
eleccion de simpatizantes de tendencias proclives al libre mercado. Escenario favorable

para el repunte del comercio.

Socialmente se observa descontento, inseguridad a nivel mundial, que, si bien es un factor
importante, no afecta directamente las compras estatales, dadas las observaciones
expuestas. El estado debe funcionar de igual modo ante las eventualidades porque en su

rol subsidiario no puede desprenderse de las necesidades colectivas.

Econdmicamente se observa un clima de incertidumbre, por la tendencia econémica que
regird el proximo gobierno, lo que eventualmente podria desincentivar la creacion de

nuevas empresas, o la aplicacion de politica restrictivas.

Tecnolégicamente, se debe estar atento a las nuevas tendencias, a las novedades y
actualizaciones informéticas, tanto en software como en hardware, ya que representa la

herramienta fundamental del negocio.

45 http://www.chileproveedores.cl/Documentos/Proveedores%20Vigentes_2017_VF.pdf
46 https://www.youtube.com/watch?v=d40Gvw7u6uw
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Legalmente, existe una ley especifica que regula las compras publicas, que sera el respaldo
en el que se sustentara cada una de las decisiones y formas de trabajo dentro de la

organizacion.

En cuanto al analisis FODA, se aprecia un escenario favorable donde las oportunidades
son extensas, mas que en el comun del mercado privado, mientras que las amenazas son
las propias de cualquier industria. Las ventajas comparativas definidas como fortalezas
aseguran a la industria un cobijo permanente a las empresas que se aventuren al

asesoramiento, porque es una industria estable y garantizada.

El analisis de Porter también sugiere un escenario favorable, donde se observan riesgos
minimos, el modelo ensefia que se puede asegurar el espacio para inserta el plan de
negocio en el mercado y aplicarlo sin temor ni a la competencia, ni a los proveedores, solo

e debe tener precaucion en lo relativo a los proveedores sustitutos.

Finalmente se observa que estadisticamente, Mercado Publico al funcionar como industria
es un campo de accion favorable para la ejecucion de un modelo de negocios introductorio.
Respecto de los andlisis, existe un mercado y espacio para diferentes rubros de negocios,
se observa que se debe dar fuerza a la segmentacion en base al nivel de participacion, y

gue el campo de demanda es estable y con tendencia al alza.
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1.5.Modelo Canvas?’

La metodologia Canvas consiste en completar los 9 médulos planteados por Alexander
Osterwalder, todos ellos interrelacionados y que explican la forma de operar de la empresa

para generar ingresos:
Segmentos de clientes

Se refiere a conocer bien al publico objetivo; a quién va a ir dirigida la oferta; cuéles son
las preferencias de ese mercado o mercados, sus gustos, asi como cuales seran los

clientes mas importantes para el negocio y su propuesta de valor.
Propuesta de valor

Muy unido a este concepto estan los clientes. Es decir, una propuesta de valor que es lo
que te diferencia en el mercado. Esa propuesta de valor hay que dirigirla hacia tus clientes,
por lo que se tiene que establecer una relacion con ellos a partir de ese principal argumento
de oferta. La forma en la que se distribuye esa propuesta de valor al cliente es a través de

una serie de canales.
Canales de difusiéon

Es la forma con la que se establece el contacto con el cliente. Estos canales pueden ser

directos, mayoristas, a través de Internet o puntos de venta propios.
Plaza

Muestra un lugar coherente con el negocio respectivo, ya que podran existir clientes que

preferiran plataformas online, asi como aquellos que querran tener una atencion fisica.

Ingresos

Qué ingresos entran en la empresa; como es el flujo (mensual, semanal, diario); como y
cuanto esta dispuesto a pagar el cliente. Todas estas cosas tienen que ser coherentes con
la propuesta de valor de la empresa. Esto permite ver el margen de las distintas fuentes de

ingresos para poder tomar decisiones acerca de la rentabilidad de la compafiia.

47 CANVAS: Lienzo de negocios en que se plasma todo el proyecto.
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Recursos clave

Identificar los activos que una empresa hecesita tener tales como magquinarias, tecnologias,
recursos humanos, un local, bienes tangibles, entre otros. Todo esto te permitira conocer la

inversion que debes hacer para poseer estos recursos.
Actividades clave

Son actividades estratégicas que se desarrollan para llevar la propuesta de valor al
mercado. A qué se dedicara tu empresa. Como la produccion, el disefio, marketing,

distribucién, o al mantenimiento.
Asociaciones clave

Son los agentes con los que se necesita trabajar para desarrollar el negocio: inversores,
proveedores, alianzas comerciales, 0 una autorizacion por parte de algun érgano de la

Administracion Publica.
Egresos

Implica todos los costos que tendra la empresa, una vez analizadas las actividades, los
socios y los recursos clave. Ademas, sera una forma de saber cual es el precio que tendra

que pagar el cliente para adquirir el producto o servicio.*

48 \/er anexo N°3: Modelo Canvas
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. CAPITULO 2

2. Estudio de Mercado
Dentro de este punto, se identificard y analizara la oferta y la demanda del negocio de la
prestacion de servicios de asesoramiento y gestidbn empresarial para Mercado Publico,
tanto en el contexto que la envuelve, como en la forma en que se desarrolla y evoluciona,
para poder determinar caracteristicas, tendencias y posibles desventajas dentro del

escenario donde se proyecta la idea de negocio.

2.1. Andlisis de la oferta
La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de productores o
prestadores de servicios estan decididos a poner a la disposicion del mercado a un precio

determinado.

El propdsito que se busca mediante el analisis de la oferta es definir y medir las cantidades
y condiciones en que se pone a disposicion del mercado un bien o un servicio. La oferta, al
igual que la demanda, esta en funcién de una serie de factores, como es el precio en el
mercado del producto o servicio, entre otros. La investigacion de campo que se utilice
debera tomar en cuenta todos estos factores junto con el entorno econémico en que se

desarrolle el proyecto.*®

2.1.1. Identificacion y descripcion de la oferta

En la Region Metropolitana, Rubro Actividades Inmobiliarias, Empresariales Y De Alquiler,
Subrubro Actividades Juridicas Y De Asesoramiento Empresarial En General, Actividades
De Asesoramiento Empresarial Y En Materia De Gestidn; con un registro entre los afios
2005-2015, existen 89.501 empresas desempefiando tal labor. En especifico la labor que
desempefara esta empresa es de Asesoramiento sin capacitaciones y gestion
administrativa, existen hasta el momento solo 4 empresas, dentro de las que se incluye el

grupo de los independientes quienes prestan servicios especificos mediante boletas de

49 Eumed.net
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honorarios sin realizar el servicio completo. El mercado es muy homogéneo, las empresas
que compiten en este negocio poseen caracteristicas muy similares; el marketing carece
fuerza y potencia y se dan a conocer practicamente solo por las recomendaciones que
hacen sus carteras de clientes; la que igualmente es reducida y no existe un lider de

mercado que tenga una porcion distintivamente superior a los demas.

Por esto, se toma como referencia en cuando a procedimientos, cobros y participacion de
mercado la empresa Firma VB, la que cuenta con una cartera de cliente de alrededor de

25-30 empresas, tomando este nimero como objetivo a un mediano plazo.

2.1.2. Cuantificacién y/o estimacion de la oferta existente

Para cuantificar la oferta del proyecto se procede a comparar la ya existente del mayor
componente de la industria la cual se dedica a asesorar a 25-30 empresas por un personal
administrativo de 8 trabajadores. Al iniciar se comenzara con 5 integrantes de los cuales
podran atender 5 empresas cada uno de los 3 ejecutivos comerciales. Por lo tanto, la oferta
se define en base a una relacién directa entre cantidad de personal y cantidad de empresas

atendidas siendo esto 1:5.

2.1.3. Oferta alternativa y/o sustitutos

En el mercado se encuentran muchas empresas de caracter unipersonal, que ofrecen los
servicios de asesoria en areas parciales y en una baja escala, es decir, servicios especificos
y no completos como esta empresa o0 sus competidores directos, y cuentan con la ventaja

de ofrecer sus servicios bajo una modalidad de contratacion.
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Tabla N°2 Empresas sustitutas existentes RM

Ndmero de Renta Neta
. - Nimero de Trabajadores Informada de
ID_Region ID_Rubro ID_Subrubro ID_Actividad Ventas (UF) . Trabajadores
Empresas Dependientes D di
Informados SRENCICHIES
(UF)
4.406 45.628.011,8 58.121 7.098.580,8
4.741 50.557.550,8 51.380 7.321.722,5
5.290 66.937.178,6 57.095 10.141.293,9
5.662 66.689.701,5 91.961 11.320.712,5
741 - 741400 -
Xill L-ACTIVIDADES | ACTIVIDADES ACTIVIDADES DE 6.399 | 66.343.050,6 65.395 10.003.926,5
METROPOLITANA INMOBILIARIAS, JURIDICAS Y DE | ASESORAMIENTO
DE SANTIAGO EMPRESARIALES | ASESORAMIENTO | EMPRESARIAL Y 7.211 72.709.505,5 81.775 11.544.723,5
Y DE ALQUILER EMPRESARIAL EN MATERIA DE
EN GENERAL GESTION 8.335 85.014.228,0 100.100 15.789.364,4
9.589 96.545.804,3 131.960 23.023.089,2
11.071 99.694.125,1 137.728 24.929.317,6
12.607 | 106.749.707,9 132.022 26.043.622,5
14.190 | 109.993.876,8 145.268 28.173.895,9
Total 89.501
50

2.1.3.1. Analisis y proyeccion de la oferta

Ya analizado el punto anterior, se materializa la idea general de la industria en cuanto a

tipos de oferentes, participacion de mercado y principales canales de ventas.

Es por ello por lo que se analizara dentro de esta industria cuales son las ramas o

variedades de servicios que participan en el mercado, y sus indices de participacion para

determinar que es mas ventajoso para la idea del negocio.

50

www.sii.cl/estadisticas/empresas_rubro.htm
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2.2.Andlisis de la demanda

2.2.1. Identificacion del producto y/o servicio

Hoy en dia existe una gran cantidad empresas y microempresas dirigidas a transar sus
productos y/o servicios con entidades estatales, proceso que era complejo hasta 2003 en
el cual se implementé la plataforma web www.mercadopublico.cl, administrado por
ChileCompra, a través del cual mas de 850 organismos del estado realizan sus compras y

contrataciones.

Es aqui donde se inserta este negocio, como intermediarios entre estas empresas y el

Estado, facilitando la participacion de los procesos de compras y ventas estatales.
Asesoria en Convenio Marco

Se busca orientar, acompafiar y ayudar a las empresas en la gestiébn de su proceso de

presentacion de sus ofertas en la Licitacion de Convenio Marco que éstas hayan elegido.

Abarcando el area legal, se tomaran en cuenta los requisitos establecidos en las bases y
normativas vigentes de cada licitacion, evaluando asi la forma mas conveniente de
proseguir, ademas de la tramitacion de todas aquellas legalidades necesarias para una

correcta postulacion y entrega de antecedentes.

Para facilitar el proceso, se realiza un estudio del convenio escogido a postular, preparando
asi una simulacion de éste y perfeccionamiento de la estrategia original de la empresa bajo
los criterios objetivos de evaluacién establecidos, se apoya en forma practica la tramitacion
de formularios electronicos y documentos necesarios requeridos, todo esto previo a la

solicitud oficial, para asi lograr la adjudicacion del proceso licitatorio.

Este proceso cuenta con modalidad de contratacién y renovaciéon con costo mensual,
ofreciendo dentro del servicio la busqueda diaria de licitaciones presentando informe diario,
administracion de perfil empresarial en www.chileproveedores.cl, gestion e inscripcion de

documentos, asi como también los procesos administrativos.
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Tabla N°3 Proceso de trabajo
e Busqueda de oportunidades de negocio
- donde ofertar los productos

e Trabajo conjunto para la presentacion de
- una oferta optima

e Seguimiento de ofertas presentadasy
- entrega continua de informacion

51 Tabla de elaboracién propia

51
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2.2.2. Definicién del método de investigacion

Investigacion

Proceso por el cual, mediante la aplicacion del método cientifico, procura obtener
informacién relevante y fidedigna, para entender, verificar, corregir o aplicar el

conocimiento.
Método de Investigacion cuantitativo - Historico

Este método se basa en las evidencias documentales pasadas confiables para recopilar
datos, dependiendo de fuentes de informacién primarias y de fuentes de informacion

secundarias, sometiendo los datos a criticas tanto internas como externas.

“este tipo de investigaciéon es estructurada, las fases siguen una secuencia légica, la
observacion es cientifica, distante y neutral, se establece una muestra estadisticamente
representativa, que serd uniforme para todos los sujetos en cuestion, el objetivo es crear

una matriz de datos que entregue respuestas a los objetivos planteados” (Corbetta 2007)

2.2.3. Resultados de la investigacion

Segun la investigacion realizada mediante recopilacion de informacion secundaria, con
datos y graficos obtenidos desde el afio 2009, se desprende que este mercado es constante
y con muy baja elasticidad. Sin embargo, se ve que el mayor foco de ventas se produce en

la Region Metropolitana, dando asi nuestro mejor sector para trabajar.

La cantidad de productos que se solicitan, si bien son variados, se puede observar en cuales
se produce la mayor demanda, por lo que también da una idea sustancial de cuales seran

las principales licitaciones que trabajar.
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2.2.4. Calculo de la cantidad y precio

En cuanto a la cantidad y el precio, luego del andlisis se determina que la demanda del
servicio que se quiere brindar es de caracter constante desde el afio 2009 en adelante,
atendiendo a los datos histéricos de ChileCompray a la premisa de la irrenunciabilidad que

tiene el estado a efectuar las compras publicas.

Por lo tanto, la demanda est4d determinada por todas las empresas participes de

ChileProveedores.

Atendiendo al movimiento de los rubros, la demanda de los servicios estara ligada al rubro
de la salud en primera instancia y al rubro de las compras municipales, que es un sector

muy amplio en base a los presupuestos establecidos.

Los precios estan dados segun el cobro de la competencia como referencia, siempre bajo
la estrategia principal de buscar la penetracion del mercado, se definird un precio intermedio
el que logre cubrir los costos e inversién inicial, percibiendo ganancias a partir de un

porcentaje por adjudicacion de licitacion de cada empresa contratante.
Cantidad de empresas objetivo: 30 empresas como maximo de un universo 584

Precio objetivo/referencial: $ 300.000 por contratacién mensual de servicios

2.2.5. Proyeccion de la demanda

Para cuantificar la demanda, es necesario definir en primera instancia el area geogréafica en

el cual se generara el negocio.

Dentro de mercado publico existe libre acceso a la participacion de las empresas, las que
solo cumpliendo con el requisito de inscripcion en ChileProveedores pueden comenzar a

licitar.

Preliminarmente se sabe que la demanda potencial del servicio en andlisis son todas las
empresas consolidadas a nivel nacional. Si bien esto representa una oportunidad, es

inviable, considerando el tamafio del proyecto.
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Por esto se divide el territorio nacional, en sus quince regiones para definir cuél es o son,

las regiones donde es adecuado definir la demanda.

La siguiente tabla muestra los montos transados a través de convenio marco durante el

periodo recientemente concluido del 2016.

Se considera las ventas transadas a través de esta plataforma atendiendo a que segun
cifras de ChileCompra, el porcentaje de ventas por medio de convenio marco representa el

70% del total transado, por lo que refleja un indicador a considerar.
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Tabla N°4 Montos transados en convenio marco periodo 2016

Montos transados en convenio marco periodo 2016

Monto USD Monto USD

Sin informacién 996
Tarapaca 137.551.688
Antofagasta 191.900.038
Atacama 150.530.810
Coquimbo 242.391.131
Valparaiso 946.729.729
Lib. Gral. Bdo. O'Higgins 304.940.575
Maule 413.796.985
Bio-Bio 770.968.364
Araucania 427.531.471
Los Lagos 353.695.410
Aysén 81.257.400
Magallanes y Antartica 108.100.351
Metropolitana 7.839.605.241
Los Rios 163.745.221
Arica y Parinacota 164.409.005
Total 12.297.154.415

52

Para comprender la participacion por region de la tabla expuesta, se presenta el siguiente

grafico que deja de manifiesto la preponderante participacion de la region metropolitana.

52 Tabla de elaboracién propia
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Grafico N°11 Montos transados en convenio marco periodo 2016 En USD

Montos transados en convenio marco periodo 2016 Monto
usb

137.551.688 —191.900.038

163.745.221
I / . .

304.940.575

413.796.985
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= Sin informacion = Tarapaca = Antofagasta = Atacama

= Coquimbo = Valparaiso m Lib. Gral. Bdo. O'Higgins m Maule

= Bio-Bio = Araucania m Los Lagos m Aysén

= Magallanes y Antartica = Metropolitana = Los Rios Arica y Parinacota

53

Del punto recién expuesto se desprende que la primera segmentacion sera definir el

desarrollo del proyecto dentro de la region metropolitana.

53 Fuente: Elaboracion propia en base a www.analiza.cl
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Ya segmentada la region, y teniendo en consideracion que el niumero de empresas con que
cuenta Santiago es de 89.501, se debe entonces volver a segmentar bajo el parametro de

rubros que mas tranzan, nimero de empresas que representara la cuota de mercado.

La siguiente tabla muestra los montos tranzados durante el 2016, segun Convenio Marco,
de la cual se desprende cual o cuales son los rubros més interesantes de abordar para

identificar las empresas foco de demanda.
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Alimentos

Articulos de aseo

Articulos de escritorio

Computadores

Equipos contra incendio

Ferreteria

Impresoras

Medicamentos

Pasajes aéreos

Protesis y Ortesis

Reclutamiento y seleccién

SIN CATEGORIA

Ventas por

Tabla N°5 Ventas por convenio afio 2016

Convenio afio 2016

Monto USD

35631

54558167

16241164

17566270

37114869

8353146

4959686

1736832958
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Vehiculos 4930605

Desconocido 91660743

54

De la tabla presentada, se observa la siguiente grafica ilustrativa, donde se tiene que los

rubros a tener en consideracion para la definicion de demanda son:

Equipos contra incendios
Medicamentos
Ortesis y protesis

P w NP

Ferreteria

54 Tabla de elaboracién propia
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Grafico N°12 Participaciéon por Convenio Marco 2016

Participacion por Convenio marco 2016

4930605 209 - 35631 201
426

4959686

8353146
54558167

37114869

1235
16241164 |77

= Alimentos = Articulos de aseo = Articulos de escritorio
Computadores = Equipos contra incendio = Ferreteria

m Impresoras ® Medicamentos m Pasajes aéreos

m Protesis y Ortesis m Reclutamiento y seleccion m Vehiculos

55

Debido a indicadores de la competencia, se deja fuera de la definicion de demanda al rubro
de las capacitaciones, dado a que representan un problema en la asesoria para mercado
publico, porque los precios ofertados por los proveedores no estan a la medida de mercado

publico, por lo que la competencia es poco atractiva para los oferentes.

