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RESUMEN 

El proyecto en estudio está íeferido a la instalación de un local de venta de repuestos 

para automóviles de origen chino, de las tres marcas más vendidas en el país, de las 

cuales son; Chery, Great Wall y Changan. 

Se tiene como objetivo analizar la factibilidad técnico económico de la instalación del 

local. 

El mercado nacional se muestra como una gran oportunidad de negocio, demostrada por 

los altos índices de venta de autos chinos y la gran demanda que se ha observado desde 

el ingreso al país. 

Una de la gran ventaja que posee el proyecto es la descentralización de los repuestos y la 

mala atención de los competidores hacía los clientes. Es por esto que nace la 

oportunidad de cubrir estas necesidades en el mercado. 

El proyecto es factible técnicamente, ya que las barreras de entrada al mercado son bajas 

y el aumento de la demanda de repuestos va en aumento. 

El monto de inversión entre el capital de trabajo y los activos fijos es de$ 27.883 .253 .-

Para la evaluación pura el valor actual neto (VAN) es de$ 65 .744.335 y la tasa interna 

de retomo (TIR) es de 38,4 % .Para la evaluación financiada el VAN es de $ 

102.070.051 y el TIR de 75,9 %. 

Por último se puede mencionar que con los parámetros estudiados en este proyecto, se 

concluye que es rentable instalar un local de venta de repuestos para automóviles chino 

en la comuna de santiago, más específicamente en el sector 1 O de Julio Huamachuco. 
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l. INTRODUCCIÓN 
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El alto impacto que originó el Tratado de Libre Comercio con 

China, produjo en el sector de la importación una gran entrada de 

productos textiles, tecnológicos y automotrices, siendo este último de 

gran demanda por el sector medio y medio bajo. 

Al referirnos a la industria automotriz podemos decir que cada vez son 

mas las marcas que entran al país, y las que ya están han logrado 

posicionarse fuertemente en el mercado. Hace 5 años atrás, era ilógico 

pensar comprar un auto barato y full equipo, hoy en día esto ha 

cambiado, ya que el auto nuevo y el full equipo barato se puede comprar 

de procedencia china. 

El consumidor tiene una amplia gama para elegir, pero al momento de 

buscar un repuesto para mantención (impactos ocurridos y/ o término 

de la garantía que influye en un desperfecto de repuestos de su 

vehículo) le es muy dificil encontrarlos por la escasez de estos, los 

principales proveedores que traen los autos no suplen la demanda de 

repuestos. 

A veces se debe esperar incluso un mes para que llegue el producto, ya 

que no queda en los stocks de los proveedores. 
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1.1. Fundamentación 

Según la ANAC (asociación nacional automotriz de Chile) en 

los últimos años existe un gran crecimiento de autos chinos, creciendo 

según proyecciones de ventas desde el año 2007. 

Dentro de todas las marcas chinas importadas a nuestro país las mas 

vendidas según estadísticas de la ANAC son: Great Wall, Chery y 

Changan. 

Dichas proyecciones conllevaron a que el mercado consumidor de 

automóviles chinos demandara cada vez mayor cantidad de repuestos. 

Las empresas que comercializan los vehículos y que a su vez venden 

repuestos para cada uno de ellos, encuentran que la cantidad de 

repuestos en ventas para los automóviles de origen chino, está limitado 

ya que su fin principal es la venta de vehículos. 

En chile se encuentran locales que venden repuestos de vehículos 

chinos pero no centralizados es decir, repuestos por modelos en 

distintos lugares. 

Con este análisis, se crea la oportunidad de iniciar un negoc10 que 

cubra este tipo de necesidades automovilísticas, pudiendo cubrir 

solamente las marcas mas vendidas ya mencionadas. 
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1.2. Limitaciones y alcances del proyecto 

- Alcance 

En base a un estudio de comercialización se encontraron dos grandes 

proveedores de repuestos de origen chino, 

► Repuestos Center 

► Repuestos Express 

Otro aspecto a considerar es que solo se abarcará principalmente al 

sector en que se encuentra la localización del negocio y a la Región 

Metropolitana de Santiago. 

Limitaciones 

El negocio abarcará la venta de repuestos de las marcas más vendidas 

en el mercado automotriz chino en nuestro país. Las cuales son: Great 

Wall, Changan y Chery y si bien existen repuestos originales y 

alternativos, el negocio solo abarcara repuestos originales. 
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1.3. Objetivos del Proyecto 

Estudio de Factibilidad para un negocio de comercialización de 

Repuestos de Automóviles provenientes de China. 