A su vez, sobre la misma légica, se contempla el rubro de la ferreteria, que presenta
movimiento constante en Mercado publico y es de facil trabajo dentro del portal, por lo
practico del negocio, herramientas y productos especificos a precios competitivos, dado
gue la ventaja que tiene el lugar de emplazamiento asegura el numero de licitaciones

ganadas en instituciones cercanas.

En sentido amplio, la demanda estard tipificada por las empresas que ofrezcan estos tres

bienes y servicios, mas el de ferreteria.

55 Fuente: Elaboracion propia en base a www.analiza.cl
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La demanda podria expandirse a todos los proveedores de la region metropolitana, pero
para efectos cuantitativos se define con el nimero de proveedores adjudicados en cada

uno de los convenios mencionados, numero descrito en la siguiente tabla:

Tabla N°6 Detalle del convenio

ID Convenio Nombre Convenio NeE
proveedores
2239-10-LP12 Ferreteria, Construccion y Electro hogar 109
9939-16-LR15 Ortesis, Protesis, Enéj;)l-upéote&s e Insumos de 174
2239-9-LP13 Convenio Marco Productos para Emergencias 107
Sin ID Medicamentos 144
Total 534

56

La demanda potencial finalmente esta definida por 534 empresas que podrian requerir los

servicios.
De la participacion de mercado proyectada

De las empresas lideres en la industria, existen cuatro que estan consolidadas en rubro y

presentan los indices mas altos de clientes.

A modo referencial se sabe que la empresa Firma VB, competidor directo, mantiene un

namero de clientes que fluctda entre los 25 a 30 clientes en el afio.

Con este indicador, se proyecta que la cuota de mercado que se espera alcanzar o, en otros
términos, la demanda del proyecto en estudio es de un 6%, correspondiente a 30 empresas

de un universo de 534 empresas.

56 Tabla de elaboracién propia
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Grafico N°13 Cuota de mercado esperada para la Demanda

Cuota de mercado esperada para la Demanda

m cuota de mercado = mercado

57 Fuente: Elaboracion propia en base a www.analiza.cl

57
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2.3.Mix de Marketing

Cuando una empresa busca o adquiere servicios de consultoria estd comprando soluciones
a sus problemas o satisfaccion a sus deseos, es decir, compran beneficios. La consultora
debe tener en claro, cudles son los beneficios de sus servicios y a cuéles necesidades o
deseos esta satisfaciendo con cada uno de ellos, para que luego pueda direccionarlos al

consumidor correspondiente.

La forma mas completa de evaluar los agentes involucrados a la empresa y a su vez de
generar estrategias que permitan dar a conocer el servicio es a través del desarrollo de un

Mix de Marketing.

2.3.1. Producto/Servicio

El producto o servicio brindado responde a la pregunta del ¢Qué se ofrece?, en cuanto a

esto, la oferta disefiada para el presente proyecto esta definida como:
Gestién y asesoria para negocios gubernamentales

Dentro de este servicio, existe un desglose que incluye cuatro lineas de negocio, es decir

cuatro servicios distintos, pero que pueden trabajarse en complementario, los cuales son:

1. Postulacién a licitaciones publicas como servicio mensual.

Busqueda, filtro, analisis, estudio de bases, disefio de propuestas y postulacion a

licitaciones publicas

2. Administracién back-office como servicio mensual.

Administracion comercial, técnica y de marketing para convenios marcos adjudicados por
terceros, que incluye la difusién de productos y servicios para incrementar las utilidades por

concepto de érdenes de compra recibidas.3.

79



3. Postulacién a convenios marco, estudio de bases, recoleccion de antecedentes y

adjudicacion de convenios marco.

4, Alianza estratégica- broker. Como servicio mensual.

Gestidén comercial entre empresas para consolidar lazos estratégicos que ayuden a los

clientes a llegar a ChileCompra y consolidar

gubernamentales

2.3.2. Precio

fidelizacion con

los organismos

Para poder determinar la estrategia de precios de los servicios otorgados, se ha

considerado como punto de referencia los precios y ofertas de los competidores directo, lo

gue ayudara a establecer un precio acorde al mercado, buscando asi que ésta no se

considere como una empresa con servicios caros o fuera del alcance de los pequefios y

medianos empresarios, 0 peor aun, que se considere como un servicio extremadamente

barato, lo que reflejaria una baja calidad.

Tabla N°7 Rangos de precios de la competencia

Empresa Monto
Firma VB $250.000
Dipasasesores $60.000

Independientes

$20.000-$30.000

58 Tabla de elaboracién propia.

58
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En base a la informacion anterior, se establece que la estrategia de precios es la siguiente:

Tabla N°8 Estrategia de precios

Porcentaje De
Servicio Duracion Fee Mensual | Adjudicacién Sobre
Ventas Netas

1. Postulacion a
licitaciones publicas Mes completo $300.000 5% a 7%

como servicio mensual.

1. Administracion back-

office como servicio Mes completo $300.000 5% a 7%
mensual.
2. Postulacion a o _
] Servicio puntual | $1.000.000 No aplica
convenios marco
3. Alianza estratégica-
bréker. como servicio
Mes completo $300.000 5% a 7%

mensual.

59

Lo que muestra la tabla anterior, es que se establece un precio fijo para los servicios con
un porcentaje de ganancias, respecto de las ganancias que se logren generar en conjunto

una vez otorgada la licitacion del convenio.

Politicas de cobro y facturaciéon: La empresa podra dar crédito a clientes dando las
facilidades de pagar en varias cuotas segun su banco correspondiente. Ademas, podran

pagar en efectivo al igual que transferencia bancaria y débito.

Por todo esto es que se decide tener un valor de cobro intermedio entre ambas instituciones
de la competencia que funcionan como referencia, logrando asi una buena y mejor

penetracion al mercado.

59 Tabla de elaboracién propia
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2.3.3. Promocién

Se sabe gue no es suficiente con ofrecer un producto o servicio a un precio atractivo a

través de canales de facil acceso. También es preciso dar a conocer las diferentes ofertas

y cualidades distintivas del resto de empresas del mercado.

Como proposito primordial de difundir y publicitar a la empresa y sus servicios es preciso

crearle la necesidad de adquirir el servicio y las caracteristicas diferenciadoras que ofrece

la empresa, con el fin de atraerlos, captarlos y fidelizarlos.

Tabla N°9 Detalle de la promocion

Medio de promocién

Descripcion

Costo

RRSS
Difusién Medios ON

Contactos a través de
Facebook, Twitter, LinkedIn
etc.

Gratis. (el costo se traduce
a recursos humanos-
Community manager)

Correo Electronico.
Planillas

e-mailing

Difusién Medios ON

Comunicando a través de
base de datos de
proveedores del estado o
de analisis particular.

Gratis. (el costo se traduce
a recursos humanos-
Community manager)

Difusién en organizaciones
comerciales como ASECH,
Céamara de comercio, entre
otras.

Inscripcién en
agrupaciones de
instituciones comerciales
gue generan redes de
contactos para difusion de
servicios.

Dependiendo de montos de
inscripcién en algunas
organizaciones.

Indefinido

Participacién en ferias y
seminarios, como Expo
Femer, Expo hospital,
Foodservice, desayunos de
la cAmara de comercio,
entre otras

Participacién en ferias y
seminarios del rubro para
generar redes de contacto
entre empresas.

Dependiendo de montos de
inscripcion en algunas
actividades.

Indefinido

60 Tabla de elaboracién propia

60
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2.3.3.1. Creacion de nombre e imagen corporativa.

Bien se sabe que el nombre y logotipo de una empresa es importante, ya que la
combinacion de colores y el sonido de las siglas y/o nombre escogido se graban en la
memoria de los consumidores, por lo que la buena y minuciosa eleccién de éstos puede
generar el mejor de los resultados para la empresa, creando una buena relacion cliente-

ofertante y sea facilmente identificable.

La definiciobn del nombre estd dada por la extension, ya que es una palabra corta, la
retencién ya que por lo que afirma una fonoaudiologia, palabras cortas y de consonantes
repetitivas y similar fonética tienden a ser recordadas mas facilmente y por la promocion la
que esta directamente ligada al subconsciente del consumidor, utilizando asi la técnica de

lo subliminal en el sonido emitido al pronunciarla.

Nombre: SACCESS, Asesoria y gestiébn empresarial para Mercado Publico

Imagen:

SACCESS

61

61 Fuente: Imagen de creacién propia.

83



2.3.4. Plaza

Para toda organizacion es de vital importancia el cédmo ponen a disposicion de los
potenciales usuarios las ofertas de sus productos y/o servicios y buscan siempre el hacerlos

lo mé&s accesibles posibles.

El objetivo principal para “SACCESS” es ingresar al mercado, por lo tanto, la mejor
estrategia que se puede utilizar en estos casos es la de tener una cobertura geogréfica del
servicio a nivel local, para asi ejercer mayor control sobre los servicios entregados y que

por ende se evidencia la calidad superior frente a la competencia.

Es por todo lo anterior que la mejor estrategia a implementar es la creacion de la pagina
web, la que cuenta con informacion relacionada a la empresa y los servicios disponibles,
en donde se encontraran las distintas formas de contacto, como lo son direccion fisica,
direccién electrénica, nimeros de teléfono y un chat privado con el ejecutivo comercial a
cargo, de forma que se facilite el acceso tanto a la peticion de informacién, de ayuda y /o

directamente la contratacion de los servicios.

Tabla N°10 Distribuciéon de informacion

Plataforma Descripcion
Pagina web Servicio Informativo con contacto directo a los clientes

62

62 Tabla de elaboracién propia
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2.4.Resumen y Conclusiones del Estudio de Mercado

En cuanto al resumen del estudio de mercado se puede concluir:

En cuanto a la oferta, lo preliminar es que esta estard determinada por los requerimientos
del Estado, donde se observa una variedad extensa, es decir en general se podria tomar
cualquier rubro dentro de mercado publico como oferta, porque todas presentan las mismas

modalidades de procedimientos en compra y venta.

Se determina o acota a la region metropolitana, por temas estratégicos y de alcance que
tienen las transacciones que superan en namero, por lejos a las demas regiones. Para
efectos de demanda, se determina que esta estara definida por las empresas que quisieran

eventualmente tomar la asesoria o servicio del proyecto en estudio.

Para el mix de marketing la determinacién del producto esta dada por un servicio de tres
lineas de trabajo, donde se ofrece gestién en licitaciones publicas, adjudicacion de

convenios Marco, administracion back office de convenios.

El precio se determina en base a la competencia directa que es “Firma VB”, donde se
establece que el cobro sera de $300.000 mensuales mas comisiones por adjudicacion de

Ordenes de compra.

La plaza estad definida dentro del perimetro de la Regién Metropolitana, por temas

estratégicos.

Y finalmente la promocién esta definida por gestion comercial via internet, y asistencia a
ferias de encuentro entre proveedores, donde se espera establecer contactos y crear una

red soélida.

En conclusion, el mix de marketing entrega solidez al proyecto, porque establece
parametros comparativos con los lideres de la industria que simplifican el proceso de
implementacion de la idea central. La idea de negocio toma fuerza, se contextualiza y toma
forma. Tanto en el mix de marketing que entrega lineamientos sobre el ¢que vender?,

,como? ¢ Cuanto? Y ¢dénde?
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llIl.  CAPITULO 3

3. Estudio Técnico

Una vez se ha logrado determinar las condiciones de mercado y se han establecido el Mix
de Marketing con la que se ha de trabajar la propuesta; se requiere establecer un plan que
permita determinar el nivel de aplicacion y utilizacién 6ptima de los recursos disponibles,

distribucion en planta, capacidad e ingenieria del proyecto.

3.1.Definicion del tamafio del negocio

Para desarrollar el proceso de asesorias y gestion, se ha de crear una pagina Web a través

de la cual se pueden solicitar todos los servicios.

En esta pagina se pueden realizar los negocios mediante el envio de informacion
encriptada; buscando guardar las medidas de seguridad pertinentes con las empresas que

asi lo prefieran.

Conjuntamente se tendra disponible un correo electrénico corporativo mediante el cual se

puede tener contacto directo y personalizado con los usuarios y con el mercado en general.

El lugar fisico tendra lugar en Santiago, Comuna de San Miguel, Direccion Soto Aguilar

esquina Rey Alberto.

La superficie tiene una dimension de 25 m?2 contando con 1 bafio, cocina equipada y

cercania a metro Estacion San Miguel y locomocion colectiva.
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Esquema N° 15 Logistica

PUEYRREDON n

Ambiente
unico
49x4.8

El costo de arriendo de esta planta es de $170.000 mensuales.

3.2.Definicion y justificacion de la localizacion (plan de accion)

Dado que la estrategia que se utilizara es la de una cobertura geogréfica del servicio a nivel
local, se procede a estudiar la cobertura geografica del total de compras realizadas por
medio de ChileCompra, para saber asi cual es la region que mas flujo de compraventa

tiene.

63 www.economicos.cl

87



Para llegar a esto, se pueden apreciar los siguientes datos:

Tabla N°11 Distribucion de compras mediante ChileCompra

Region metropolitana

2da mayoria

Distribucion de

Distribucion de

Ao Mes compra USD Cobertura |compra USD Cobertura
Enero $406.458.339 51,12% $75.099.553 9,45%
Febrero $416.825.764 51,47% $104.745.861| 12,93%
Marzo -

Abril $388.186.868 51,42% $88.183.793| 11,68%
Mayo $353.468.126 48,67% $70.410.541 9,70%

2016 Junio $389.458.405 59,91% $55.218.403 8,49%
Julio $296.652.073 43,87% $77.046.326| 11,39%
Agosto $452.513.098 57,21% $67.577.991 8,54%
Septiembre $330.982.891 42,86% $92.101.250| 11,93%
Octubre $386.008.710 55,09% $69.461.970 9,91%
Noviembre $421.277.155 54,64% $85.509.869| 11,09%
Diciembre $533.406.178 52,71% $97.285.264 9,61%
Enero $446.816.495 60,31% $61.812.848 8,34%
Febrero $371.232.130 54,13% $58.462.268 8,52%
Marzo -

Abril $285.052.863 41,34% $56.638.810 8,21%
Mayo $309.636.238 53,20% $66.618.102| 11,45%

2015 Junio $283.403.905 42,16% $89.196.905| 13,27%
Julio $315.377.443 47,20% $63.140.953 9,45%
Agosto $375.898.737 57,94% $63.291.840 9,76%
Septiembre $488.813.356 63,34% $54.460.294 7,06%
Octubre $333.737.672 46,05% $74.089.331| 10,22%
Noviembre $358.130.909 46,68% $79.867.325| 10,41%
Diciembre $701.064.753 49,88% $130.553.501 9,29%
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Enero $399.611.389 50,10% $76.633.187 9,61%
Febrero $261.153.451 44,46% $65.447.226 11,14%
Marzo
Abril $434.157.738 63,36% $58.243.925 8,50%
Mayo $333.227.660 49,55% $76.098.555 11,32%
2014 Junio $238.485.270 47,32% $49.529.475 9,83%
Julio $291.587.403 51,11% $61.641.177 10,80%
Agosto $302.082.409 52,54% $65.987.427 11,48%
Septiembre $446.321.261 65,64% $45.817.053 6,74%
Octubre $347.346.198 53,01% $61.501.010 9,39%
Noviembre $403.666.510 54,95% $60.861.703 8,28%
Diciembre $579.872.598 53,84% $97.606.797 9,06%

64

Por lo ejemplificado en la tabla anterior, se puede apreciar la enorme brecha que existe
entre los volimenes de compra de la Regiébn Metropolitana y la segunda mayoria en
porcentaje de cobertura. Es por esto que se decide ejecutar un plan de accion localizado
en la primera mayoria, lo que hard mas facil la penetracion al mercado, la buasqueda de
clientes y el tan deseado engagement con empresas consumidoras del servicio asesor

empresarial.

La Localizacion de la oficina de operaciones esta descrita por la plusvalia, la economia en
costos que tiene el sector y la disponibilidad de transporte directo, sin tener mayor incidencia
en la viabilidad del proyecto, por cuanto la prestacion del servicio es fundamentalmente en

forma virtual.

64 Tabla elaboracion propia — Fuente: ChileCompra
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3.3.Lay out y equipamiento

El Lay out y equipamiento es bastante simple, ya que la oficina de operaciones con la que
se cuenta no recibird publico, se equipa con lo necesario para que los ejecutivos puedan

iniciar actividades.

En la siguiente tabla se puede apreciar lo necesario para ponerse en marcha y los costos
de cada uno de los items:

Tabla N°12 Desglose de equipamiento

Producto Descripcion
Se contara con un total de 5 equipos, uno por cada integrante del
computadores . :
equipo ejecutor
El software seré utilizado para la gestion administrativa
software correspondiente a informes financieros y creacion de estrategias
comerciales que cada cliente requiera. Sus costos son anuales y
abarcan la totalidad de equipos con los que se dispone.
Software SMARTX. - programa que rede analisis de mercado para empresas
que transen a través de mercado publico
Microsoft Office. - programa computacional con herramientas que
Software - » S .
facilitan la gestion y administracion de datos
Estos equipos son para uso individual en salidas a terreno, en donde
Tablet facilitaran el trabajo en conjunto con las empresas contratantes. Seran
también una por integrante del grupo de trabajo.
Mesa de 1,50cm x 1,50cm, en la cual todos sus miembros trabajen en
Mesa central - . . .
ella con la facilidad de realizar reuniones corporativas en el momento.
Sillas Disponibilidad de 5 sillas para la mesa central, una para uno de los
integrantes.

90




Articulos de
oficina

Articulos varios dentro de los que se destaca papeleria, cafeteria, aseo,
libreria y seguridad.
Costo de renovacion de articulos mensual

suscripciones

Estar suscrito a Chile Proveedores para la posterior gestién y
administracion de la plataforma y perfiles de las empresas contratantes.
Suscripcion de tipo anual.

Se contaréa con un solo aparato telefonico con linea hogar para facilitar

Teléfono )
el contacto directo.
Extintor Como medida de seguridad basica, se contara con un extintor para
cubrir el piso.
Impresora Una sola impresora conectada a los equipos computacionales.

65

3.4.Aspectos ambientales y de seguridad (prevencién de riesgos)

Se instaurard un sistema de reciclaje de todo material posible, y asi aportar en favor del

medio ambiente.

En cuanto a las normas de seguridad se hara hincapié en mantener todas las salidas

despejadas, en mantener los extintores siempre con la revision al dia. Ademas, se hara

peticién de los protocolos para casos de emergencia que tenga el edificio donde se ubique

la oficina. En caso de que el edificio no tenga protocolos se formaran planes de evacuacion

pertinentes siguiendo todas las normas del estado.

65 Tabla de elaboracién propia.
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3.5.Resumen y conclusiones del Estudio Técnico

El estudio técnico define variables de implementacién, donde se observa que como se trata
de un servicio cibernético, los costos de esta implementacién son bajos en comparacion

con proyectos de otros rubros.

Se define que se debe considerar un arriendo de oficina por $170.000 mensuales,

implementacion de cableado IP, insumos de oficina, computadores, entre otros.

Estos puntos son de rapido acceso y no representan una problematica para el proyecto
porque considerando una puesta en marcha del proyecto, solo se requiere de una oficina 'y
un equipo computacional que redna los requisitos en cuanto a rapidez y cualidades

técnicas.

El estudio técnico, es un estudio de caracter simple que no representa mayores dificultades

y que al igual que el capitulo anterior, entrega seguridad al proyecto.
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V. CAPITULO 4

4. Estudio Legal y Organizacional®®

Dentro de la estructuracién del proyecto es de caracter imperativo el estudio legal y
organizacional, que entrega los lineamientos necesarios para definir aspectos sobre la
concepcién de la personalidad juridica de la empresa, ya que cada decision en base a esto
tendra implicancias en la cantidad y tipo de tramites necesarios y en los permisos

exclusivos, segun el tipo de emprendimiento a implementar.

4.1.Constitucion legal

El primer paso estructural en la habilitacion legal del proyecto es definir el tipo de

constitucion que lo regira.
En cuanto a esto, existen en primer lugar dos alternativas de constitucion:

e Como persona natural

¢ Como persona juridica

Para lo recién expuesto se objeta inmediatamente la alternativa de constituciébn como
persona natural, debido al riesgo asociado, ya que, en este escenario, la propia persona
que inscribe la empresa asume tanto los derechos como las obligaciones, lo que incluye la

responsabilidad de respuesta ante las deudas de la empresa.

Ya teniendo definido que la forma mas segura de constitucion es como persona juridica,
considerando que de esta forma la responsabilidad econémica es de la empresa y no de

los duefios, se evallian las diferentes modalidades de empresas que existen®’:

66 |a siguiente informacion esta dispuesta bajo la nueva reforma tributaria vigente a junio de 2017
67 legalprom.com/sociedades/cuadro-comparativo
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e Empresa individual de responsabilidad limitada (EIRL)
e Sociedad de responsabilidad limitada (LTDA)

e Sociedad colectiva comercial (SCC)

¢ Sociedad en comandita (SCS)

e Sociedad en comandita por acciones (CPA)

e Sociedad por acciones (SPA)

Tabla N°13 Detalle Tipo de sociedades

Empresa Individual
de Responsabilidad
Limitada

Sociedad de
Responsabilidad
Limitada

Sociedad anénima

Sociedad por
acciones

Preferida por
Empresario que
busca iniciar un
negocio sin socios,
tomando todas las
decisiones. Usual
PYMEs y Micro
PYMES. Maximo 1
empresario persona
natural. No mas
S0OCios

Preferida por Socios
con relacion de
confianza que buscan
pocas formalidades y
gestion simplificada.
Usuales empresas
familiares,
profesionales y
servicios Minimo dos
2 socios

Preferida por
Accionistas que
buscan proteccién
de sus inversiones
y control de
administracion.
Tipo convertido en
un estandar para
negocios de alto
capital Minimo dos
2 accionistas

Preferida por
Emprendedores
que buscan gestion
flexible (adaptable a
SRL0S.A)y
capital dividido en
acciones de facil
venta. Usual
innovacién y
StartUPs Minimo un
1 accionista.

Cantidad Objetos
Sociales La EIRL
puede tener sélo un 1
giro LegalProm daréa
amplitud a su giro

Cantidad Objetos
Sociales

La SRL puede tener
varios giros o
actividades

Cantidad Objetos
Sociales

La S.A. puede tener
varios giros o
actividades

Cantidad Objetos
Sociales

La SpA puede tener
varios giros o
actividades

Resp. por Deudas
EIRL

Empresario responde
hasta monto de su
aporte. No con su
patrimonio personal.
Salvo responsabilidad
penal y obligaciones
contraidas fuera del
giro

Resp. por Deudas
SRL

Socios SRL
responden hasta el
monto de sus
aportes. No con su
patrimonio personal.
Ello salvo
responsabilidad
penal.

Resp. por Deudas
S.A

Accionistas S.A.
responden hasta el
monto de sus
aportes. No con su
patrimonio
personal. Ello salvo
responsabilidad
penal.

Resp. por Deudas
SpA

Accionistas
responden hasta el
monto de sus
aportes. No con su
patrimonio
personal. Ello salvo
responsabilidad
penal.
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Tributacion de la
EIRL

Tributa Impuesto
Anual de 12
Categoria Tasa
22,5% hasta 27% en
2018. Diferencia con
personas naturales
gue tributan escala
progresiva de hasta
40%. La EIRI tiene

Tributacion de la
SRL

Tributa Impuesto
Anual de 12
Categoria Tasa
22,5% hasta 27% en
2018. Diferencia con
personas naturales
gue tributan escala
progresiva hasta
40%. Tasa se
calcula sobre renta

Tributacion de la
S.A.

Tributa Impuesto
Anual de 12
Categoria Tasa
22,5% hasta 27% en
2018. Diferencia con
personas naturales
gue tributan escala
progresiva de hasta
40%. Tasa se
calcula sobre renta

Tributacion de la
SpA

Tributa Impuesto
Anual de 12
Categoria Tasa
22,5% hasta 27% en
2018. Diferencia con
personas naturales
gue tributan escala
progresiva de hasta
40%. Tasa se
calcula sobre renta

\égmz];l%?ad imponible y imponible y imponible y
T contabilidad contabilidad contabilidad
simplificada.
completa. completa. completa.
Tribut. Empresario Tribut. Accionistas
- =mp Tribut. Socios SRL | Tribut. Socios SRL | SpA

EIRL

Domiciliado o
residente en Chile
tributa Impuesto
Global
Complementario.
Tabla Progresiva de
0 a 40%. menos el
% tributado por la
EIRL (Crédito Fiscal)
Extranjero Tributa
Impuesto Adicional.
Tasa Unica 35%.
MENOS el %
tributado por la EIRL
(Crédito Fiscal)

Domiciliado o
residente en Chile
Tributa Impuesto
Global
Complementario.
Tabla Progresiva 0 a
40%. MENOS el %
tributado por la SRL
(Crédito Fiscal)
Extranjero Tributa
Impuesto Adicional.
Tasa Unica 35%.
MENOS el % con
gue haya tributado la
SRL (Crédito Fiscal)

Domiciliado o
residente en Chile
Tributa Impuesto
Global
Complementario.
Tabla Progresiva 0 a
40%. MENOS el %
tributado por la SRL
(Crédito Fiscal)
Extranjero Tributa
Impuesto Adicional.
Tasa Unica 35%.
MENOS el % con
gue haya tributado la
SRL (Crédito Fiscal)

Domiciliado o
residente en Chile
Tributa Impuesto
Global
Complementario.
Tabla Progresiva 0 a
40%. MENOS el %
con que haya
tributado la S.A.
(Crédito Fiscal)
Extranjero Tributa
Impuesto Adicional.
Tasa Unica 35%.
MENOS el %
tributado por la S.A.
(Crédito Fiscal)

95



Constitucion EIRL
Soélo 1 persona
natural. No admite
Mas socios.

La constitucion de
una EIRL puede
ser por Sistema
24Hrs. o escritura
publica

Constitucién SRL

2 0 mas personas
naturales o juridicas.
Maximo 50 socios.
Constitucién por
Sistema 24Hrs. o
escritura publica

Constitucion S.A.

2 0 més personas
naturales o juridicas.
Constitucién solo por
escritura publica.

Constitucién SpA
1 o méas personas
naturales o
juridicas. Maximo
499 06 99 con 10%
del capital.
Escritura publica o
privada con firmas
autorizadas por
Notario

Administracion
EIRL

Por Empresario
EIRL o gerente (s)
designado (s) por
éste

Administracion SRL
Uno o mas socios de
la SRL o tercero (s)
administrador (s)
designado (s) en
constitucion.
Decisiones no
delegadas en
administrador (s)
deben ser tomadas
por unanimidad de
S0Cios.

Administracion S.A.
Directorio S.A.
elegidos por Junta de
Accionistas. Gerente
(s) designado (s) por
Directorio. Decisiones
importantes conforme
alalLeyde S.A. son
tomadas por mayoria
accionistas en junta.

Administracion SpA
Uno o mas
administradores
(como una SRL) o
directorio (como en
una S.A)

Mantenimiento
EIRL
Documentacién
contable y
tributaria. Ventaja
contabilidad
simplificada

Mantenimiento SRL
Documentacion
contable y tributaria de
la SRL

Mantenimiento S.A.
Documentacién
contable y tributaria de
la S.A.

Sesiones Directorio.
Juntas de Accionistas.
Registro de
Accionistas.

Mantenimiento SpA
Documentacién
contable y tributaria
de la SpA

Registro de
Accionistas.

Al menos 1 junta
de accionistas al
afio. Si se ha
elegido directorio
debe dejarse acta
de sesiones.
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Venta
Derechos
EIRL

No
permite el
ingreso de
socios

Venta derechos SRL
Venta de derechos
requiere acuerdo
unanime de todos los
socios. Transferencia
de derechos limitada.
El socio que quiere
salir de la SRL
vendiendo su parte no
es enteramente libre
de hacerlo.

Venta Acciones S.A.
Venta de acciones no
requiere autorizacién del
resto de accionistas. El
accionista que quiera
vender sus acciones es
libre de hacerlo, salvo
gue suscriba un pacto de
accionistas que limite
estas transferencias.

Venta Acciones SpA
Venta de acciones no
requiere autorizacion del
resto de los accionistas.
El accionista que quiera
vender es libre de
hacerlo, salvo que
suscriba un pacto de
accionistas que limite
estas transferencias.

68

Tomando en consideracion las implicancias de cada una de las constituciones de

empresa, desprendidas del cuadro comparativo recién expuesto, se establece que la

mejor alternativa de constitucién legal es la Sociedad por Acciones.

Disponibilidad de dominio, Razén Social y Marca Comercial

Tal como se menciond en el punto Creacion de nombre e imagen corporativa. (Véase en

Capitulo “2”, Titulo’2.3.3.1”), el nombre de la empresa para el proyecto en estudio es

SACCESS, pero en cuanto a las implicancias legales, este nombre debe tener la

disponibilidad de dominio, razén social y marca comercial, tal como describe la siguiente

tabla, que deja en manifiesto la disponibilidad en los tres puntos expuestos y el alcance de

cada uno de ellos.

68 Tabla en base a la informacion de Legalprom.com
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Tabla N°14 Disponibilidad de dominio, Razén Social y Marca Comercial.

Disponibilidad de dominio, Razén Social y Marca Comercial para el nombre “Saccess”

registrada en
INAPI.

Factores Icono Disponibilidad Alcance
Un nombre de dominio permite
implementar a través de Internet, ciertos
Disponible. servicios, como una red de correo
El dominio electronico, una pagina Web,
Domini N NIC saccess.cl se transferencia de  archivos (FTP),
ominio pEHIL encuentra comercio electrénico, etc. Cuando una
¢ el punt € L . . . . ’ g
i disponible para | persona inscribe un dominio en NIC
ser inscrito en | Chile, adquiere la posibilidad técnica de
NIC Chile. asociar el nombre de dominio con un
computador especifico que él escoja.
Indica si se ha creado otra empresa con
mm——_ | Disponible. el mismo o similar nombre en el Registro
Razon EH EJII\\IAB‘IQIESA La razdn social | de Empresas. Si una empresa utiliza el
social Saccess no se | término en una razén social no impide
encuentra gue se cree otra que lo incorpore.
registrada
Indica si el término consultado se
encuentra registrado como marca
_ . comercial en INAPI. Una marca comercial
Disponible. registrada  permite  diferenciar  tus
Marca La marca productos o servicios de tu competencia,
comercial Saccess no se cvitando ) T
encuentra que sin tu autorizacion otros

utilicen tu marca en el mercado. Las
marcas pueden coexistir siempre que no
lleven a confusién al consumidor.

69

“La constitucion de una Sociedad por Acciones (SPA) en el Régimen Simplificado origina

su inscripcion en el Registro de Empresas y Sociedades (RES), permite la obtencién de los

certificados de Estatuto Actualizado, Vigencia y Anotaciones y la asignacion del RUT por el

Servicio de Impuestos Internos (SlI).”"°

69 Tabla de elaboracién propia

0 Fuente: Sl (Servicio de Impuestos Internos)
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4.2. Aspectos tributarios

Respecto de los aspectos tributarios, es importante considerar a cual de los vigentes
regimenes de renta se acogera el proyecto, dadas las diferencias, ventajas y desventajas
que entrega cada uno de ellos.

En base a esto, se define que el proyecto se acogera al Régimen de tributacion simplificada

14ter (Véase en Anexo N°2)
Fundamento

El porqué de esta definicién se encuentra respaldado por las ventajas que presenta este
sistema de tributacion en comparativa con los demas existentes ya es un sistema disefiado
para las micro, pequefias y medianas empresas y por el cual se establecen una serie de
beneficios y facilidades. Permite facilitar la gestion contable y el cumplimiento tributario de
las micro y pequefias empresas que se hayan acogido sistema, que se alimenta de las
transacciones que la empresa realiza en la aplicacion de Factura Electronica del Sll, mas
la informacion ingresada en los libros contables exigidos para el Régimen:

e Libro de Remuneraciones
e Libro de Honorarios

e Otros Ingresos y Egresos.

Algunos de los beneficios de regirse bajo este sistema de tributacion son:
e Mayor liquidez
e Liberacion de algunas obligaciones tributarias como efectuar balances e inventarios,
entre otras.
e Mayores facilidades para la determinacion y el pago de impuestos.
Dentro de las ventajas que presenta el régimen seleccionado estan:
e Genera una propuesta de cédigos del Formulario 29 (Declaracion Mensual de IVA).
e Permite construir propuesta del Formulario 22 (Declaracion Anual del Impuesto a la
Renta), en base a los datos que el contribuyente ha ingresado en sus Libros de
Compras, Ventas, Remuneraciones, Honorarios, Otros Ingresos y Otros Egresos del

Sistema de Tributaciéon Simplificada.
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e Genera a partir de los Libros de Honorarios y de Remuneraciones las Declaraciones
Juradas de Rentas (1887) y de Retenciones (1879), formularios obligatorios que
deben presentar los contribuyentes de primera categoria en el periodo de marzo de
cada afo.

e Permite generar un reporte financiero simplificado, que despliega de una manera
estructurada toda la informacién de ingresos y egresos contenida en el Sistema de

Tributacién Simplificada del SlI.

Requisitos de Inscripcion

Para operar con el Sistema de Tributacion Simplificada el contribuyente debe estar acogido
al Régimen de Tributacién Simplificada. Adicionalmente, debe cumplir con los siguientes
requisitos:
e Operar con el Sistema de Factura Electronica del SlI.
e No tener la condicién de querellado, procesado o, en su caso, acusado por delito
tributario, o condenado por este tipo de delito hasta el cumplimiento de su pena.
« El contribuyente, el representante legal y los usuarios autorizados deben estar al dia

con las obligaciones tributarias de inscripcion.’

4.3.Estructura organica, perfiles y equipos de trabajo

Preliminarmente, para definir la estructura orgéanica, los perfiles y el equipo de trabajo es
muy importante tener clara la implicancia de la eleccion en el tipo de estructura que
contemplaré el proyecto.

En cuanto a la estructura, que define los cimientos y las unidades de administracion de la
empresa, su interrelacion y cadena de valor es necesario que dicha estructura sea lineal, y
lo mas simétrica posible. Atendiendo a que el perfil de trabajo esta sustentado en un trabajo
colaborativo donde se pretende que todos los actores cuenten con las capacidades

necesarias para trabajan en equipo.

! reformatributaria.gob.cl/preguntas-frecuentes/regimen-de-tributacion-simplificada-14-ter
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4.4.Estructura organica, perfiles y equipos de trabajo

“Para una empresa de consultoria, el talento humano es el recurso mas importante”

4.4.1. Tipo de organizacion

La empresa se constituird como una SPA de tres (3) personas Unicamente, en la cual todos
y cada uno de ellos debera hacer un aporte de capital social de acuerdo con lo establecido
en el estudio financiero y cuyo objetivo es el ofrecer un servicio de asesoria integral a las
empresas del sector pequefia y mediana empresa dentro de la Regién Metropolitana de

Santiago.

La consultora posee un manejo administrativo informal desde sus inicios, caracteristica muy
propia de las empresas pequefias como ésta, donde se trabaja de acuerdo a las
necesidades del dia a dia y se presta atencién a la administracion en funcién de los

aspectos financieros.

La estructura organizacional es de estilo horizontal, con los 3 miembros fundadores del
negocio en igualdad de condiciones, encargados de ser los principales ejecutores y de la

toma de decisiones generales.

Ademas, habra 2 personas encargadas de las funciones administrativas como difusiéon y

contabilidad de la empresa

Dependiendo de la necesidad de soporte tecnolégico y o ayuda de asesores, se contratara
a consultores independientes como apoyo, los que no seran parte de los empleados de

planta de la empresa, sino que trabajaran con un contrato por prestacion de servicios.
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4.3.2. Perfiles

Esquema N° 16 Organigrama

4 \
SACCESS
& J
Ejecutivo
Comercial y
Back office
|\ J
I
I I I I
EJecutIvo EJecutIvo EJecutIvo Administrativo
comercial 1 comercial 2 comercial 3

Community Contador

72

Contador: Encargado de llevar la contabilidad de la empresa, ademas de llevar una

contabilidad parcial de las empresas que “SACCESS” estara asesorando.

Community: Encargado de la difusién en redes sociales y captacion de clientes, ademas de

promover los distintos productos que se estén asesorando.

72 Esquema de elaboracion propia
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Descripcion de cargo ejecutivo comercial y back office

El ejecutivo comercial desempefia funciones dependiendo de la linea de negocios que se

esté abordando:

1.

2.

Licitaciones publicas

El ejecutivo comercial realiza a diario la busqueda de licitaciones en el portal de
mercado publico, teniendo en consideracion todos los filtros pertinentes que
establezcan los clientes. Estas oportunidades de negocio son enviadas para
determinar la participacion por parte de las empresas.

En caso de participacion, el ejecutivo realiza los analisis y requerimientos delas
licitaciones, estudio de bases y estructuracibn de propuestas disefiadas
estratégicamente.

Se completan anexos de postulacién

Se postula a licitaciones

Se hace seguimiento a las licitaciones postuladas

En caso de adjudicar, se siguen los protocolos, en caso de no adjudicar se realizan

analisis para determinar las formas de postulacién mas eficientes.