1.4. Objetivos específicos 

Los objetivos específicos son: 

- Realizar un Estudio de mercado. 

El objetivo principal en la cual se desarrollara este estudio, es que 

permitirá poder tener una visión más amplia y clara de lo que es el 

mercado en general. 

El estudio de mercado es un proceso de recopilar, procesar y 

analizar información que servirá para tomar decisiones y resolver 

problemas. 

- Realizar un Estudio Técnico 

A través de este estudio se conocerá cuáles son los requerimientos 

físicos necesarios para el funcionamiento del negocio, cuáles son los 

procesos que permitan comprender las operaciones y la posible 

localización del negocio. 

- Realizar un Estudio Económico financiero. 

13 



El análisis económico pretende determinar cuál es el monto de los 

recursos económicos necesarios para la realización del proyecto. 

En otras palabras trata de estudiar si la inversión que queremos hacer 

será rentable o no. 

- Establecer un Plan de promociones y descuentos 

Este objetivo principalmente trata de entregar al Cliente un valor 

agregado en cuanto a la obtención de los repuestos, es decir, clientes 

que compren en mayor cantidad recibirán un descuento establecido con 

anterioridad por los inversionistas. 
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11. ESTUDIO DE MERCADO 
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2. Análisis de la industria 

Toda organización que pretenda entrar a un mercado 

competitivo, tiene que conocerse a si misma y al entorno que la rodea, 

principalmente para poder lograr una ventaja competitiva que difiera de 

los otros competidores. 

Michael Porter elaboró herramientas estratégicas que permiten analizar 

los factores internos y externos que afectan a la organización. 

{ 

Análisis Externos (Modelo de las 5 fuerzas de Porter) 

- FODA Análisis Interno 

- Cadena de Valor (analizar las actividades primarias y secundarias con 

el objetivo de generar valor al cliente) 

Estas herramientas permiten tener una visión más clara del ambiente 

en la cual se encuentra la organización. 

En base a esto, se analizará el mercado competitivo de la 

comercialización de repuestos de automóviles de origen chino, utilizando 

el modelo holístico y las estrategias elaboradas por M. Porter. 
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2.1. FODA 

Se utilizará FODA, una de las herramientas más importantes 

de planeación estratégica, la que permite relacionar variables 

importantes sobre la base del análisis del ambiente interno y externo que 

es inherente a cada organización. 

Figura II. 1: Análisis Estratégico F.O.D.A 
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i..... _ 

o 

Debilidades 

Amenazas 

Análisis FODA, Porter; Fuente: Wikipedia 
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2.1. 1. Fortalezas 

• Variedad de repuestos 

• Repuestos de calidad, para fidelizar al cliente 

• Distribuidor alternativo 

• Repuestos Originales 

• Ubicación geográfica de fácil acceso 

• Especificar el producto y el mercado al que va dirigido 

• Atención al Cliente (atención especializada en cuanto al producto 

que se comercializa) 

2.1.2. Oportunidades 

• Gran demanda de repuestos para autos chinos 

• Repuestos de alta rotación, siempre se necesitan 

• Industria creciente 

• Entrada de nuevas marcas y modelos de vehículos 

• Conocimiento del producto por la mayoría de los clientes. 

• Proveedor especializado 

• Productos no centralizados en un mismo lugar 

• Nuevas Tecnologías 
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2.1.3. Debilidades 

• Poca experiencia en el mercado del sector diez de julio 

• Poca experiencia en comercialización de productos 

• Empresa poca conocida (nueva) 

2.1.4. Amenazas 

• Nuevos competidores 

• Uniones de comerciantes en diez de julio 

• Competencia de productos similares 

• Inestabilidad del Mercado Nacional 

• Desempeño bajo presión 

• Riegos de inventario (no saber responder con rapidez ante las 

necesidades existentes en el mercado) 
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2.2. Las 5 fuerzas de Porter 

Otro de los modelos holístico de Porter son las 5 fuerzas de 

porter en la que se analiza la organización. 

Para ello se examinan las características particulares del entorno 

competitivo. 