Administracion back office

En caso de que el cliente tenga su convenio adjudicado, el ejecutivo debera:

Administrar su portal back office

Incluir productos y servicios

Dejar sin stock productos y servicios

Dar de baja productos y servicios
Administrar precios productos y servicios
Administrar ofertas productos y servicios
Administrar 6rdenes de compra

Postular a grandes compras

Realizar cotizaciones directas
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e Realizar andlisis de competencia

e Realizar analisis de compra

o Establecer planes de accién para difusion de convenio
¢ Realizar solicitudes de lobby

e Mantener condiciones comerciales del convenio al dia

3. Adjudicacién de convenios
Para la adjudicacion de convenios, el ejecutivo debera:

e Estudiar las bases de adjudicacion del convenio en curso
e Pedir todos los antecedentes necesarios al cliente (empresa)
e Llenar anexos necesarios

e Realizar la postulacion

4. Servicio broker

Para el servicio broker, al igual que para administracion back office, el ejecutivo debera:

Administrar su portal back office

e Incluir productos y servicios

¢ Dejar sin stock productos y servicios

¢ Dar de baja productos y servicios

e Administrar precios productos y servicios
¢ Administrar ofertas productos y servicios
e Administrar 6rdenes de compra

e Postular a grandes compras

e Realizar cotizaciones directas

e Realizar andlisis de competencia

e Realizar andlisis de compra

e Establecer planes de accion para difusion de convenio
e Realizar solicitudes de lobby

e Mantener condiciones comerciales del convenio al dia
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4.5. Definicién de mision y vision

4.4.1. Mision

La mision es el reflejo del esfuerzo de la empresa por traducir la visidbn en un gran objetivo
general para la organizacion. La misién expone el porqué de la organizacion y lo que ésta

debe hacer. La asesora se ha planteado como mision:

“Ofrecer un servicio de asesoria comercial, de calidad, profesional y especializado a
empresas que sientan la necesidad de trabajar con instituciones gubernamentales,

asegurando la adjudicacion de negocios”.

4.4.2. Vision

La visién es la meta ambiciosa a la que se quiere llegar en el futuro, el suefio al que se

aspira es la proyeccion de la organizacion. Esta vision es la siguiente:

“Ser la empresa referente de la industria, posicionados como lideres y reconocidos por un
trabajo fructifero, la eficacia de la gestién y eficiencia en la prestacién de asesoria

empresarial integral con el mejor talento humano”
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4.6.Resumen y Conclusiones del Estudio Legal y Organizacional

En resumen, el cuarto capitulo del presente informe busca consolidar en materia estructural,
legal y organizacional el proyecto.

Lo primero es definir que la empresa se consolidard como una SPA, (sociedad por
acciones), esto por la facilidad que presenta esta estructura legal, es mucho méas moldeable
y de facil ejecucion.

En cuanto a los aspectos tributarios, el presente proyecto descansa sobre un régimen de
tributacion simplificada, que condiciona al proyecto a una estructura mucho mas simple, sin
depreciacién, confeccion de balances, entre otros. El régimen de tributacion simplificada,
sirve para agilizar los procesos y dar énfasis a lo estructural de un emprendimiento, generar
ventas.

En lo que respecta a la estructura organica, esta es de caracter simple y multifacética, como
cualquier emprendimiento, este debe estar preocupado de reducir costos, por lo que se
establece la participacion de tres ejecutivos, mas cargos administrativos e informaticos que
buscaran en conjunto dar solucion a todos los requerimientos que surjan dentro del
desarrollo del ejercicio.

En conclusion, lo respectivo a aspectos legales y organizacionales, actualmente existen
muchos modelos a seguir que buscan dar tranquilidad al emprendedor, estructuraciones
como las Sociedades por Acciones o el Régimen de tributacién simplificada ayudan de
sobre manera a emprender un negocio con mayor facilidad y holgura. Es por esto que se
toma cada punto descrito y se materializa en el proyecto, para dar fluidez y establecer un

proyecto mas ameno.

106



V. CAPITULO 5

5. Estudio Econdmico

Esta parte del andlisis pretende determinar cual es el monto de los recursos econémicos

necesarios para la realizacion del proyecto y su factibilidad.

En el caso de las firmas de consultoria, cuando se refiere al precio del servicio generalmente
se habla de tarifas u honorarios de servicios prestados, en el caso de SACCESS, en base

a planes mensuales.

Los valores presentados son ajustados con una tasa de inflacién promedio del 3% anual,

segun las proyecciones emitidas en el IPoM abril 2017 para el periodo 201873,

5.1.Inversion

Este plan se desarroll6 con la finalidad de evaluar econdémica y financieramente el proyecto.
Para apoyar lo anterior, se realizé una lista detallada de todos los recursos necesarios para
el funcionamiento de la consultora y sus respectivos costos asociados, se estimé el nivel
de ingresos que esta misma tendrd y se calcularon los indicadores que en conjunto dieron

vida al Flujo de Caja Proyectado que reflejé la rentabilidad del proyecto.

73 Fuentes: Banco Central de Chile e Instituto Nacional de Estadisticas.
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5.1.1. Valorizacion de Inversion

La valorizacién de construcciones se define en Ingenieria, como la valorizacion total de un

proyecto en materia de cimentacién e implementacion.
Esta valorizacion incluye en su analisis diferentes puntos, entre los que se encuentran:

e Valorizacion del terreno

o Estudio del terreno

o Disefio estructura

o Estudio de arquitectura e Ingenieria
o Estudio de costos

e Cubicaciones

e Costo de material

o Disefio de planos

e Ejecucién

e Pago de recursos humanos

e Terminaciones

Para efectos del presente proyecto se contdé con la asesoria de un Ingeniero en
Construccion’, quien determina que la valorizacién de construccion no aplica para efectos
de estudio, esto dado porque la implementacion de este proyecto no requiere la

construccién de ninguna edificacion.

Lo correcto para el caso es determinar un lugar fisico ya construido y que se encuentre en
perfectas condiciones para su equipamiento, en cuanto a la implementacién de mobiliario,
cableado y otros. Para estos efectos lo que corresponde es el arrendamiento de una oficina
que cumpla con los requisitos mencionados, es decir, que se encuentre en condiciones

Optimas para su uso.

Conforme lo investigado y calculado en el capitulo “3”, Titulo “3.3”, el valor de una oficina
de trabajo, bajo la modalidad de pago arriendo mensual, tiene un costo de $170.000 IVA

inc., ademas de gastos comunes mensuales evaluados en $30.000.

4 inspector técnico de obra (ITO) Euroconstructora. Guillermo Lagos Aravena
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5.1.2. Valorizacién del equipamiento

La siguiente tabla registra los costos a incurrir por la empresa en la adquisicién de muebles

y enseres, hasta el momento en que el activo queda listo para su utilizacion, en el sitio y

condiciones requeridas especificado en el Capitulo “3”, Titulo “3.3”.

Tabla N°15 Valores Equipamiento

Equipamiento u(;\(i)tzt:i)o cantidad costo total
Computadores $280.000 5 $1.400.000
software SMARTX $80.000 1 $80.000
software Microsoft Office $60.000 1 $60.000
Tablet $150.000 3 $450.000
Mesa Central $190.000 1 $190.000
Sillas $40.000 5 $200.000
Articulos de oficina $-
Suscripciones $84.500 1 $84.500
Teléfono $10.000 1 $10.000
extintor $15.000 1 $15.000
impresora $30.000 1 $30.000
Total equipamiento $2.519.500

75 Tabla de elaboracién propia

75
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5.1.2.1. Muebles y Enseres operativa

Se registra el costo histérico del equipo mobiliario, de propiedad del ente econdémico,

utilizado para el desarrollo de sus operaciones. El equipo de oficina necesario para el area

operativa tiene un valor de $590.000.

Tabla N°16 Valores muebles y enseres

Concepto Cantidad Valor unitario Valor total
Mesa central 1 $190.000 $190.000
Sillas 5 $40.000 $200.000
Articulos de oficina 2 $100.000 $200.000
Total $330.000 $590.000

5.1.2.2. Equipo de oficina operativo

76

La Tabla N°17 registra el costo histérico del equipo mobiliario, de propiedad del ente

econdmico, utilizado para el desarrollo de sus operaciones. El equipo de oficina necesario

para el area operativa tiene un valor de $25.000.

Tabla N°17 Valores equipo operativo

Concepto Cantidad Valor unitario Valor total
Teléfono 1 $10.000 $10.000
Extintor 1 $15.000 $15.000
Total $25.000

76 Tabla de elaboracién propia
"7 Tabla de elaboracién propia

77
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5.1.2.3. Equipo de Computo y Comunicacién Operativo

Registra el costo histdrico del equipo de cémputo y comunicacién adquiridos por la empresa
para el desarrollo de sus planes o actividades de sistematizacién y/o comunicacién. El
Equipo de Computo y Comunicacion operativo necesario para el area operativa tiene un
valor de $1.964.500.

Tabla N°18 Valores equipos computacién

Concepto Cantidad Valor unitario Valor total
Computador 5 $280.000 $1.400.000
Impresora 1 $30.000 $30.000

Tablet 3 $150.000 $450.000
Suscripciones 1 $84.500 $84.500
web
Total $1.964.500

78

5.1.2.4. Inversion Diferida

Corresponde a rubros como adecuaciones y remodelaciones, estudio del proyecto,
publicidad y lanzamiento, entre otros, equivalente a $ 170.000.

Esto se puede apreciar con mas detalle en el Capitulo “3”, Titulo “3.3”.

Tabla N°19 Valores

Concepto Cantidad Valor unitario Valor total
Software 2 $70.000 $140.000
pagina web 1 $30.000 $30.000
Total $170.000

79

78 Tabla de elaboracién propia
79 Tabla de elaboracién propia
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5.1.3.Egresos Varios

En la siguiente tabla se refiere al costo del personal que realiza directamente el proceso de
prestacion del servicio y que se carga directamente.

La Tabla N°20 muestra el balance de personal necesario para el funcionamiento normal de
la consultora (Véase el Capitulo”4”, Titulo”4.3” Estructura Organica), estableciendo los
sueldos respectivos a cada integrante.

Tabla N°20 Remuneraciones

Valor

Rem. Valor | Valor Rem. | Valor Rem. valor Rem. Descuentos | Valor Rem. Valor Rem.
Cargo Encargado or Rem. Mensual Semestral bruto anual legales mensual Anual
hpo ra Diaria Bruto Bruto (20%) Liquido
Ejecutivo
Comercial | $2.500 | $20.000 | $600.000 | $3.600.000 | $7.200.000 $120.000 $480.000 | $5.760.000
1
Ejecutivo
Comercial | $2.500 | $20.000 | $600.000 | $3.600.000 | $7.200.000 $120.000 $480.000 | $5.760.000
Back office - 2.
Ejecutivo
Comercial | $2.500 | $20.000 | $600.000 | $3.600.000 | $7.200.000 $120.000 $480.000 | $5.760.000
3
Ejecutivo
Comercial | $2.500 | $20.000 | $600.000 | $3.600.000 | $7.200.000 $120.000 $480.000 | $5.760.000
4
Sub total $2.400.000 | $14.000.000 | $28.800.000
- : Community | $2.083 | $16.667 | $500.000 | $3.000.000 | $6.000.000 $100.000 $400.000 | $4.800.000
Administrativos
Contador | $2.083 | $16.667 | $500.000 | $3.000.000 | $6.000.000 $100.000 $400.000 | $4.800.000
Sub total $1.000.000 | $6.000.000 | $12.000.000 $2.720.000 | $32.640.000
Total $3.400.000 | $20.400.000 | $40.800.000
80

La Tabla N°21, muestra los costos fijos estimados para funcionar operativamente durante
un mes de trabajo de acorde al gasto de una oficina normal ocupando; computadores, luces
y otros en el caso de la electricidad; el agua consumida por los trabajadores durante la
jornada laboral llevada al mes y gasto de telefonia e internet.

80 Tabla de elaboracién propia
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Tabla N°21 Servicios basicos

Servicios Basicos Valor Mensual Valor Anual
Luz $30.000 $360.000
Agua $10.000 $120.000
Telefonia / Internet $36.000 $432.000
Total $76.000 $912.000

En el Anexo N°3 se muestra las opciones para microempresas que ofrece ENTEL en

planes de telefonia e internet y se destaca la elegida para este negocio.

5.1.4. Calculo del Capital de Trabajo

La Tabla N°22, muestra el resumen de la totalidad de los egresos calculados a un afio

para el normal funcionamiento de la consultora

Tabla N°22 Egresos Proyeccion Anual

Egresos Valor Mensual Valor anual
Remuneraciones $3.400.000 $40.800.000
Pago arriendo $170.000 $2.040.000

Pago servicios basicos $76.000 $912.000
Total $3.646.000 $43.752.000

81 Tabla de elaboracién propia
82 Tabla de elaboracién propia

81

82
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La Tabla N°23, Se expone los ingresos proyectadas para un mes de trabajo bajo una
perspectiva optimista abarcando la totalidad de posibles empresas contratantes del servicio
otorgado por SACCESS.

Tabla N°23 Ingresos

Ingresos
valor Contratacion Cantidad de Total ingresos por Total ingresos por
de servicios contratantes contratacién mensual contratacion anual
$300.000 20 $6.000.000 $72.000.000

83

El valor al cual se hace referencia en la tabla N° 24 corresponde a comisiones por
adjudicacion sobre el precio neto de las 6érdenes de compra que se materialicen a través de
Mercado Publico fruto de la gestiébn de los ejecutivos de SACCESS, éste valor es
referencial, ya que los porcentajes de comision deben ser definidos en base a la utilidad
estimada de la industria o rubro de cada empresa con la que se comisione, por lo que estas
cifras son relativas y se consideran parte del ingreso variable.

Tabla N° 24 Comision

Valor independiente por comision

5% a 7%

83 Tabla de elaboracién propia
84 Tabla de elaboracién propia

84
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5.1.5. Valorizacién de proyectos técnicos y econémicos

En la valorizacion técnica y econdmica de proyectos, suelen surgir dudas, debido
al exceso de informacién que existe, donde diferentes opiniones buscan abaratar
costos, asumiendo distintas prioridades a algunos tramites, lo que finalmente

podria derivar en complicaciones para el proyecto.

Debido a lo anterior, y para efectos de resguardo, el proyecto se adapta a la
“Guia para la creacion de empresas en Chile”®® donde aparecen todos los pasos

gue debe contemplar el procedimiento de la creacién de una empresa.

Preliminarmente y a modo introductorio se sefiala el costo de crear una empresa
en chile en ddlares, donde se observa que los costos mas altos estan asociados
a tramites sanitarios, que como se vera mas adelante, en el caso del proyecto
en estudio no aplica, por lo que los costos mas elevados pasan a ser la

constitucion de la sociedad.

Grafico N°14 Costos de creacion

Costo de Crear una Empresa Industrial en Chile [USS)

574,5
523,6
240,0
9,1 0,0
Tramites Constitucidn Patente Certificado  Iniciacidn de
Sanitarios de Sociedad Municipal Municipal Actividades 86

85 Camara de Comercio
86 Fuente: Centro de Estudios de Economia Digital, CCS; Procedimientos para la Creacion de
Empresas
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En base a los procedimientos que se requieren en la materializacion de la creacién de la

empresa, se observa el siguiente cuadro, que diferencia secuencialmente, el tramite, su

explicacion, donde realizarlo y su costo asociado:

Tabla N°25 Procedimientos

Procedimientos que realizar en la creacién de una empresa

Paso

Explicacion

Lugar de realizacion

Costo asociado

Constitucién de

Escritura

relacionados a la Creacion
de la Empresa, obtencion
de RUT y patente comercial.

Notaria.

la Empresay Seleccionar tipo de .
L o www.empresaenundia.cl $0
definicion de organizacion
tipo
Se realiza en Notaria. La
Respaldo juridico ante redaccion de la Constitucion
cualquier eventualidad demora no menos de 3
. sobre los bienes de las dias. La Escritura tiene una
Escritura de artes involucradas ya que |vigencia de 60 dias desde
Constitucion de P2 . yaq g , $70.000
. estipula los limites y la fecha estipulada en el
Sociedad .
alcances de las borrador de la Escritura.
responsabilidades Dentro de este plazo, se
comerciales. debe legalizar e inscribir la
Sociedad.
Legalizacién ante Notario y
materializacion de la
Legalizacion y |personalidad juridica . .
. . Tramite realizado en
Extracto de la |[requerida para tramites $40.000
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http://www.empresaenundia.cl/

Inscripcion de

la Sociedad en

el Registro de
Comercio

La Inscripcion de la
Sociedad en el Registro de
Comercio es para la
formalizacion de una
Sociedad.

oficinas del Conservador de
Bienes Raices
correspondientes al
domicilio de la Sociedad.

Base $ 5.500 mas
0,2% del capital
social, hasta
maximo por ley de $
300.000
aproximadamente.
y “Protocolizacion”
de la Sociedad
(Fojas, Numero de
Inscripcion y Afio).
Costo de $ 3.000.

El Diario Oficial es el 6rgano
del Estado encargado de la
publicacion de las normas

La publicacién del Extracto
de la Escritura en el Diario
Oficial puede ser realizada

L juridicas que rigen en el por un Socio o el $80.000
Publicacionen | . :
. . . |pais, con lo que una Representante Legal, quien (cobro por
el Diario Oficial . . ) o B
Sociedad adquiere debe concurrir a las oficinas caracter).
personalidad juridica legal |del diario La Nacién con el
luego de su publicacién en |Extracto protocolizado de la
este medio. Escritura.
El procedimiento se realiza
en alguna de las oficinas
Tramite para iniciar del Servicio de Impuestos
legalmente toda actividad |Internos o bien en forma
comercial, marca el inicio de|electrénica utilizando el
Iniciacion de |las obligaciones del portal del Sl (www.sii.cl). $0
Actividades |contribuyente sujeto a Es necesario presentarse

impuestos. Deberan solicitar
su RUT junto con la
Iniciacion de Actividades.

ante las oficinas del SlI
correspondientes al
domicilio de la Sociedad y
presentar los documentos
pertinentes.
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Documentos
Tributarios

Dependiendo del tipo de
empresa y/o actividad que
realice debera operar con
diversos documentos entre
los cuales se encuentran las
Boletas de Honorarios,
Facturas, Boletas de Venta,
Libros Contables, etc.

Este tramite se realiza en el
Servicio de Impuestos
Internos. Sin costo para el
contribuyente, salvo los
relativos a la elaboracion de
los mismos en la Imprenta.

$0

firma
electrénica

La firma electrénica es un
concepto juridico,
equivalente electrénico al de
la firma manuscrita.

Se realiza con la
colaboracién de empresas
privadas especializadas.

$17.900 +IVA

C. Permisos

Contempla aspectos como
el lugar fisico donde se va a
operar y el cumplimiento de
las condiciones
estructurales, sanitarias y
ambientales necesarias
para ejercer el giro.

Depende del tipo de
permiso.

no aplica
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Certificado de
Informaciones
Previas

Proporciona N° municipal
asignado al predio.
Indicacion de los requisitos
de urbanizacién. Normas
urbanisticas aplicables al
predio, como uso de suelo,
alturas de edificacion, areas
de riesgo o de proteccion
gue pudieren afectarlo,
zonas o construcciones de
conservacion histérica o
zonas tipicas y Monumentos
Nacionales con sus
respectivas reglas
urbanisticas especiales,
exigencias de plantaciones
y obras de ornato en las
areas afectas a utilidad
publica, declaratoria de
postergacion de permisos,
gue sefale el plazo de
vigencia y el decreto o
resolucion correspondiente,
entre otros.

Tramite solicitado en la
municipalidad respectiva.

$ 3.000 a $ 5.000.