Figura 11. 2: Análisis Estratégico, Las 5 Fuerzas de M. Porter 

Poderde 
negociación de 

los 
proveedores 

Amenaza de 
los nuevos 

competidores 

Rivalidad entre los 

Amenaza de 
productos y 

servicios 
sustitutivos 

Poderde 
negociación 

de los clientes 

Modelo de las 5 Fuerzas de Porter - Fuente: Wikipedia 
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2.2.1. Amenaza de Nuevos Competidores 

La amenaza de nuevos competidores es alta, ya que en la 

actualidad y con el tratado de libre comercio firmado entre China y Chile 

se puede importar productos de bajo costo. 

Dado el creciente aumento en la venta de automóviles es muy probable 

que otras personas vean en esto una alternativa de negocio rentable. 

Además en Chile no existen restricciones a la creación de nuevos 

negocios, por lo que cualquier persona podría decidir dedicarse a esto. 

Lo que se pretende con la creación de este -negocio es lograr ser 

pioneros, "el que golpea primero, golpea dos veces" en el mercado de los 

repuestos chinos. 

La diferencia de este negocio con respecto a las otras, es que se ésta 

realizará estudios constantemente en base a los tipos de vehículos que 

se están vendiendo (Chinos), con el fin de poder pronosticar demandas 

futuras más acertadas, lo que implica que el cliente pueda contar con el 

repuesto necesario cuando lo necesite. 

2.2.2. Productos o Servicios Sustitutos 

En la actualidad en el sector de 10 de Julio no existe ningún 

local especializado en la venta de repuestos chinos, dado que son 

nuevos en Chile, solo existen los concesionarios de las marcas que son 

los siguientes: 
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► Great Wall- Changan. 

Las Condes: Dercocenter S.A. 

Av. Kennedy # 5601 costado Parque Arauco. 

Providencia: Carlos Dumay S.A. 

Bilbao 1222 

La Florida: Dercocenter S.A. 

AutoPlaza Mall Plaza Vespucio la Florida 

Vitacura: Atlantic Motors S.A. 

Av. Vitacura 7520, Vitacura 

Huechuraba: Dercocenter S.A. 

Av.Americo Vespucio 1155 Huechuraba 

Cerrillos: Dercocenter S.A. AutoPlaza 

Mall Plaza Vespucio la Florida 

Estación Central: Patricio Hidalgo 

Gladys Marín # 6716(Ex Pajarito 

► Chery. 

Huechuraba: Comerco Movicenter 

La Florida: Bruno Fritsch Plaza Vespucio 
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Las Condes: Ditalcar 

Lo Barnechea: Parque Automotriz 

Maipú: Bruno Fritsch Plaza Oeste 

Ñuñoa: Piamonte 

Providencia: Guillermo Morales 

Puente Alto: Guillermo morales Plaza Tobalaba 

Santiago: Comercial Santa Isabel 

Santiago: Repuestosexpress Santa Rosa 

Santiago: Repuestosexpress 10 de Julio 

Santiago: Repuestosexpress Brasil. 

La ventaja presente sobre estos distribuidores es que como ellos deben 

presupuestar repuestos para todas las marcas a las cuales respaldan, 

el tiempo de respuesta puede ser mayor que el que ofrecerá un negocio 

100% dedicado a repuestos de vehículos Chinos. 
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2.2.3. Poder de negociación de los clientes 

El poder de negociación de los clientes es bajo, ya que en la 

actualidad no existen tantos proveedores de repuestos chinos por lo que 

se puede dominar un poco la negociación, pero a medida que pasen los 

años este poder de negociación de los clientes crecerá. 

2.2.4. El poder de negociación de los proveedores 

El poder de negociación es alto, ya que existen dos 

proveedores principales, estos pondrán las reglas y condiciones para 

poder comercializar los repuestos, pero a la vez los proveedores 

dependen de los distribuidores para aumentar sus ventas, por lo que 

esta relación debiera tender a una política en la que tanto el proveedor 

como su distribuidor ganen. 

2.2.5. Rivalidad entre los competidores 

Es alta, por el creciente mercado de los vehículos chinos y sus 

fallas, lo que permitirá que todos los participantes puedan suplir la 

demanda, solo marcará la diferencia la calidad del servicio y la confianza 

que se entregue al cliente. 

En base a un estudio, se tiene como estrategia siempre contar con lo 

que el cliente necesite, y de lo contrario conseguirlo en el menor tiempo 

posible, lo que se llevará a cabo principalmente con la relación existente 

con el proveedor en Chile. 
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2.3. Análisis de Estrategia 

Existen 3 tipos de estrategias competitivas genéricas: 

1) El liderazgo general en costos 

2) La diferenciación 

3) El enfoque 

1) El liderazgo general en costos 

Estrategia en la cual la empresa se propone lograr ser el productor 

de menor costo en su sector industrial (líder en costos), presenta un 

amplio panorama y sirve a muchos segmentos del sector. 