Certificado de

Califica los aspectos
técnicos de la actividad a
desarrollar por la Empresa e

Se solicita en seremi

Calificaciéon |indicara los posibles riesgos : $45.000
. . . correspondiente.
Técnica gue su funcionamiento
pudiese generar a sus
trabajadores, entorno, etc.
Este documento, entregado |Concurrir previamente al Fluctia entre $
por la Direccién de Obras |Seremi de Salud o Servicio | 1.000y $ 3.000
de la I. Municipalidad de Salud correspondiente al
respectiva, es requisito para|domicilio de la Sociedad y
la obtencion de Patente retirar una Solicitud de
- Comercial, y especifica los |Informe Sanitario la cual,
Certificado .
. antecedentes de una vez cumplimentada,
Municipal de PO .
... |zonificacion de un predio, es|debe ser presentada ante la
Zonificacion

decir, uso de suelo y
exigencias para las
construcciones en una
determinada zona.

DOM. El tiempo que
demore la entrega del
Certificado dependera de
cada Municipio, condicién
que aplicara también a su
costo
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Autorizacion

Mediante este documento el
Seremi de Salud o la
Autoridad Sanitaria de cada
comuna autoriza la
realizacion de una actividad
lucrativa secundaria o

Autorizacion solicitada al

Arancel cobrado de
acuerdo al rubro,
mas un 0,5% del

Sanitaria i seremi correspondiente. P
terciaria dentro de los capital inicial
limites de la comuna. declarado.
Para el caso de empresas
consideradas de bajo riesgo
ambiental o sanitario, la
Autorizacion Sanitaria se

o nmar jo el llam . .

Tramite Cero © , arca bajo el llamado No aplica No aplica
Tramite Cero, con el cual la
Autoridad Sanitaria se
compromete a entregar el
certificado en un plazo no
mayor a 1 hora.
Ce_rt_lflca_qo de Certificado de Calificacion
Calificacion de - . . :
. de Actividad Industrial, para No aplica No aplica
Actividad .
. el rubro a ejecutar.
Industrial
Permiso de |Permisos para edificar No aplica No aplica
Edificacion inmuebles.
: No aplica De no existir No aplica No aplica
Permiso de . i
modificacion o alteracion del
Obra Menor |.
inmueble.
La Patente Comercial es Este documento debera ser
otorgada por el solicitado por el Duefio o
Departamento de Patentes |[Representante Legal enlas | Entre 0,25% y un
Patente Municipales, autoriza la oficinas de la Municipalidad | 0,5% del capital
Comercial realizacion de una actividad |correspondientes al inicial declarado por

lucrativa secundaria o
terciaria dentro de los
l[imites de una comuna.

domicilio de la Empresa.

la Empresa.
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El Cédigo del Trabajo
establece y puntualiza los
diversos tipos de contratos,

Tramite que se realiza

D. Tramites |sus salarios minimos, pagos
o . mensualmente en $0
Laborales |previsionales y condiciones .
. www.previred.cl
gue la Empresa debera
cumplir a la hora de
contratar personal.
Formulario tiene un
- . valor de $ 1.000
Este tramite debe realizarse : y
: se requiere de un
en forma presencial por el )
) Formulario por cada
. . interesado o su . .
. La ley estipula 5 tipos de : tipo de Registro de
Revision e . Representante Legal quien
o, Marcas y Formularios a los . ) Marca que se
Inscripcion de debera concurrir a las .
cuales se puede optar. Para| . . realice. Al momento
Nombre de oficinas del Departamento .
. el presente proyecto . : de hacer la Solicitud
Fantasia o . de Propiedad Industrial o
corresponde: Marcas de - a Tramitacion, se
Marca .. (DPI) y solicitar el o los
Servicios . . debe pagar un
Formularios necesarios
para la Inscripcion de derecho de 0,5
UTM ($ 16.000
Marca.
aprox.) por cada
uno.
Revision e
Inscripcion de N La inscripcion del sitio debe
Inscripcién de Nombre o . .
Nombre o . realizarse directamente en $20.000
Marca como dominio.cl )
Marca como www.nic.cl
dominio.cl
Una vez iniciada la actividad
comercial de una empresa,
también se inician las . .
. . . Tramite se realiza en banco
transacciones financieras, )
seleccionado. Sus costos
Apertura de producto natural de la -
- . no se materializan en un
Cuenta actividad empresarial. Es : . $0
: pago puntual, sino en el tipo
Corriente  |por esto fundamental contar

con herramientas que
faciliten el manejo de los
flujos de dinero y de la
contabilidad financiera.

de instrumento que se
decida emplear.

87 Tabla de elaboracién propia

87
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Se concluye entonces que los costos implicados en la valorizacién econdémica y técnica
ascienden a $800.000 aproximadamente, considerando las variables que representan los

pagos en UF al momento del pago.
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5.2.Calculo de Ingresos y Costos

5.2.1. Escenario normal

Este escenario contempla un crecimiento estable tomando en cuenta los meses de mayor

demanda y la empresa llega a un tope de produccién por cantidad de trabajadores para

Enero del 2do afio. Esta tabla no considera los ingresos variables ya que estos no son

calculables.

Tabla N°26 Escenario normal proyectado

Escenario Normal

Periodos 1 2 3 4 5 6
afio 1 CLP 600.000 CLP 1.200.000 | CLP 1.500.000 | CLP 1.800.000 | CLP 2.400.000 CLP 3.000.000
afio 2 CLP 6.000.000 | CLP 6.000.000 | CLP 6.000.000 | CLP 6.000.000 | CLP 6.000.000 CLP 6.000.000
afio 3 CLP 6.000.000 | CLP 6.000.000 | CLP 6.000.000 | CLP 6.000.000 | CLP 6.000.000 CLP 6.000.000
7 8 9 10 11 12 Total afio

CLP 3.300.000

CLP 3.600.000

CLP 4.200.000

CLP 4.800.000

CLP 5.100.000

CLP 5.400.000

CLP 36.900.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 72.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 72.000.000

88 Tabla de elaboracién propia

88

123




5.2.2. Escenario pesimista

Este escenario contempla un crecimiento estable pero baja en relacién al escenario normal

tomando en cuenta los meses de mayor demanda por lo que la empresa llega a un tope de

produccion por cantidad de trabajadores para Agosto del segundo afio. Esta tabla no

considera los ingresos variables ya que estos no son calculables.

Tabla N°27 Escenario pesimista proyectado

afio 1 CLP 300.000 CLP 600.000 CLP 900.000 | CLP 1.200.000 | CLP 1.500.000 CLP 1.800.000
afio 2 CLP 3.900.000 | CLP 4.200.000 | CLP 4.500.000 | CLP 4.800.000 | CLP 5.100.000 CLP 5.400.000
afio 3 CLP 6.000.000 | CLP 6.000.000 | CLP 6.000.000 | CLP 6.000.000 | CLP 6.000.000 CLP 6.000.000

CLP 2.100.000

CLP 2.400.000

CLP 2.700.000

CLP 3.000.000

CLP 3.300.000

CLP 3.600.000

CLP 23.400.000

CLP 5.700.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 63.600.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 72.000.000

89 Tabla de elaboracién propia

89
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5.2.3. Escenario optimista

Este escenario contempla un crecimiento estable, pero de alta entrada de empresas

clientes asi al igual que en los escenarios anteriores toma en cuenta los meses de

mayor demanda por lo que la empresa llegaria a tope de produccion por cantidad

de trabajadores para julio del primer afio. Esta tabla no considera los ingresos

variables ya que estos no son calculables.

Tabla N°28 Escenario optimista proyectado

Escenario Optimista

Pericdos

1

2

3

4

5

&

7

ano 1

CLP 900.000

CLP 1.800.000

CLP 2.700.000

CLP 3.600.000

CLP 4.500.000

CLP 5.400.000

CLP 6.000.000

afio 2

CLF 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLF 6.000.000

CLF 6.000.000

CLF 6.000.000

CLF 6.000.000

ano 3

CLF 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLF 6.000.000

CLF 6.000.000

CLF 6.000.000

CLF 6.000.000

8

9

10

11

12

Total afio

CLF 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLF 54.900.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 72.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

90 Tabla de elaboracién propia

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 6.000.000

CLP 72.000.000

90

125



5.3.Flujos de Caja

| Escenario Normal
Tabla N°29 Flujo financiero escenario normal

Flujo de Caja 0 1 2 3 4 5
Inversion $ -25.000.000
Ingreso x venta $  36.900.000 | $ 72.000.000 | $ 72.000.000 | $  72.000.000| $ 72.000.000
Gastos de $ 3.312.000 | $ 3.312.000 | $ 3.312.000 | $ 3.312.000 | $  3.312.000
operacion
Margen bruto $  33.588.000 | $ 68.688.000 | $ 68.688.000 | $ 68.688.000| $ 68.688.000
Gastos $  40.800.000 | $ 40.800.000 | $ 40.800.000 | $  40.800.000| $ 40.800.000
administrativos ’ ’ ’ ’ ’ ’ ’ ’ ’ ’
Resultado $  -7.212.000 | $ 27.888.000 | $ 27.888.000 | $ 27.888.000| $ 27.888.000
operacional
Gastos
Financieros $ 4440000 | $ 3.816.441 | $ 3.082.139 | $ 2217424 | $  1.199.136
Resultado antes
de impuesto $ -11.652.000 | $ 24.071.559 | $ 24.805.861 | $ 25.670.576 | $ 26.688.864
'mp;‘zsntfaa'a $ | $ 6499321 | $ 6697583 | $  6.931.055| $  7.205.993
Amortizacion $ 3511.028 | $ 4.134587 | $ 4.868.889 | $ 5.733.604 | $  6.751.892
25.000.000
Utilidad o perdida | $ -25.000.000 | $ -15.163.028 | $ 13.437.651 | $ 13.239.389 | $  13.005.916 | $ 37.730.979
Utilidad
$ -25.000.000 | $ -40.163.028 | $ -26.725.377 | $ -13.485.988 | $ -480.071| $ 37.250.908
acumuluda
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Tabla N°30 Calculo viabilidad

Tasa 8,7%%
Van $16.910.081
Tir 21%

93

Aqui se denota que los ingresos no contemplan su par variable ya que estos no se pueden
prever en que magnitud y ganancia puedan ser, aun asi, se ve un VAN positivo, pero que
cubre parte de la inversion y que con seguridad los ingresos variables en conjunto podrian
cubrirla completamente. Con el TIR se ve una tasa de hasta un 21% lo cual al sumar los
ingresos variables se obtiene un seguro retorno de la deuda y soélidas ganancias para la

empresa.

92 Tasa de descuento entregada por mesa de asistencia de Banco Santander

93 Tabla de elaboracién propia
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Escenario Pesimista

Tabla N°31 Flujo financiero escenario pesimista

Flujo de Caja 0 1 2 3 4 5
Inversion $ -25.000.000
Ingreso x venta 23.400.000 63.600.000 | $ 72.000.000 72.000.000 72.000.000
Gastos de 3.312.000 3.312.000 | $ 3.312.000 3.312.000 3.312.000
operacion
Margen bruto 20.088.000 60.288.000 | $ 68.688.000 68.688.000 68.688.000
Gastos 40.800.000 40.800.000 | $ 40.800.000 40.800.000 40.800.000
administrativos
Resultado -20.712.000 19.488.000 | $ 27.888.000 27.888.000 27.888.000
operacional
Gastos 4.440.000 3.816.441 | $ 3.082.139 2.217.424 1.199.136
Financieros
Resultado antes -25.152.000 15.671.559 | $ 24.805.861 25.670.576 26.688.864
de impuesto
Impuesto a la 4231321 | $ 6.697.583 6.931.055 7.205.993
Renta
Amortizacion 3.511.028 4.134.587 | $ 4.868.889 5.733.604 6.751.892
25.000.000
Utilidad o perdida $ -25.000.000 -28.663.028 7.305.651 | $ 13.239.389 13.005.916 37.730.979
Utilidad $ -25.000.000 -53.663.028 -46.357.377 $ -33.117.988 -20.112.071 17.618.908
acumuluda

94 Tabla de elaboracién propia
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Tabla N°32 Calculo viabilidad

Tasa 8,7%
Van $-699.132
Tir 8%

95

En este escenario, al igual que en el anterior, los ingresos no contemplan variables ya que

no se pueden prever. EI VAN es negativo, pero esto solo por no tener los ingresos variables,

ya que éstos en un escenario optimista serian suficientes para la cobertura. Dada estas

condiciones de no poder prever las ganancias variables no se puede asegurar el retorno de

la inversion, pero la empresa es capaz de cubrir las deudas y dar una ganancia a los

duenfos.

95 Tabla de elaboracion propia
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| Escenario Optimista

Tabla N°33 Flujo financiero escenario optimista

Flujo de Caja 0 1 2 3 4 5

Inversion $ -25.000.000

Ingreso x venta $ 54.900.000 $ 72.000.000 | $ 72.000.000 | $ 72.000.000 $ 72.000.000

Gastos de $ 3.312.000 $ 3.312.000 | $ 3.312.000 | $ 3.312.000 $ 3.312.000
operacion

Margen bruto $ 51.588.000 $ 68.688.000 | $ 68.688.000 | $ 68.688.000 $ 68.688.000

Gastos $ 40.800.000 $ 40.800.000 | $ 40.800.000 | $ 40.800.000 $ 40.800.000
administrativos

Resultado $ 10.788.000 $ 27.888.000 | $ 27.888.000 | $ 27.888.000 $ 27.888.000
operacional
Gastos $ 4.440.000 $ 3.816.441 | $ 3.082.139| $ 2.217.424 $ 1.199.136
Financieros
Resultado antes $ 6.348.000 $ 24.071.559 | $ 24.805.861 | $ 25.670.576 $ 26.688.864
de impuesto
Impuesto a la $ 1.523.520 $ 6.499.321 | $ 6.697.583| $ 6.931.055 $ 7.205.993
Renta

Amortizacion $ 3.511.028 $ 4134587 | $ 4.868.889 | $ 5.733.604 $ 6.751.892

$ 25.000.000
Utilidad o perdida -25000000 $ 1.313.452 $ 13.437.651 | $ 13.239.389 | $ 13.005.916 $ 37.730.979
Utilidad -25000000 $ -23.686.548 $ -10.248.897 | $ 2.990.492 | $ 15.996.409 $ 53.727.388
acumuluda
96
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Tabla N°34 Calculo viabilidad

Tasa

8,7%

van $32.067.836

0,
Tir 37%

97

Este escenario, asi como en los anteriores, no aparecen los ingresos variables ya que no
se pueden prever. Este escenario muestra un rapido crecimiento, donde se tendran
ganancias que rapidamente en el primer afio ya muestra utilidades acumuladas positivas y
un VAN que supera la cantidad que se solicit6 como préstamo bancario sin siquiera estar

sumando los ingresos variables que puedan aparecer.

g7 Tabla de elaboracion propia
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5.4.Plan de Financiamiento

La propuesta de negocio comprende un monto de $25.000.000, con el fin de lograr cubrir

todos los egresos para el primer afo, tal como indica la Tabla N° 35.

Tabla N°35 Calculo Inversion Inicial

Inversion Inicial
Equipos y muebles $2.519.500
Capital de trabajo $22.480.500
Sub total $24.575.500
Total Redondeado $25.000.000

98

Luego de cotizar en los bancos mas concurridos por el publico y de analizar las tasas de

interés y los montos de las cuotas, el Banco Santander, ofrecio la tasa mas accesible del

mercado, 17,76%. Aunqgue el periodo de pago de la deuda no excedié las 60 cuotas, siguiod

siendo el banco mas conveniente.

La totalidad del capital inicial sera cubierto por un crédito de consumo a microempresas

dispuesto por Banco Santander.

A continuacion, se presenta un cuadro con el detalle del préstamo:

Tabla N°36 Cuadro Amortizacion

Cuadro Amortizacion 17,76%

Periodo Cuota Interés Amortizacion Kpp
0 $ 25.000.000
1 $ 7.951.028 $ 4.440.000 $3.511.028 $21.488.972
2 $7.951.028 $ 3.816.441 $4.134.587 $ 17.354.385
3 $7.951.028 $3.082.139 $ 4.868.889 $ 12.485.496
4 $7.951.028 $2.217.424 $5.733.604 $6.751.892
5 $7.951.028 $1.199.136 $6.751.892 $0

9g Tabla de elaboracién propia
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5.5.Criterios de evaluacion e indicadores de rentabilidad

El estado de resultados, estado de rendimiento econdmico o estado de pérdidas y

ganancias, es un estado financiero que muestra ordenada y detalladamente la forma de

como se obtuvo el resultado del ejercicio durante un periodo determinado.

El estado financiero es cerrado, ya que abarca un periodo durante el cual deben

identificarse perfectamente los costos y gastos que dieron origen al ingreso del mismo. Por

lo tanto, debe aplicarse perfectamente al principio del periodo contable para que la

informacion que presenta sea Util y confiable para la toma de decisiones tomandose como

base el escenario normal antes calculado. (Véase Capitulo “5”, Titulo “5.2.1")

Tabla N° 37 Flujo Contable

Flujo Contable

Estado resultado 1 2 3 4 5
Inareso X venta CLP CLP CLP CLP CLP
9 36.900.000 72.000.000 72.000.000 72.000.000 72.000.000
Gastos de $3.312.000 $3.312.000 | $3.312.000 | $3.312.000 | $3.312.000
operacion
Margen bruto $33.588.000 | $68.688.000 | cosan 0o | $68.688.000 | ¢oo pan 000
Gastos
administrativos $40.800.000 $40.800.000 $40.800.000 $40.800.000 $40.800.000
Resultado
operacional $-7.212.000 $27.888.000 $27.888.000 $27.888.000 $27.888.000
Impuesto a la Renta $- $7.529.760 $7.529.760 | $7.529.760 | $7.529.760
Utilidad o perdida $-7.212.000 $20.358.240 $20.358.240 $20.358.240 $20.358.240

100 Tabla de elaboracion propia

100

133




5.5.1. Ratios Financieros
Las ratios financieras, también conocidos indicadores o indices financieros, son razones

que nos permiten analizar los aspectos favorables y desfavorables de la situaciéon

econdmica y financiera de una empresa.

Tabla N°38 Ratios Financieros

Ratios 1 2 3 4 5

Rentabildad Utilidad financiera / Ingreso | -20% | 28% | 28% | 28% | 28%
inanciera
ROA Utilidad fin_?_nfitlara / Activo 73% | 87% 39% 31% 19%
ota
ROE Utllidad financiera / 0% | 344% | 51% | 35% | 19%
Patrimonio

Leverage Financiero Deuda total / Patrimonio 0% | 293% | 31% 11% 0%

101

5.5.1.1. Rentabilidad Financiera

La rentabilidad financiera mide la capacidad que tiene una empresa a la hora de cubrir
diversos gastos y mantener ingresos que podran acumularse para distintos usos en la

empresa.

Este indicador demuestra que dado los ingresos que hay la empresa tiene una soélida
solvencia de ingresos desde el segundo afo de funcionamiento aumentando en un bajo

porcentaje el cual alcanza el 28% de rentabilidad para el resto de los periodos.

5.5.1.2. ROA

Refleja la tasa de rentabilidad que genera una empresa cuando se dedica a su actividad

principal. Es la tasa de rentabilidad que generan los activos operacionales de la empresa.