2) La diferenciación 

La estrategia de diferenciación es darle valor agregado al producto o 

servicio con el objetivo de que sea percibido en toda la industria como 

único. 

La d iferenciación puede basarse en el producto mismo, el sistema de 

entrega por el medio del cual se vende, el enfoque de mercadotecnia y 

un amplio rango de muchos otros factores 

3) El enfoque 

Esta estrategia es muy diferente de las otras, porque descansa en la 

elección de un panorama de competencia estrecho dentro de un 

- 'ELLO 
25 



sector industrial. El productor selecciona un grupo o segmento del 

sector industrial y ajusta su estrategia a servirlos con la exclusión de 

otros. 

Si bien existen 3 tipos de Estrategias, el análisis y/ o elección de ella es 

en base a crear una ventaja competitiva dentro del sector industrial que 

difiera principalmente de los competidores, dentro del análisis se tomó 

en cuenta principalmente el resultado arrojado por los modelos holístico 

de M. Porter. 

Si bien los modelos de planificación estratégica entregan una visión mas 

completa del mercado, se pretende esclarecer que a través de la 

Estrategia Genérica Competitiva de Di.ferenciación se creará valor 

resaltando dentro del mercado competitivo la Buena Atención más que 

un producto de bajo costo, siendo éste el resultado final que recibirá el 

cliente, logrando su satisfacción. 

Esta estrategia se llevó a cabo a través de una Encuesta Basada en 

entrevista Cara a Cara o de Profundidad, realizada a los futuros 

clientes potenciales ubicados en el sector 1 O de julio, con el fin de poder 

priorizar lo que el Cliente necesita. 

En dicha entrevista se encareció lo siguiente: 

Dentro de la encuesta realizada a un total de 65 persona del sector, se 

priorizó principalmente la opinión de los encuestados respecto a una 

atención especializada mas que un buen precio (ver encuesta en anexo 

Nº 1). 

El resultado de la encuesta se refleja en el gráfico mas abajo presentado. 

26 



Gráfico 11. 1: priorización, Encuesta Cara a Cara 

Priorizacion del Cliente 
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Elaboración propia, Fuente: Encuesta clientes. 

Del total de encuestados; un 65 % prioriza una buena atención con 

vendedores especializados mas que un buen precio, mientras que solo a 

un 32% de los encuestados prefiere pagar menos no importándoles la 

atención, y aquellas personas que solo les importa comprar ignorando lo 

demás alcanza solo un 3%. 

2.4. Cadena de Valor 

La cadena de valor es una herramienta para el análisis de la 

planificación estratégica. El objetivo es que través de la mezcla entre las 

actividades primarias y de apoyo se logre crear sinergia que maximice la 
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creación de valor para que el cliente reciba el resultado final, donde se 

logre satisfacer sus necesidades. 

Figura 11. 3: Herramienta estratégica, Cadena de Valor 
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Cadena de Valor, Fuente: Wikipedia 

2.4.1. Actividades primarias 

Logística de Entrada: 

Como entrada principalmente es recibir, almacenar e inseminación de 

productos y tener un control del inventario 
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Logi,stica de Salida: 

Distribución fisica del producto a los compradores, manejo de 

materiales, procesamiento de pedidos. 

Marketing y Ventas: 

Proporcionar un medio por el cual los compradores puedan adquirir el 

producto e inducirlos a hacerlo, como publicidad, Promoción, fuerza de 

ventas, cuotas, selecciones del canal, relaciones del canal y precio. 

Usuario Final (Cliente): 

Dirigida principalmente a los consumidores, empresas u otros 

individuos que acceden a los productos y servicios a ofrecer, futuros 

clientes. 

2.4.2. Actividad Secundaria 

Tecnologi,as: 

El desarrollo de la tecnología, consiste en un rango de actividades que 

pueden ser agrupadas de manera general en esfuerzos por mejorar el 

producto y el proceso, para ello se utilizará Tecnología que permita a 

cada trabajador simplificar su labor como por ejemplo: Computadores 

con Software especializado entre otros. 
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2.5. Resumen 

2.5.1. Logística de Entrada/ Logística de Salida 

Para entregar atención mas especializada se tendrá un manejo 

de stock optimizando los niveles máximos y mínimos, que se llevará a 

cabo a través de un software especializado, que se está ligado a un 

Inventario de Seguridad, El que permitirá tener una protección contra la 

inestabilidad de la demanda, tiempo de entrega y del suministro, 

garantizando que las distintas operaciones no se estanquen debido a 

que; Proveedor no entrega la cantidad pedida, no respeta la fecha etc. 

Para crear este inventario, se realiza un pedido con fecha anterior a la 

que se necesita habitualmente, en consecuencia el pedido de 

reabastecimiento llega antes de tiempo, generando así un colchón frente 

a posibles problemas, de manera que se cuente siempre con el producto 

que el cliente requiere. 

- Gestión de Inventario: Una de las herramientas que permitirá gestionar 

o tener un control de cada uno de los recursos (repuestos) es la 

herramienta de las 5 s que consta de las siguientes características: 

l.- SEIRI: Desechar todo lo que no se necesita. 

2.- SEITON: Un lugar para cada cosa y cada cosa en su lugar. 

Dentro de esta etapa se dará énfasis al Análisis ABC, que constara 

principalmente de ordenar y/ o clasificar los repuestos según su nivel de 

rotación (ventas). 

3.- SEISO: Limpiar el sitio de trabajo y los equipos, prevenir la suciedad 

y el desorden 
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4.- SEIKETSU: Preservar altos niveles de organización, orden y limpieza 

(bienestar personal) 

5. - SHITSUKE: Crear hábitos en los cuatro anteriores (disciplina). 

La finalidad de este método es que el tiempo de respuesta ante la 

entrega de un producto al cliente sea el mas óptimo posible. 

2.5.2. Marketing y Ventas 

Para transmitir una satisfacción al Cliente se considerará lo 

siguiente: 

. Canal de Marketing Convencional: es un canal en que se depende 

principalmente del mayorista (proveedor), donde el minorista tiene la 

responsabilidad de satisfacer directamente al consumidor (cliente). 

Figura 11. 4: Canal de distribución, PUC 

Can.al de ~ ·I.arketin.g 
Con~ ... ·en.c-ion.a.1 

Fab%·ica:nte 

~ayorista 

~orista 

Canal de distribución, Fuente: Wikipedia 
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Como minorista se pretende llegar al cliente con el fin de satisfacer su 

necesidad a través de los canales: 

Publicidad: Una de las maneras de poder llegar al Cliente con el fin de 

dar a conocer el producto, siendo la publicidad en vía Internet la opción 

más vigente en la actualidad. Se creará una página donde el cliente 

pueda tener acceso directo a toda la información necesaria sobre el 

repuesto de su vehículo, donde también se existirá la opción de realizar 

pedidos a través de ella. 

Otra de las maneras en la cual se pretende llegar al cliente es a través 

de la publicidad escrita, logrando poder abarcar revístas importantes 

relacionados con automóviles y repuestos como lo es El tacómetro y en 

los diarios de mayor percepción ciudadana como es El Rastro 

Por último se entregarán volantes que contengan información necesaria 

para a traer la atención de los clientes. 

2.5.3. Usuario final (cliente) 

Cada vez los clientes requieren mayor información, exigen más 

y mejor servicio, dan menos segundas oportunidades y no admiten el 

imposible como respuesta, en base a la evolución que han tenido los 

clientes del siglo XXI se pretende poder satisfacer sus necesidades a 

través de: 
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2.5.4. Método de los 4 pasos en la atención al Cliente 

Si bien no considera un tipo de servicio, este modelo entrega 

variables importantes en el momento de atención al Cliente, el que 

permite en la atención agradar y satisfacer en todo al Consumidor. 

1.- Establecer una relación personal con el Cliente: 

- Transmitir una actitud positiva 

- Poner atención 

- Darle reconocimiento 

2.- Identificar las necesidades de los Clientes: ¿Qué quieren? ¿Qué 

necesitan? ¿Qué piensan? ¿Qué sienten? Si están satisfechos y Si 

regresarán. 

Atendiendo las necesidades básicas 

Ser comprendido 

Ser bien recibido 

Sentirse importante 

Sentirse cómodo 

Observarlo 

Preguntarle 

3 .- Ocuparse de las necesidades de los Clientes 

- Informarle 

- Ofrecer alternativas 

- Involucrarlo 

- Ayudarle en sus decisiones 
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4.- Trabajar para que los Clientes regresen: Realizar seguimientos por 

escrito (quejas, recomendaciones, agradecimientos, etc.) las cuales 

servirán para saber como ven los clientes al negocio. 