Se denota un ROA positivo desde el segundo afio, mostrando su mayor rentabilidad del
87%, manteniéndose por sobre el rango aceptable del 15%, y casi duplicando el déficit
obtenido en el primer periodo, el que va en aumento, generando una utilidad del 19% en el

5to afo.

101 Tabla de elaboracion propia
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5.5.1.4. ROE

Refleja la tasa que obtienen los socios de la compafiia por los recursos que tienen invertidos

en ella.

El ROE refleja que durante los primeros afios la inversion en el patrimonio esta generando
mayor rentabilidad, dado que el patrimonio al comienzo del flujo es inexistente y se
incrementa con el tiempo, pero al quinto afio ya que la empresa llego a un tope de
crecimiento, la rentabilidad que se produce es menor, pero, aun asi, se mantiene en un

rango aceptable.

5.5.1.4. Leverage Financiero

Se entiende por apalancamiento financiero, o efecto Leverage, la utilizacion de la deuda
para incrementar la rentabilidad de los capitales propios. Es la medida de la relacién entre
deuda y rentabilidad.

Este indicador muestra que el gran motor de este negocio se basa en su deuda, que, si bien
es alta y riesgosa al comienzo del flujo, produce una mayor cantidad de ingresos en la cual
esta empresa es capaz de tomar todos los gastos e inversiones sin problema. Todo esto se
ve ejemplificado en los periodos siguientes en donde el porcentaje de Leverage va

disminuyendo, bajo el 50% de riesgo estandar, lo que demuestra la buena cobertura.

135



5.6. Evaluacion Economica y Financiera

Los estados financieros, también denominados estados contables, informes financieros o
cuentas anuales son informes que utilizan las instituciones para dar a conocer la situacion
econdmica y financiera y los cambios que experimenta la misma a una fecha o periodo
determinado, los que muestra detalladamente los activos, los pasivos y el patrimonio con
gue cuenta una empresa en un momento determinado. Esta informacion resulta util para la
administracion, gestores, reguladores y otros tipos de interesados como los accionistas,

acreedores o propietarios.

Tabla N°39 Balance General

Balance General
afo 0
Cajay Banco $22.480.500 deuda L/P $25.000.000
equipos $2.519.500
Total $25.000.000 Total $25.000.000
afio 1
equipos $2.519.500 deuda L/P $ 21.488.972
Cajay Banco $7.317.472 Ut. Acum. o perdidas -$ 11.652.000
Total $9.836.972 Total $9.836.972
afio 2
Caja y Banco $20.755.123 deuda L/P $ 17.354.385
equipos $2.519.500 Patrimonio $5.920.238
Total $23.274.623 Total $23.274.623
afio 3
equipos $2.519.500 deuda L/P $ 12.485.496
Caja y Banco $49.840.983 Patrimonio $39.874.987
Total $52.360.483 Total $52.360.483
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ano 4

equipos $2.519.500 deuda L/P $6.751.892
Cajay Banco $63.223.062 Patrimonio $58.990.670
Total $65.742.562 Total $65.742.562
afo 5
Caja y Banco $107.705.932 Patrimonio $107.705.932
Total $107.705.932 Total $107.705.932

102 Tabla de elaboracion propia

102

137



5.8.Resumen y Conclusiones del Estudio Econémico

En sintesis, el capitulo expuesto, entrega informacion real y empirica sobre la viabilidad

econdmica que tendria el proyecto en estudio.

Los capitulos 5.1.1 Valorizacién de las construcciones y 5.1.2 valorizacion de equipamiento,
concluyen en un costo total de $2.519.500, que contempla basicamente el equipamiento ya

gue no existe construccion asociada al proyecto.

En cuanto a los muebles y enseres, el equipo de oficina necesario para el area operativa
tiene un valor de $590.000, que representa la implementacion de la oficina donde se

desarrollaran las asesorias.
El equipo de oficina necesario para el &rea operativa tiene un valor de $25.000.

El Equipo de Cémputo y Comunicacion operativo necesario para el area operativa tiene un
valor de $1.964.500.

La inversion diferida del proyecto que Corresponde a rubros como adecuaciones y

remodelaciones, estudio del proyecto, publicidad y lanzamiento, entre otros, equivalente a
$ 170.000.

En cuanto a los costos fijos mensuales que se requieren para el desarrollo de las labores

diarias, este asciende a $76.000

En cuanto al capital de trabajo, este requiere de un monto mensual de $3.646.000 y anual
de $43.752.000, dicho monto incluye el pago de remuneraciones, arriendos y servicios
basicos. Se debe tener en cuenta que el célculo del capital de trabajo se fija para cubrir los
gastos de medio afio de funcionamiento, es decir, la mitad del valor de la estructura de
costos, tomando como valor de Inversién Inicial $25.000.000, los que se sustentaran en su

totalidad por una entidad financiera que otorgue un préstamo al proyecto.

Para los ingresos proyectados, se establece un monto de $6.000.000, considerando el

méximo de servicios que pueden brindarse a un valor de $300.000 mas IVA.

Se observa un ingreso por concepto de comisiones, que corresponde a un porcentaje que
va desde el 5% al 7% sobre las ventas adjudicadas de los clientes del proyecto. Este
porcentaje no puede calcularse en monto real, ni considerarse en los flujos porque es un

ingreso del cual no se tiene seguridad.
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Para la creacion de la empresa, se concluye entonces que los costos implicados ascienden
a $800.000 aproximadamente, considerando las variables que representan los pagos en

UF al momento del pago.

Los analisis presentados en las tablas de flujo son evaluados en tres escenarios distintos

cada uno, considerando un escenario pesimista, hormal y positivo.

En resumen, cada uno de estos flujos muestra el desarrollo utilitario del proyecto a lo largo
de cinco periodos consecutivos, donde se aprecia que, en el escenario mas pesimista, al

quinto afo de ejercicio, el van del proyecto es positivo.

Si bien, este Van no retorna en su totalidad la inversion, se asume como un indicador
sostenible, dado a que los flujos no consideran los ingresos adicionales por concepto de

comisiones.

En cuanto a indicadores:

Se observa un ROA positivo dado que en relacion con los activos de la empresa estos
generan una utilidad positiva desde el segundo afio, y en adelante siempre se mantienen

sobre el minimo esperado.

El ROE refleja que durante los primeros afios la inversion en el patrimonio esta generando
mayor rentabilidad, pero al quinto afio ya que la empresa llego a un tope de crecimiento la

rentabilidad que produce es mas baja

El Leverage se posiciona como un gran motor de este negocio se basa en su deuda que si
bien es alta produce una mayor cantidad de ingresos en la cual esta empresa es capaz de

tomar todos los gastos e inversiones sin problema.
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5.8.1. Conclusiones.

El proyecto financieramente se aprueba, porque al quinto afio se observa un retorno de la

inversion.

Lejos de indicadores de rentabilidad o de las expectativas del negocio, al medir el
comportamiento en los tres escenarios, se observa que en cada uno de ellos existe un van

positivo al final del periodo.

En teoria, solo este indicador deberia dar certeza al inversor de aportar por el proyecto,
pero en una mirada mas critica, se observa con precaucion la baja rentabilidad en el

escenario pesimista y normal, donde el van es muy cercano a la inversion inicial.

Se debe tomar en consideracion el ingreso por comision asociado, para poder tener una

vision mas real.

Para la competencia directa del proyecto, los indices de ingreso por comisiones alcanzan

desde el 20% al 30% del ingreso total, lo que representa un indicador favorable.

En atencion a la coyuntura nacional y al funcionamiento de mercado publico, en especifico
a su demanda constante e ineludible, se descansa en la idea de que el proyecto siempre

se materializara sobre el escenario mas positivo.

La realidad muestra que el crecimiento de este tipo de proyectos es exponencial, por lo que
el andlisis presentado es un respaldo teérico que orienta al inversor, pero que no debe
desmotivarlo al contemplar los escenarios mas negativos, porque en la practica mercado

publico es un nicho de negocios prometedor
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VI. CAPITULO 6

6. Resumen y Conclusiones Del Proyecto

El mercado estudiado y los potenciales consumidores estan dispuestos a adquirir y aceptar
un servicio de Consultoria y Gestibn Empresarial como la que Saccess ofrece.
Efectivamente existe un nicho inexplorado por las demas consultoras y éste se enfoca
especificamente en las Micro, Pequefias y Medianas empresas que quieren insertarse al
sistema de ChileCompra dispuesto por Mercado publico, las que se ven cubiertas solo por

capacitaciones y no un sistema facilitado para optar a ser parte de los catalogos exprés.

Se describio detalladamente la compafia y se definieron tépicos que la hicieron atractiva
para el mercado, presentando su marca, misién, vision y objetivos que sirvieron ademas
como motivacion para los integrantes de la consultora. Por otro lado, se explico y detall6 en
gué consistia el servicio propiamente tal, sus atributos, alcances, recursos y todo lo
necesario para que el consumidor entendiera de forma simple y compacta lo ofrecido y que

esperar haciendo uso de este servicio.

Por otro lado, se generaron estrategias para lograr entrar de forma sélida y preparada al
mercado. Ademas, se evalud el entorno econémico del pais donde se confirmé que Chile,
es un pais en crecimiento constante, independiente de lo inestable que se encuentra en

estos momentos por el descontento popular.

Se dej6 de manifiesto que para poder emprender no es necesaria una gran inversion ni
altos niveles de endeudamiento. Los recursos fisicos y la mano de obra deben estar bien
definidos, con una estructura organizacional clara y las actividades detalladas, con el fin de

generar control y orden dentro de la organizacion.
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Asi mismo, la evaluacion financiera permitié concluir que el negocio es rentable y factible
econdémicamente, los métodos de evaluacion que se ocuparon (VAN, TIR), mas el analisis
respectivo, confirmaron lo que se establecia como supuestos, es decir, un nicho existente
de mercado, con consumidores dispuestos a desembolsar dinero en el servicio.
Efectivamente las proyecciones resultaron beneficiosas para los inversionistas con una

Tasa Interna de Retorno del 21% en un escenario normal.

La constitucion legal de la consultora se vio facilitada en tiempo y costos, a través del uso
del portal lanzado en mayo del 2013, “Tu empresa en un dia”, que permitié por medio de
una serie de pasos muy sencillos realizados en linea, acceder a la conformacion de la
sociedad, dando inicio a las actividades comerciales. Por ultimo, el objetivo general de este
proyecto de titulo se vio satisfactoriamente realizado, se generd con éxito un Plan de

Negocios, que permitié lanzar a la consultora firmemente en el mercado chileno.
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VIl.  GLOSARIO, ANEXOS Y BIBLIOGRAFIA

7.1. Glosario

ASESORIA: Representa una forma de asistencia a las organizaciones econémico
productivas con el fin de activar el progreso cientifico técnico mediante la transferencia de
las experiencias de avanzada y de los resultado de las experiencias de avanzada y de los
resultados de las investigaciones cientificas en la esfera de la organizacion de la produccion
, el trabajo y la direccion , la seleccion y la realizacion de las decisiones de direccion 6ptimas
, la asimilacion de los resultados de las investigaciones cientificas , la aceleracion del
desarrollo y la asimilacion de descubrimientos, innovaciones, trabajos de racionalizados y

otras innovaciones.

CONSULTORIA: segun el diccionario de La Real Academia de la Lengua Espafiola

(decimonovena edicion) el concepto “consultar” se define como: “Conferir, tratar y discurrir
con una o varias personas sobre lo que se debe hacer en un negocio. Pedir parecer,
dictamen o consejo”. Someter una duda, caso o asunto a la consideracion de otra persona.
Segun el Instituto de Consultores de Empresas del Reino Unido define la consultoria de
empresas de la siguiente manera: “Servicio prestado por una persona 0 personas
independientes y calificadas en la identificacién e investigacion de problemas relacionados
con politicas, organizacion, procedimientos y métodos; recomendaciones de medidas

apropiadas y prestacion de asistencia en la aplicacion de dichas recomendaciones”,

103 Guide to membership (Londres, Institute of Management Consultants, 1974).
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ADMINISTRACION: Organizaciéon y coordinacion de una empresa. En las empresas

modernas la administracion y el control tienden a estar separados de la propiedad de la

misma, la cual corresponde a los accionistas.

ASESORIA EMPRESARIAL: se refiere al soporte técnico que personal especializado puede

ofrecer a una empresa sobre un area determinada, en funcion de las necesidades de la

misma.

EJECUTIVO: persona en cuyo cargo recae la responsabilidad de guiar y dirigir las areas

importantes de una actividad empresarial.

EMPRESA: unidad econémica de produccion de bienes y servicios.

GESTION: Tiene por funcion la organizacion de las politicas y suministros de recursos para
la aplicacién en la obtencion de la calidad deseada, que requiere de la participacion y
compromiso de toda la organizacion y la responsabilidad de la gestién reside directamente

en la gerencia

PYMES: Se entiende por pequefia y mediana empresa (Articulo 2, Ley 905 de 2004), toda
unidad de explotacién econémica, realizada por persona hatural o juridica, en actividades

empresariales, agropecuarias, industriales, comerciales o de servicios, rurales o urbanos.

144



CHILE PROVEEDORES: es el registro oficial de proveedores del Estado que valida y

certifica a las empresas que hacen negocios con los organismos publicos a través de la
plataforma de licitaciones de ChileCompra, www.mercadopublico.cl.
Al pertenecer a CHILEPROVEEDORES, te evitas presentar certificaciones y documentos
cada vez que participes en una licitacion a través de ChileCompra. Reduciendo el tiempo y
costo en tramites.
La inscripcion en ChileProveedores es 50% mas barata que conseguir todos los certificados
oficiales.

Las certificaciones que exige la ley son validadas en linea con las fuentes oficiales y td no
tienes que presentar, para cada licitacion, los papeles exigidos, como certificados de
Impuesto Internos, deudas laborales, de tesoreria general de la republica, o de la
superintendencia de quiebras, entre otras.
ChileProveedores es, ademas el Unico directorio de empresas certificadas; una gran vitrina

de negocios en internet para tus productos y servicios. 104

CONVENIO MARCO: Los Convenios Marco son una modalidad de compra de bienes y

servicios a través de un catalogo electrénico o tienda virtual y constituyen la primera opcién

de compra de los organismos publicos.

Cada convenio marco se asocia a uno o varios rubros o industrias y se incluye en el catalogo
a través de una licitacion publica que efectta la Direccion ChileCompra. Los proveedores
gue resultan adjudicados pasan a formar parte del catalogo electrénico ChileCompra

Express, pudiendo ofrecer sus productos en esta tienda electrénica.

Cada entidad publica debe consultar si el producto o servicio que desea adquirir se
encuentra en la tienda, antes de llamar a una licitacién publica o privada o efectuar un trato

directo.1%®

104 MercadoPublico.cl / Chileproveedores.cl / ChileCompra.cl
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LICITACIONES: Las licitaciones pueden ser:

Pablicas: Es un procedimiento administrativo efectuado en forma autbnoma por un
organismo comprador, en el que invita a través de Mercado Publico a los proveedores
interesados a proporcionar un bien o servicio y selecciona y acepta la oferta mas
conveniente segun los criterios que se establezcan en las bases de licitacion. Las bases o
términos de referencia establecen los requisitos, condiciones y especificaciones del
producto o servicio a contratar: por ejemplo, descripcién, cantidad y plazos; dan a conocer
los criterios de evaluacion que se aplicaran en el proceso, las garantias asociadas al

proceso y clausulas de condiciones del bien o servicio, entre otros.

Gana la licitacién la empresa o persona que haya ofrecido las condiciones mas ventajosas

segun los criterios de evaluacion descritos en las bases.

Por ley, los organismos estan obligados a realizar licitaciones publicas por contrataciones
que superen las 1.000 UTM.

Privadas: En este caso el llamado a participar es especifico a algunas empresas o
personas, estableciéndose en esta invitacion a un minimo de tres proveedores del rubro.
Una vez finalizado el plazo para presentar la oferta, se adjudica el proceso a quien entreg6

las mejores condiciones.

Una vez finalizado el plazo se abren los sobres publicamente y se otorga

la adjudicacion del proceso a quien o quienes ofrecieron mejores condiciones.%

106 MercadoPublico.cl
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ORDEN DE COMPRA: La orden de compra es un documento electrénico emitido por el

comprador al proveedor a través de Mercado Publico en donde se solicita la entrega del
producto o servicio que desea adquirir. En ella se detalla el precio cantidad y otras

condiciones para la entrega.

Estas érdenes de compra tienen una numeracion unica y en Mercado Publico se generan

a partir de los procesos de compra.

El proveedor puede aceptar o rechazar la orden de compra, justificando el motivo del
rechazo. El rechazo de una orden de compra puede tener sanciones por parte del

comprador, como por ejemplo el cobro de la boleta de seriedad de ofertas.'®’

CONTRATO: Es un acuerdo de voluntades que crea o transmite derechos y obligaciones a
las partes que lo suscriben. El contrato es un tipo de acto juridico en el que intervienen dos
0 mas personas y esta destinado a crear derechos y generar obligaciones.

Se rige por el principio de autonomia de la voluntad, segun el cual, puede contratarse sobre
cualquier materia no prohibida. Los contratos se perfeccionan por el mero consentimiento
y las obligaciones que nacen del contrato tienen fuerza de leyentre las partes

contratantes.%8

TRATO DIRECTO: Es un mecanismo excepcional de compra que implica la contratacién

de un sélo proveedor previa resolucion fundada o decreto alcaldicio, solicitando un minimo
de tres cotizaciones para las contrataciones iguales o inferiores a 10 UTM salvo las
causales establecida en el articulo 10 del reglamento de la Ley 19.886. Entre estas causales
se consideran casos de emergencia e imprevistos, si sélo existiera un proveedor del bien o
servicio que se requiere o si fuera la tercera opcidn después de que no se presentaran

oferentes en la licitacién publica y privada, entre otros.'®

107 MercadoPublico.cl
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COTIZACION: Una cotizacion es un requerimiento de informacion respecto a precios,

especificaciones y detalles de un producto o servicio.**°

GRANDES COMPRAS: Se denomina Gran compra a la adquisicion a través del catadlogo
de Convenios Marco de un bien o servicio cuyo monto total es igual o mayor a las 1.000
UTM.

A través de la aplicacion de Grandes Compras en la tienda electronica ChileCompra
Express, los compradores pueden realizar un llamado a todos los proveedores adjudicados

en un Convenio Marco en particular.

La Gran Compra busca aumentar el ahorro y eficiencia en las adquisiciones de los

organismos publicos. Para realizarla, el comprador debe efectuar 5 pasos:

e Seleccionar productos o servicios

e Agregar descripcién o detalle de la compra

e Seleccionar proveedores (s6lo de Convenios Marco vigentes)

e Enviar invitacién a participar, indicando periodo de participacién y condiciones
especificas que deben cumplir los proveedores que deseen enviar sus propuestas,
ajustandose a las bases de licitacion respectivas

¢ Finalmente evaluar las ofertas recibidas y adjudicar?!!