A través de este modelo se pretende generar una relación mas estrecha 

con el usuario final, con el objeto de lograr una mejor retroalimentación 

del servicio a ofrecer. 

2.5.5. Tecnología 

Todo se encuentra enfocado en el usuario final con el fin de 

poder satisfacer sus necesidades en todo ámbito, dentro de la tecnología 

se buscará que un Software logre facilitar el trabajo del personal para 

obtener una atención de clientes más especializada. 

Se utilizará un Software para Pyme nombrado con anterioridad conocido 

como: 

SISTEMA DE GESTION COMERCIAL Y PUNTO DE VENTA (un producto 

de IBM, Softland) (ver especificaciones en anexo 2) 

Este software permitirá conocer y enlazar cada una de las etapas 

referentes al funcionamiento de la organización con el fin de poder 

entregar una mejor atención al usuario final (Cliente). 
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2.6. Población Objetivo 

Se encuentra dirigida principalmente al parque automotriz en 

circulación en la Región Metropolitana de Santiago. 

Un estudio realizado por la CONASET dice que el 42,2% de la totalidad 

de vehículos vendidos se encuentra en R.M. Siendo ésta, la mayor 

cantidad de ventas de automóviles en los últimos años. 

Gráfico 11. 2: Parque automotriz año 2009 
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Elaboración propia; Fuente INE 
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2.6.1. Potenciales Clientes 

El sistema de educación superior chileno ha experimentado 

un importante crecimiento en los últimos años. Cada año más 

personas se matriculan en una universidad (U), un instituto 

profesional (IP) o un centro de formación técnica (CFT). Al mismo 

tiempo, cada vez son más los jóvenes profesionales y técnicos 

superiores que se integran a la fuerza laboral y ya dentro de su 

ambiente laboral es que adquieren un mayor poder adquisitivo, lo 

cual conlleva a que muchos de ellos deseen satisfacer sus gustos en 

compra de bienes y/ o servicios, La mayoria son Jóvenes profesionales 

que desean adquirir como bien principal un automóvil moderno, full 

equipo y si su valor comercial en el mercado es dentro de lo que ellos 

pretenden gastar, más atractivo se vuelve, es por esa razón que la 

venta de automóviles de origen chino ha alcanzado un incremento 

considerable en estos últimos 3 años. La proyección de adquisición se 

estimó de acuerdo a lo siguiente: 

Dentro de la cantidad de titulados que se presentan anualmente en 

nuestro país la mayoría son jóvenes de 25 años de edad 

aproximadamente. 

Por esa razón se considera a los jóvenes profesionales como posibles 

clientes potenciales, porque según un estudio realizado por Futuro 

Laboral los jóvenes presentan en promedio un 75.32% de encontrar 

trabajo y en promedio de Ingresos $735.264. 
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::.... 
Tabla 11- 1: Estadísticas de potenciales clientes. 

Estadísticas 
Ingreso mensual % de encontrar 

Instituciones promedio trabajo 
Universidades $ 983.156 84,91% 

Institutos $ 728.352 73,84% 

CFT $ 494.373 67,20% 

Elaboración propia; Fuente: Futuro Laboral. 

En consideración con los datos anteriores y según la estimación de 

noticias escritas, el Ingreso Per. Cápita para el año 2010 en nuestro 

país es de US$14.299 anual, estimándose que dicho valor se 

mantendrá hasta el 2014. Por lo que se estima una proyección 

promedio mensual de $634.804 considerándose el valor del dólar a la 

actualidad de $532.74. 

En base a esta información se estima que el poder de adquisición de 

los jóvenes profesionales titulados con ingresos promedio de 

$735.294 es sobre el valor per. Cápita existente en la actualidad en 

Chile, lo que conllevaría que su valor adquisitivo aumentaría, por lo 

que tendrían mas oportunidad de adquirir un automóvil full equipo y 

barato, es por esa razón que se considera a los jóvenes profesionales 

como posibles clientes potenciales. 
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2.6.2. Proyección de la Demanda 

Uno de los métodos que permite poder entregar una 

proyección más clara de la demanda es el Método Causal de 

Regresión lineal, el cual relaciona datos históricos con variables 

dependientes e independientes por medio de una expresión 

algebraica. 