CONSULTAS AL MERCADQO: Las consultas al mercado o RFI (Request for Information)

son una herramienta del sistema de compras publicas para consultar a los proveedores

sobre una necesidad particular, un producto o un servicio. ES un mecanismo de
retroalimentacion que busca conocer en mayor detalle sobre el desarrollo y caracteristicas

de una determinada industria.

De esta manera, los organismos pueden obtener informacién entregada por los expertos
del rubro que les permita hacer mejores procesos de compra. Las consultas al mercado, si
bien estdn orientadas a un mercado especifico, puede recibir opiniones y alcances de

cualquier ciudadano.!!?

110 MercadoPublico.cl
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IPoM: El Informe de Politica Monetaria tiene como propdsitos principales los siguientes: (i)
informar y explicar al Senado, al Gobierno y al publico general la vision del Consejo del
Banco Central sobre la evolucién reciente y esperada de la inflacion y sus consecuencias
para la conduccion de la politica monetaria; (ii) exponer publicamente el marco de analisis
de mediano plazo utilizado por el Consejo en la formulacién de la politica monetaria; y (iii)
proveer informacion Gtil para la formulacion de las expectativas de los agentes econémicos
sobre la trayectoria futura de la inflacién y del producto. El Informe se publica, tanto en
espafiol como en inglés, cuatro veces al afio, en los meses de marzo, junio, septiembre y
diciembre, concentrandose en los principales factores que influyen sobre la trayectoria de
la inflacién. Estos incluyen el entorno internacional, las condiciones financieras, las
perspectivas para la demanda agregada, la actividad y el empleo y los desarrollos recientes
de los precios y costos, y un resumen con las consecuencias del andlisis para las
perspectivas y riesgos sobre la inflacion y el crecimiento econémico en los proximos ocho
trimestres. Asimismo, se incluyen algunos recuadros que presentan consideraciones mas
detalladas sobre temas relevantes para la evaluacion de la inflacion y de la politica

monetaria.'®

VAN: El valor actual neto (VAN) es un indicador financiero que sirve para determinar la
viabilidad de un proyecto. Si tras medir los flujos de los futuros ingresos y egresos y

descontar la inversion inicial queda alguna ganancia, el proyecto es viable.

Si existen varias opciones de inversion, el VAN también sirve para determinar cual de los
proyectos es mas rentable. También es muy util para definir la mejor opcion dentro de un
mismo proyecto, considerando distintas proyecciones de flujos de ingresos y egresos.
Igualmente, este indicador nos permite, al momento de vender un proyecto o negocio,
determinar si el precio ofrecido esta por encima o por debajo de lo que se ganaria en caso

de no venderlo.

113 Banco Central
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Una manera de establecer el VAN es mediante la siguiente formula:
VAN = Beneficio neto actualizado (BNA) - Inversion

El BNA es el valor actual del flujo de caja o beneficio neto proyectado, que ha sido
actualizado mediante una tasa de descuento (TD). Esta Ultima es la tasa de rendimiento o

rentabilidad minima que se espera obtener.

VAN < 0 el proyecto no es rentable. Cuando la inversibn es mayor que el BNA (VAN

negativo o menor que 0) significa que no se satisface la TD.

VAN = 0 el proyecto es rentable, porque ya esta incorporado ganancia de la TD. Cuando

el BNA es igual a la inversién (VAN igual a 0) se ha cumplido con la TD.

VAN > 0 el proyecto es rentable. Cuando el BNA es mayor que la inversién (VAN mayor
a 0) se ha cumplido con dicha tasa y, ademas, se ha generado una ganancia o beneficio

adicional.**

TIR: La tasa interna de retorno (TIR) es un indicador financiero muy parecido al valor actual

neto (VAN), pero a diferencia de este no es un indicador de valor sino de rentabilidad.

La TIR es la tasa de descuento de un proyecto de inversion que permite que el beneficio
neto actualizado (BNA) sea igual a la inversion (esto es, VAN igual a cero). La TIR es la
maxima tasa de descuento que un proyecto puede tener para ser rentable, pues una mayor

tasa ocasionaria que el BNA sea menor gque la inversién (VAN menor que cero).

Para hallar la TIR se necesita dos factores clave: el tamafio de inversién y el flujo de caja

neto proyectado.'®

114 Apuntes empresariales ESAN conexiones
115 Apuntes empresariales ESAN conexiones

150



7.2. Anexos

7.2.1. Anexo N°1 Proyecciones

ECONOMIA Y NEGOCIO

Sabado, 8 de Jul de 2017 | 22:21:46 hrs.

Noticias
Mercados

Indicadores

Finanzas Personales

Emprendedores y Empresas

Dolar Obs: $ 666,61 | 0,06% IPSA 0,47%
*Fondos Mutuos

UF: 26.671,31
IPC: -0,40%

Transacciones en compras publicas crecen
4,4% y suman US$ 10 mil millones en 2016

martes, 14 de febrero de 2017

Isidora Barberis A.
El_Mercurio

Los ahorros obtenidos por ChileCompra alcanzaron el 6,7%, lo que equivale a $457 mil
millones. Las micro y pequefias empresas lideraron las ventas con una participacion del
45% de los montos a nivel nacional y 55% regional.

Pese a la desaceleracion de la economia nacional y a las desalentadoras proyecciones que indican
que Chile aun no retomara el ritmo de crecimiento que tuvo los afios anteriores, las transacciones
en ChileCompra -institucion que administra el sistema de compras publicas en Chile- crecieron un
4,4% durante 2016.

Mientras que en 2015 se concretaron compras por $6,5 billones (US$ 9.664 millones de acuerdo al
dolar promedio de 2016), el afio pasado se transaron $6,8 billones (US$ 10.086 millones segun el
mismo pardmetro) en la plataforma Mercado Publico. De esta cantidad, las micro y pequefias
empresas (mipes) recibieron $3,1 billones, lo que traduce en una participacion por monto de
45,1%, mostrando una amplia diferencia en relacion con la economia nacional, en que las mipes
apenas alcanzan un 8,5%. Las medianas y grandes empresas, por su parte, alcanzaron 15% y
39,8% de participacion, respectivamente.
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A su vez, los ahorros obtenidos en la "tienda virtual de convenios marco" alcanzaron un 6,7%, lo
que equivale a $457 mil millones (US$ 675 millones).

La directora de ChileCompra, Trinidad Inostroza, explicd que este ahorro responde al
comportamiento de los organismos del Estado. "Les estamos advirtiendo que es un deber de las
entidades publicas comprar en forma eficiente para obtener un mejor valor por el dinero, a fin de
contribuir al crecimiento de la economia con un mejor uso de los recursos fiscales", sefiald
Inostroza.

Hospitales y servicios de salud (33,8%), gobierno central (28,7%) y municipalidades (25,1%)
encabezaron la lista de los organismos que mas realizan compras y contrataciones a través de
este sistema.

Participacion regional

Por sector, las mipes registraron su mayor participacion en las transacciones de los municipios, con
un 60,55%; las medianas empresas en las de las Fuerzas Armadas, con un 26,24%, y las grandes
en las de los poderes Legislativo y Judicial, con un 67,44%.

En regiones, las mipes alcanzaron 55% promedio de participaciéon en 2016, destacandose en las
regiones del Maule (63%), Los Rios (60%), Tarapaca (59%) y Atacama (58%). Las medianas
empresas, en cambio, tuvieron un 14,1% promedio de participacién y resaltan las regiones de
Coquimbo (25%), Valparaiso (18%), Metropolitana (16%) y O"Higgins (16%). Por su parte, las
grandes empresas registraron un 32,6% promedio de participacion, siendo las principales regiones
la Metropolitana (48%), Aysén (44%), Arica y Parinacota (39%) y Antofagasta (39%).

Mayores compradores publicos

Con un 5,64%, la Central Nacional de Abastecimiento (Cenabast) -organismo que se encarga de
proveer insumos al sector de la salud- fue el mayor comprador publico a través de ChileCompra. Le
siguieron la Junta Nacional de Auxilio Escolar y Becas (Junaeb), con un 3,62%, y Carabineros de
Chile (2,52%).

Respecto de los organismos compradores con mas adquisiciones en catalogo de convenio marco,
la Juaneb es quien tiene la mayor participaciéon con un 12,87%, seguida por Carabineros de Chile
(3,41%) y Gendarmeria de Chile 3,13%.

Transacciones 2016

El afio pasado en el portal Mercadopublico.cl se transaron $3,6 billones a través del mecanismo de
licitacion publica y privada, lo que se traduce en una participacion de 52,4%. Por su lado, $1,8
billones fueron tratados por catalogo de convenios marco, alcanzando el 26,2% de contribucion y
$1,4 billones por trato directo, llegando al 21,4% de contribucion.

Tienda virtualMéas de $1,8 billones fueron transados en catalogo el 2016, lo que implica un
aumento de 23,4% respecto de 2015.
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7.2.2. Anexo N°2 Tributacién Simplificada

Texto de Ley 20.170 que establece un Régimen de Tributacién Simplificada

Biblioteca del Congreso Nacional st LI EE e R
--------------- Identificacion de la Norma: LEY-20170 Fecha de Publicacion:
21.02.2007 Fecha de Promulgacion : 02.02.2007 Organismo : MINISTERIO DE
HACIENDA LEY NUM. 20.170 ESTABLECE REGIMEN SIMPLIFICADO PARA LA
DETERMINACION DEL IMPUESTO A LA RENTA DE LOS PEQUENOS
CONTRIBUYENTES Teniendo presente que el H. Congreso Nacional ha dado su

aprobacion al siguiente Proyecto de Ley: "Articulo 1°.- Introddcense las siguientes
modificaciones en la Ley sobre Impuesto a la Renta, contenida en el articulo 1° del
decreto ley N° 824, de 1974: 1) Sustitiyese, en el inciso cuarto del articulo 14° bis.-
, la palabra "incluso" por el vocablo "salvo". 2) Agrégase, a continuacion del articulo
14° bis.-, el siguiente articulo 14° ter, nuevo: "Articulo 14° ter.- Los contribuyentes
obligados a declarar renta efectiva segun contabilidad completa por rentas del
articulo 20 de esta ley, podran acogerse al régimen simplificado que se establece
en este articulo, siempre que den cumplimiento a las siguientes normas: 1.-
Requisitos que deben cumplir cuando opten por ingresar al régimen simplificado: a)
Ser empresario individual o estar constituido como empresa individual de
responsabilidad limitada; b) Ser contribuyente del Impuesto al Valor Agregado; c)
No tener por giro o actividad cualquiera de las descritas en el articulo 20 nUmeros 1
y 2, ni realizar negocios inmobiliarios o actividades financieras, salvo las necesarias
para el desarrollo de su actividad principal; d) No poseer ni explotar a cualquier titulo
derechos sociales o acciones de sociedades, ni formar parte de contratos de
asociacién o cuentas en participacion en calidad de gestor, y €) Tener un promedio
anual de ingresos de su giro, no superior a 3.000 unidades tributarias mensuales en
los tres ultimos ejercicios. Para estos efectos, los ingresos de cada mes se
expresaran en unidades tributarias mensuales segun el valor de ésta en el mes
respectivo. En el caso de tratarse del primer ejercicio de operaciones, deberan tener

un capital efectivo no superior a 6.000 unidades tributarias mensuales, al valor que
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éstas tengan en el mes del inicio de las actividades. 2.- Situaciones especiales al
ingresar al régimen simplificado. Las personas que estando obligadas a llevar
contabilidad completa, para los efectos de esta ley, opten por ingresar al régimen
simplificado establecido en este articulo, deberan efectuar el siguiente tratamiento
a las partidas que a continuacion se indican, segun sus saldos al 31 de diciembre
del afio anterior al ingreso a este régimen: a) Las rentas contenidas en el fondo de
utilidades tributables, deberan considerarse integramente retiradas al término del
ejercicio anterior al ingreso al régimen simplificado; b) Las pérdidas tributarias
acumuladas, deberan considerarse como un egreso del primer dia del ejercicio
inicial sujeto a este régimen simplificado; c) Los activos fijos fisicos, a su valor neto
tributario, deberan considerarse como un egreso del primer dia del ejercicio inicial
sujeto a este régimen simplificado, y d) Las existencias de bienes del activo
realizable, a su valor tributario, deberan considerarse como un egreso del primer dia
del ejercicio inicial sujeto a este régimen simplificado. 3.- Determinacion de la base
imponible y su tributacion. a) Los contribuyentes que se acojan a este régimen
simplificado deberan tributar anualmente con el Impuesto de Primera Categoria y,
ademéas, con los Impuestos Global Complementario o Adicional, segun
corresponda. La base imponible del Impuesto de Primera Categoria, Global
Complementario o Adicional, del régimen simplificado correspondera a la diferencia
entre los ingresos y egresos del contribuyente. i) Para estos efectos, se
consideraran ingresos las cantidades provenientes de las operaciones de ventas,
exportaciones y prestaciones de servicios, afectas o exentas del Impuesto al Valor
Agregado, que deban registrarse en el Libro de Compras y Ventas, como también
todo otro ingreso relacionado con el giro o actividad que se perciba durante el
ejercicio correspondiente, salvo los que provengan de activos fijos fisicos que no
puedan depreciarse de acuerdo con esta ley, sin perjuicio de aplicarse en su
enajenacion separadamente de este régimen lo dispuesto en los articulos 17°y 18°.
i) Se entendera por egresos las cantidades por concepto de compras,
importaciones y prestaciones de servicios, afectos o exentos del Impuesto al Valor
Agregado, que deban registrarse en el Libro de Compras y Ventas; pagos de

remuneraciones y honorarios; intereses pagados; impuestos pagados que no sean
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los de esta ley, las pérdidas de ejercicios anteriores, y los que provengan de
adquisiciones de bienes del activo fijo fisico salvo los que no puedan ser
depreciados de acuerdo a esta ley. Asimismo, se aceptara como egreso de la
actividad el 0,5% de los ingresos del ejercicio, con un maximo de 15 unidades
tributarias mensuales y un minimo de 1 unidad tributaria mensual, vigentes al
término del ejercicio, por concepto de gastos menores no documentados, créditos
incobrables, donaciones y otros, en sustitucion de los gastos sefialados en el
articulo 31°. b) Para lo dispuesto en este numero, se incluirdn todos los ingresos y
egresos, sin considerar su origen o fuente o si se trata 0 no de sumas no gravadas
0 exentas por esta ley. c¢) La base imponible calculada en la forma establecida en
este numero, quedara afecta al Impuesto de Primera Categoria y Global
Complementario o Adicional, por el mismo ejercicio en que se determine. Del
Impuesto de Primera Categoria, no podra deducirse ningun crédito o rebaja por
concepto de exenciones o franquicias tributarias. 4.- Liberacion de registros
contables y de otras obligaciones. Los contribuyentes que se acojan al régimen
simplificado establecido en este articulo, estaran liberados para efectos tributarios,
de llevar contabilidad completa, practicar inventarios, confeccionar balances,
efectuar depreciaciones, como también de llevar el detalle de las utilidades
tributables y otros ingresos que se contabilizan en el Registro de la Renta Liquida
Imponible de Primera Categoria y Utilidades Acumuladas a que se refiere el articulo
140, letra A), y de aplicar la correccidbn monetaria establecida en el articulo 41°. 5.-
Condiciones para ingresar y abandonar el régimen simplificado. Los contribuyentes
deberan ingresar al régimen simplificado a contar del 1 de enero del afio que opten
por hacerlo, debiendo mantenerse en él a lo menos durante tres ejercicios
comerciales consecutivos. La opcién para ingresar al régimen simplificado se
manifestara dando el respectivo aviso al Servicio de Impuestos Internos desde el 1
de enero al 30 de abril del afio calendario en que se incorporan al referido régimen.
Tratandose del primer ejercicio tributario debera informarse al Servicio de Impuestos
Internos en la declaracion de inicio de actividades. Sin embargo, el contribuyente
debera abandonar obligatoriamente, este régimen, cualquiera sea el periodo por el

cual se haya mantenido en él, cuando se encuentre en alguna de las siguientes
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situaciones: a) Si deja de cumplir con alguno de los requisitos sefialados en las
letras a), b) , ¢) y d) del numero 1 de este articulo, y b) Si el promedio de ingresos
anuales es superior a 3.000 unidades tributarias mensuales en los tres dltimos
ejercicios, o bien, si los ingresos de un ejercicio supera el monto equivalente a 5.000
unidades tributarias mensuales. Para estos efectos, los ingresos de cada mes se
expresaran en unidades tributarias mensuales segun el valor de ésta en el mes
respectivo. Para la determinacion de estos limites, se excluiran los ingresos que
provengan de la venta de activos fijos fisicos. 6.- Efectos del retiro o exclusion del
régimen simplificado. Los contribuyentes que opten por retirarse o deban retirarse
del régimen simplificado, deberan mantenerse en él hasta el 31 de diciembre del
afio en que ocurran estas situaciones, dando el aviso pertinente al Servicio de
Impuestos Internos desde el 1 de enero al 30 de abril del afio calendario siguiente.
En estos casos, a contar del 1 de enero del afio siguiente quedaran sujetos a todas
las normas comunes de la Ley sobre Impuesto a la Renta. Al incorporarse el
contribuyente al régimen de contabilidad completa debera practicar un inventario
inicial para efectos tributarios, acreditando debidamente las partidas que éste
contenga. En dicho inventario deberan registrar las siguientes partidas
determinadas al 31 de diciembre del Gltimo ejercicio acogido al régimen simplificado:
a) La existencia del activo realizable, valorada segun costo de reposicién, y b) Los
activos fijos fisicos, registrados por su valor actualizado al término del ejercicio,
aplicAndose las normas de los articulos 31°, nimero 5°, y 41°, nimero 2°. Asimismo,
para los efectos de determinar el saldo inicial positivo o negativo del registro a que
se refiere el articulo 14° deberan considerarse las pérdidas del ejercicio o
acumuladas al 31 de diciembre del ultimo ejercicio acogido al régimen simplificado,
y, como utilidades, las partidas sefaladas en las letras a) y b), anteriores. La utilidad
gue resulte de los cargos y abonos de estas partidas, constituira el saldo inicial
afecto al Impuesto Global Complementario o Adicional, cuando se retire, sin derecho
a crédito por concepto del Impuesto de Primera Categoria. En el caso que se
determine una pérdida, ésta debera también anotarse en dicho registro y podra
deducirse en la forma dispuesta en el inciso segundo del nimero 3° del articulo 31°.