Este método permite la elaboración de pronósticos a largo plazo, en la 

Regresión lineal, una variable, conocida como variable dependiente, 

está relacionada con una variable independiente por medio de una 

ecuación lineal.(véase Formula. 1) 

Y=a+bX 

Donde: 

X = variable dependiente 

Y = variable independiente 

a= intersección de la recta con el eje X 

b = pendiente de la recta 

(1) 

El objetivo principal de este Análisis de regresión lineal es que 

permitirá encontrar valores de a y b que minimicen la suma de las 

desviaciones al cuadrado de los puntos de la línea representada en la 

gráfica correspondiente a datos reales (Ver Formulas Nº 2 y Nº 3) 

a= Y-bX 

~XY-nXY 
:Lx2-n(X)2 

(2) 

(3) 
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En la tabla que se muestra a continuación (Ver tabla Nº 2) de las 

ventas de vehículos chinos, solo se conocía las ventas hasta el año 

2009, por lo que este modelo nos permitirá calcular el pronóstico 

para el año 201 O y los años que restan. 

Tabla 11- 2: Crecimiento en las Ventas de Automóviles Chinos 

desde el Año 2007 al Año 2010 en la Región Metropolitana 

Año Año Año 
Marca 2007 2008 2009 Año 2010 

GREAT 
WALL 604 1.496 988 

3.507 
CHERY 601 1.215 872 

CHANGAN o 1.063 429 

1.205 3.774 2.289 

Elaboración propia; Fuente: ANAC 

2.6.3. Cálculo de la proyección para el año 2010 

Considerando que el modelo relaciona variables 

dependientes e independientes, el primer paso será encontrar las 

variables relacionadas, es decir X e Y. 

X = años en el cual comenzó la venta de automóviles, que para 

motivos de cálculos se conocen como períodos. 

Y= ventas ocurridas desde el año 2007 al 2009 (datos históricos) 
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Una vez conocidas las variables el siguiente paso es poder encontrar 

los valores de xy, x2
, y2

, x e y. 

Tabla 11- 3: Cálculo de las variables relacionadas entre X e Y, 

desde el año 2007 al 2009. 

año X y XY Xª Y3 
2007 1 1.205 1205,232 1 1452584,17 
2008 2 3.774 7547,048 4 14239483,4 
2009 3 2.289 6868,05 9 5241123,42 

II 6 17268,106115620,331 14 20933191 

1 

X 
n = 3 promedio 2 

y 
promedio 2422,702 

Elaboración propia; Fuente: libro Krajewski and Ritzman 

Cálculo: 

Una vez encontrados los valores de las variables, estos se aplican 

directamente en la formula Nº 2 y la Nº 3, que permitirá encontrar los 

valores de a y b. 

b = 15620,33 - 3 * 2 * 2422,702 = 542 

14 - 3 * (2)2 

a = 2422, 702 - (542 * 2) = 1338, 584 

Luego de encontrar los valores se crea la ecuación lineal. 
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Y = 1338,584 + 542 * X 

Esta ecuación representa principalmente el pronóstico de datos 

reales que se podrá realizar para los próximos años. 

Tabla 11- 4: Cálculo de años restantes, a través de la fórmula de 

ecuación lineal. 

X 1 y 

2007 1 1.205 
2008 2 3.774 
2009 3 2.289 
2010 4 3507 
2011 5 4049 
2012 6 4591 
2013 7 5133 
2014 8 5675 
2015 9 6217 

Elaboración propia; Fuente: Krajewski and Ritzman 

Para el cálculo se reemplazará los valores de X (periodos) en la 

ecuación de manera que permita entregar la proyección para el resto 

de los años, cálculo que se puede apreciar en la tabla que se muestra 

a continuación 

Tabla 11- 5: Cálculo de años restantes, muestra paso a paso según 

la ecuación lineal. 

Años X Ecuación Lineal y 

2010 X=4 3.507 
2011 X=5 y 4.049 
2012 X=6 

Y= 1338,584 + 542 * X 
4.591 

2013 X=7 5.1 33 
2014 X=8 5.675 
2015 X=9 6.217 

Elaboración propia; Fuente: Krajewski and Ritzman 
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2. 7. Representación gráfica 

Gráfico 11. 3: Pronóstico de la Demanda Real 

Pronosticos de la Demanda 
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CII 4000 0 u :w 
3000 111 

0 
e e 
Q. 