En todo caso, la incorporacién al régimen general de la Ley sobre Impuesto a la
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Renta no podra generar otras utilidades o pérdidas, provenientes de partidas que
afectaron el resultado de algun ejercicio bajo la aplicacion del regimen simplificado.
Los contribuyentes que se hayan retirado del réegimen simplificado, no podran volver
a incorporarse a él hasta después de tres ejercicios en el régimen comun de la Ley
sobre Impuesto a la Renta.". 3) Agrégase, en el numero 6°.- del inciso primero del
articulo 40°, a continuacion de la expresion "bis", lo siguiente: "o al articulo 14° ter".
4) Agrégase, en el inciso segundo del numero 1.- del articulo 54°, a continuacion de
la expresion "bis" y antes del punto aparte (.), lo siguiente: "y las cantidades
determinadas de acuerdo al articulo 14° ter". 5) Agrégase, en el inciso séptimo del
articulo 62°, a continuacién de la expresion "bis" y antes del punto aparte (.), lo

siguiente: "y las cantidades determinadas de acuerdo al articulo 14° ter,
devengandose el impuesto, en este Ultimo caso, al término del ejercicio”. 6)
Sustitiyese, en el parrafo segundo de la letra h) del articulo 84°, la expresion
"aludido en el inciso anterior" por "aludido en el parrafo anterior de esta letra", y
agrégase, a continuacion de dicho parrafo, una letra i) nueva, del siguiente tenor: "i)
Los contribuyentes acogidos al régimen del articulo 14° ter de esta ley, efectuaran
un pago provisional con la tasa de 0,25% sobre los ingresos mensuales de su
actividad.". Articulo 2°.- Los contribuyentes acogidos al régimen del articulo 14° ter
de la Ley sobre Impuesto a la Renta, contenido en el articulo 1° del decreto ley N°
824, de 1974, podran acceder al financiamiento sefialado en los articulos 48 y 49
de la ley N° 19.518, para ejecutar las acciones de capacitacion a que se refiere el
literal a) del articulo 46 de la misma ley, cuando su planilla anual de remuneraciones
imponibles sea inferior a 90 unidades tributarias mensuales en el afio calendario
anterior al de postulacion al referido beneficio. Asimismo, serd aplicable a este
financiamiento lo dispuesto en el articulo 50 de la ley N° 19.518. Articulo 3°.- Para
los efectos de lo dispuesto en el articulo 47 del decreto con fuerza de ley N° 1, de
2002, del Ministerio del Trabajo y Prevision Social, que fija el texto refundido,
coordinado y sistematizado del Codigo del Trabajo, se entendera: 1) Que los
contribuyentes que se acojan al régimen contenido en el articulo 14° ter de la Ley
sobre Impuesto a la Renta cumplen con el requisito de llevar libros de contabilidad.

2) Por utilidades o excedentes liquidos, lo que resulte de aplicar lo dispuesto en el
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namero 3 del articulo 14° ter de la Ley sobre Impuesto a la Renta, sin deducir las
pérdidas de ejercicios anteriores y no se aplicara lo dispuesto en el inciso primero
del articulo 48 del Cddigo del Trabajo. Articulos transitorios Articulo 1°.- Lo
dispuesto en los articulos 1°, 2°y 3° de esta ley, regird desde el 1 de enero del afio
2007. Articulo 2°.- Los contribuyentes que a la fecha de entrada en vigencia de la
presente ley se encontraren acogidos al régimen al que se refiere el articulo 14° bis
de la Ley sobre Impuesto a la Renta, que por esta ley se modifica, y que deseen
continuar acogidos a dicho régimen, deberan dar cumplimiento a la modificacion
que por esta ley se introduce al referido articulo 14° bis a contar del dia 1 de enero
del afio 2008, respecto de las rentas obtenidas en los ejercicios comerciales que
cierren desde esa fecha.". Y por cuanto he tenido a bien aprobarlo y sancionarlo;
por tanto promulguese y llévese a efecto como ley de la Republica. Santiago, 2 de
febrero de 2007.- MICHELLE BACHELET JERIA, Presidenta de la Republica.-
Andrés Velasco Brarfies, Ministro de Hacienda.- Ana Maria Correa Lopez, Ministra
de Economia, Fomento y Reconstruccion (S). Lo que transcribo a usted para su
conocimiento.- Saluda atentamente a usted, Maria Olivia Recart Herrera,
Subsecretaria de Hacienda.
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7.2.3. Anexo N°3 Modelo Canvas

Asociaciones claves Actividades claves Propuesta de valor |Relacion:canal de difusior] Seg. Clientes
. .. . N1:Trabajo de

Financiacion privada Patentes Flyer L.

licitaciones

N2: Adjudicacion de
Mercado Publico Lugar fisico Redessociales: J_

Convenio Marco

N3: Administracion
REED Sitio web Linkedin Back office de convenio

Camara de Comercio

Sociedad chilena de persona

Adaptacion de local

Softwares

Recursos claves
Arriendo local
Mantencion: web
Implementacion del
local

Egresos

Arriendos (me

nsual)

Insumos (mensual)
Mantencion (web/Software) ¢/3 meses
Adaptacion local: 1 vez

Publicidad gral. (ra

dio/flyers)

Brindar un servicio que
asegure laadjudicacién
de negocios con el
estado, enfocado en los
requerimientos
especificos y
especializados de cada
empresa que lorequiera

Ferias y puntos de
encuentro provedores
etc.

Paginaweb

Plaza

Santiago {fisE}
Pagina web (web)

Redessociales (gral)

marco

N4:Servicio Broker

Ingresos
Fee mensual por contratacion de servicio
Adjudicacion por venta neta adjudicada.
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7.2.4. Anexo N°3 Contratacion de servicio teleféonico

Personas Empresas Corporaciones Welcome to Chile = Contacto * Tiendas
@) empresas
TELEFONIA INTERNET TELEFONIA FIJA + INTERNET TECNOLOGIAS PARA TU NEGOCIO AYUDA'Y SOPORTE

Inicio / Telefonia | Planes Telefonia Fija + Internet / Para Micro y Pequeii Pack Negoci

N Pack Negocm' Telefonia fija

Emum,épel?:em ilimitada e internet fibra optica de
mpresas: Pac legocio
alta velocidad para tu negocio.

Extensor WiFi

Para Pequefias y Medianas  Pack Negocio es una solucion de conectividad, recomendada tanto para las micro
Empresas: NGN como pequefias empresas que requieran de una o dos lineas de telefonia fija e

independientes, con planes ilimitados de minutos a teléfonos fijos y paquetes de
Para Grandes Empresas: minutos para llamar a celular, mas una conexion a internet de alta velocidad, con
Trunk IP todos los beneficios gue entrega |a red de fibra optica de Entel.
4

Ademds, contratando Pack Megocio puedes mantener tu ndmero telefonico y asino
perderas contacto con fus clientes o proveedores.

m PLANM Ol PLANL CiE| PLANXL OEZ

20 Mbps 40 Mbps 60 Mbps 90 Mbps
1 linea 1 linea 2 linea 2 linea
100 100 300 llimitados
Min. a méviles Min. a moviles Min. a méviles Min. a moviles
2 1 Equipo I? 2 Equipos 2 2 Equipos
~— Extensor Wifi
=3 |ncluido
$14.400* $17.900* $25.800* $36.000*
Precio normal 0,90 UF + IVA Precio normal 1,12 UF + IVA Precio normal 1,61 UF + IVA Precio normal 2,25 UF + IVA

En el cuadro anterior se puede apreciar la cotizacion de planes de telefonia e internet bajo
la modalidad empresas, optando por el plan XL como el mas conveniente dadas las
necesidades de SACCESS, contando con 2 lineas telefénicas y dos equipos fisicos
incluidos, minutos ilimitados para llamar a hogar y méviles, extensor de wifi y 90 Mbps de
velocidad y capacidad.
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7.2.5. Anexo N°4 indicadores ChileCompra primer trimestre 2016

INDICADORES

ChileCompra

Negocios con el
Estado
crecieron en 14%

En el primer trimestre de 2016, los montos totales
transados en ChileCompra crecieron em 14,1%
respecto al mismo pericdo del 2015, alcanzando mas
de US5 2,464 millones, lo que es particularmeante
destacable enun perodo de desaceleracion
econdmica, A suwez, se emitiercn mas de 477 mil
Grdenes de compra.

UsSD

2.464*

MM
{*1 Incluye impuesto

Em tanto a través del catdlogo de Convenios Marco -la tienda
wirtual mas grande del pats- los organismos pablicos hicleron
commpras por mas de 543 millones de dolares, Lo gue mplica un
alza de 294% respecto de 2015,

www.chilecompra.cl

116

116 Chilecompra.cl
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INDICADORES CHILECOMFED

mas transan

Duranta el primer trimestre 2016
los hospitales v servicios de salud,
las municipalidades y el gobiermo
central son las entidades poblicas
QU Mds realizan compsas y
CONDIATACIOnes,

Los mayores compradores
piblices en el primer trimestre
2016 son

+ Central Nacional de
Abastecimiento proves de
medicamentos al sector salud

+ Junta Nacional de Auxilio Escolar
v Bacas

* Ministerio de Obras Biblicas,
+ Carabineros

+ Junta Macional de Jardines
Infantiles JUKJI

Em tanto los rubros con mas

tramsacciones som:

v Bervicios de Construccion y
Mantenimiento

« Medicamentos y Productos
Farmacauticos

v Saled, servicios sanitarios,
alirmentacion

+ Equipn, Accasorios y Suministros
Medicos

¢ Servicios profesionales,
administrativos y consultorias para
la gestihn de empresas

“.ﬂ!h“.ltmr- H MhileCompra n AFChilaCoeomgra

117 Chilecompra.cl

W saua

B Munkcipalidades

Salud y Municipios son los sectores que

MONTOS EN USD
0,6%

W Fran

B obias Piblicas

Gob. Central, Universidades [ Legistative y judicial

CreleCnmgrasy

117
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Primer Trimestre 2016

COMPARACION AHORROS EN MERCADO POBLICO (MILLONES DE USD)

Primer trimestre 2015

148

194

Primer trimestre 2016

Ahorro en compras publicas aumentd en 10% vy
supera los US5$193 millones en primer trimestre 2016

En Lo que va del afo el ahorro

en Las compras pablicas -el

que constituye una medida de
competitividad del proceso-
alcanzd un 7,9% lo que implica
un aumento de un 10%: respecto
al mismo periodo del 2015, con
un total ahorrado de US% 1937
millones

TRANSACCIONES POR REGION
Las regiones que mas transan en
mercadopublicocl son Bio Bin,
‘alparaizo, la Araucania y Los
Lagos.

Los compradores en
regiones que destacan
particularmente en este
primer trimestre son :

Braucania
Valparalss
Bio Bio

% SOBRE MONTOS REGIONALES

ServbCio de Salud Araucania Norte
Armada de Chile

Hospital Guillermo Grant Benavente

Lib. Bdo, (VHiggins Servicio de Salud O'Higgins

Los Lagos

Municipalidad de Puerto Montt

S00EBE millones
S18.610 millones
517,426 millones
$14.679 millones
5102275 millones

118 Chilecompra.cl
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INDICADORES CHILECOMPRA

Primer Trimestre 2016

Los proveedores mipes mantienen liderazgo en las ventas

En cuanta a la partichpadion por
mpntos, las Mipes alcanzaron en el
periods un 44%, cifra que supera
casi cinco verss la participacion
de este segmento en la economia
nacional (%%, y que alcanza Los
US51.084 millones.

Participacion
mipes en regiones
supera el 52%

En cuanto a las regiomnes, Las
Mipes superan el 52% promedio
£ 54 participacion entre enerdg
ymarzo de 2016 y destacan
cinco regionas donde las Mipes
alcanzan mas de 60% de
participacian: Maule 158, 1%),
Atacama (G7,6%, Los Rios (65,3),
Aysim (6005 %),

Participacion por monto de micro y pequenas empresas
{(Mipe) en el mercado pablico

14.00%:

B Mipe
B Mediana
O Grande

44,00%

TP

B wipe
. Mediana
Grande

154 millones da d danas
[16%: mas) gua la
participackan Mipe del

prirmeer trimestne 2015%,

il de 2016

7
£

Monjicas 392, piso 8, Santiago

Direccian Mesa de Ayuda
ChileCompra 600 7000 600 [ whitecompra
—— www.chilecompra.cl ) /chiteCompraty

118 Chilecompra.cl
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7.2.6. Anexo N°5 Tasas Vigentes Créditos Comerciales

&» Santander

Tasas Vigentes Créditos Comerciales

MONTO DEL PRESTAMO

36 Meses

60 Meses

Minima

Maxima

Minima

Maxima

Menores a MMS4

1,56%

1,74%

1,72%

MONTO OPERACION

UF

Comisién Min

ima

1,70

Para obtener un crédito comercial no es necesario tomar seguros ni contratar otros servicios

TARIFAS VIGENTES DESDE EL 15 DE JUNIO 2017. PUEDEN SER MODIFICADAS.

120 santander.cl

MONTO DEL PRESTAMO : 24 Meses ____ 36 Meses
Minima Maxim Minima Maxima
Menores a UF 1.500 7,46%
> UF 1.500 y < UF 3.000
> UF 3.000 y < UF 10.000
5 afios 8§ afios
MONTO DEL PRESTAMO - — — —
Minima Maxima Minima Maxima
Menores a UF 3.000 6,44%
> UF 3.000 y < UF 10.000
> UF 10.000
MONTO OPERACION : 12Meses ___ 2AMeses
Minima Maxima Minima Maxima
Menores a MMS7,5 1,32% 1,01% 1,34%
> MMS7,5 y € MMS15 1,32% 1,34%
= MMS$15 y < MMS50 1,32% 1.34%
MONTO OPERACION Mernores > 365 dias
365 dias
Menores a UF 2.000 5,78%
>U 0 5,24%

120
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7.2.7. Anexo N° 6 ¢Qué es Mercado Publico?

éQueé es Mercado Publico?

@ ChileCompra

Administra

l

Plataforma de
Compras Publicas

= ChileCompra

—LJMercadoPublico.cl

Donde participan

[ Compradores ] [ Proveedores ]

= 2245
Entidades Empresas
Licitan Ofertan

121 Mercadopublico.cl

121
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7.2.8. Anexo N° 7 ¢ Qué es un Convenio Marco?

¢Qué es un Convenio Marco?

CONVENIO MARCO

Es una

l

Modalidad de

licitacion @
vigente por

un tiempo

Facilita la ejecucion
de compras publicas

] Se realiza para

A traves de un

Catalogo
Electronico

|

l

T Express

L

-

Disponer variedad
de proveedores

8248

Empresas

o

En la que se
establecen

b

Precios y
condiciones

122 Mercadopublico.cl

1122
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7.2.9. Anexo N° 8 ¢ Qué es una Orden de compra?

éQué es una Orden de compra?

ORDEN DE COMPRA

Es un

l

Documento : Tiene una
Escrito entre % numeracion
compradores y Unica
proveedores

Detalla

¢ Informacion
e Productos

e Servicios

(

Se genera
a partir de

l

\

Medio a través
del cual las

l

® Licitaciones
+ Convenios Marco
e Grandes Compras

e Tratos Directos

5

Entidades
publicas realizan
pedidos

Bienes y
Servicios

123 Mercadopublico.cl

123
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7.2.10. Anexo N° 9 ¢ Qué es un contrato?

¢Qué es un Contrato?

CONTRATO

Es un

Acuerdo de 3
Voluntades

Crea o transmite

{ 3

Derechos

Acto Juridico

Obligaciones

Entre las partes
que lo suscriben

[ Compradores ]

s

Entidades

[ Proveedores ]

824~

Empresas

Ofertan

Licitan

124 Mercadopublico.cl

124
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7.2.11. Anexo N° 10 ¢Qué es una cotizacion?

¢Qué es una Cotizacion?

Es una

l

Herramienta de

I?jI'u'lernc.?;doPuI:Jlico.\..

( | —

Donde los Utilizada para

1 L

Compradores Comparar
é precios

Entidades
publicas

| Tiene
Consultan a un

\L Periodo de _J

Proveedores Anlletien )

término
8285

Empresas

Sobre

N

Bienes y
Servicios

125 Mercadopublico.cl

125
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7.2.12. Anexo N° 11 ¢;Qué son las Grandes compras?

éQué son las Grandes Compras?

Efectuada
por

GRAN COMPRA

Es una

l

Adquisicion
de un bien o
servicio

Por un
monto

Compradores

s

Entidades
publicas

Deben

|
FL 1l 1]

Realizados Igual o0 mayor
por a 1000 UTM
Convenio Marco
vigentes

A través

l

T EXpress

Seleccionar bienes o servicios

Agregar descripcién o detalle de compra

Seleccionar proveedores

Enviar invitacion a participar

Evaluar ofertas recibidas y adjudicar

126 Mercadopublico.cl

126
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7.3. Linkgrafia

e Insumos
http://www.dimerc.cl/b2bcl/reqgister/form/?gclid=CjwKEAjwse7JBRCJ576SqoD7ICk
SJABF-bKubJmjRPOelmaUlAl1z3ml1liF7nMa9MBtAKKtyFb9J3WYhoCSBfw wcB

e Creacion logo

https://www.freelogoservices.com/es/step3/parent/116138?lastsave=e9fc5355146e
fb6524b87a3daa2e8d33

e Caotizacion inmueble

http://www.econosillas.cl/

e Fuente de gréaficos y tablas

http://www.analiza.cl/web/Default.aspx

¢ Referencias de investigacion

https://diversidadlocal.files.wordpress.com/2012/09/metodologc3ada-y-

tc3a9cnicas-de-investigacic3b3n-social-piergiorgio-corbetta.pdf

e Distribucion de compras publicas
http://junar-cdn-brandings.s3.amazonaws.com/files/chilecompra/VVZ02/index.html

e Estadisticas de empresas en chile segun rubro y actividad

http://www.sii.cl/estadisticas/empresas rubro.htm

e Texto de Ley 20.170 que establece un Régimen de Tributacién Simplificada
http://www.sii.cl/portales/contab _simplif/ley20170.pdf

e Ley sobre bases de los procedimientos administrativos que rigen los actos de los
6rganos del estado.
https://www.leychile.cl/Navegar?idNorma=210676
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http://www.dimerc.cl/b2bcl/register/form/?gclid=CjwKEAjwse7JBRCJ576SqoD7lCkSJABF-bKubJmjRPQe1maU1A1z3m1iF7nMa9MBtAKKtyFb9J3WYhoCSBfw_wcB
http://www.dimerc.cl/b2bcl/register/form/?gclid=CjwKEAjwse7JBRCJ576SqoD7lCkSJABF-bKubJmjRPQe1maU1A1z3m1iF7nMa9MBtAKKtyFb9J3WYhoCSBfw_wcB
https://www.freelogoservices.com/es/step3/parent/116138?lastsave=e9fc5355146efb6524b87a3daa2e8d33
https://www.freelogoservices.com/es/step3/parent/116138?lastsave=e9fc5355146efb6524b87a3daa2e8d33
http://www.econosillas.cl/
http://www.analiza.cl/web/Default.aspx
https://diversidadlocal.files.wordpress.com/2012/09/metodologc3ada-y-tc3a9cnicas-de-investigacic3b3n-social-piergiorgio-corbetta.pdf
https://diversidadlocal.files.wordpress.com/2012/09/metodologc3ada-y-tc3a9cnicas-de-investigacic3b3n-social-piergiorgio-corbetta.pdf
http://junar-cdn-brandings.s3.amazonaws.com/files/chilecompra/VZ02/index.html
http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_rubro.htm
http://www.sii.cl/portales/contab_simplif/ley20170.pdf
http://www.sii.cl/portales/contab_simplif/ley20170.pdf