2000 

1000 

o 
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 

años 

1 ~ Serie1 Serie3 

Elaboración Propia; Fuente: Movicenter 

En base a lo calculado se puede apreciar que las ventas de 

automóviles chinos seguirán en aumento, ya que de acuerdo al 

pronóstico presenta una pendiente positiva con un crecimiento anual 

de un 46%. 
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2.8. Determinación del Coeficiente de relación 

Al ser el modelo de regresión un método estadístico, es posible 

determinar la precisión y confiabilidad de los resultados de la 

regresión. 

El coeficiente de correlación "r" mide el grado de correlación que 

existe entre x e y. El más utilizado es, sin embargo, el coeficiente de 

determinación "r2", que indica que tan correcto es el estimado de la 

ecuación de regresión, mientras mas alto sea "r", más confianza se 

podrá tener en el estimado de la línea de regresión (Ver formula Nº 4). 

[ n Ixy - (Ix) (Iy) )2 (4) 
r 2 

Reemplazando los valores correspondientes se tiene que: 

r = [9 * 214723,095 - (45) * (36440))2 = 0.865 

[9 * 285 - (45)2
] [9 * 167907548 - (36440) 2

] 

Esto significa que el 86% de la variación total de la demanda se 

explica por el año, estando el 14% restante sin explicar. 

Lo que para efectos de cálculos el valor que entrega la correlación es 

muy positivo, ya que nos indica que existe una buena relación entre 

las ventas ocurridas por años. 
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2. 9. Relaciones Dependientes 

2.9.1 . Tasa de fallas principales en los vehículos 

Según un estudio realizado en Estados Unidos (NC, 2009), 

una de las principales tasas de accidentes automovilísticos son 

producidas por fallas comunes existentes en los vehículos y por fallas 

que responsabilizan principalmente al ser humano. 

Tabla 11- 6: Fallas principales ocurridas en los automóviles 

Porcentajes 

Fallas mas comunes en 
Iluminación 41% 

vehículo Frenos deficientes 16% 
reventón de cubierta 5% 
Invasión de carril 41% 
Distracción 19% 
Velocidad 16% 

Fallas humanas Distancia 10% 
prioridad de paso no 
respetada 6% 
Cansancio 4% 

!Promedio 18% 

Elaboración Propia; Fuente: Slideshare/Estadísticas 

Considerando que el porcentaje presente en cada acción recurrente a 

accidentes es distinto, se obtuvo un promedio general en el que se 

puede representar cada una de las acciones presentes. 

Este promedio de valor 18%, permitirá dar a conocer cual es la 

cantidad promedio de automóviles que comúnmente presentan fallas 

de distinta índole, otorgando una facilidad ante las proyecciones 

futuras en venta de repuestos. 
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2.9.2. Representación en el mercado 

Existe dentro del mercado de repuestos de automóviles una 

gran cantidad de competidores, de mayor y menor envergadura, para 

poder instruimos dentro de este mercado se optó por una posición 

pesimista frente a los demás, considerando la cantidad total de 

locales. 

Tabla 11- 7: tasa de representación en el mercado 

Locales Derco 

Locales Skbergé 

Distribuidor RC 

Proyecto 

10 

12 

2 

1 

25 

Elaboración propia, Fuente: mapcity 

La cantidad de cada uno de los locales corresponde a la Región 

Metropolitana, la representación en el mercado es en base a una 

relación existente entre la cantidad total de locales y el negocio como 

único valor. 

El cálculo de la relación se aplica de la siguiente manera (Ver fórmula 
Nº 3). 

T x = [ proyecto J 
Total de Locales 

(3) 
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Donde: 

T x = Tasa de representación en el Mercado 

Tx= = 0.04 ~ 4 % 

La representación dentro del mercado marca una tasa de un 4%, es 

decir, que del total de los locales de la Región Metropolitana se 

abarcará solo un 4% de las ventas (repuestos). 

Si bien, es un valor de representación baja, este porcentaje considera 

como única ubicación la Región Metropolitana. 

Del total de las ventas de repuestos en la Región Metropolitana el 

mayor porcentaje se concentra en la avenida 10 de julio, ya que es 

donde circula una mayor cantidad de gente y también es donde existe 

una gran variedad de productos. 

Si la posible localización del negocio es en la avenida 1 O de julio el 

porcentaje de representación de mercado es aún mayor, ya que en 

consideración se estima que del total del porcentaje de ventas un 

40% corresponde a la avenida 10 de julio. 

Por lo tanto se considera una posición optimista en que el porcentaje 

de representación dentro del sector será aún mayor, logrando 

equiparar las ventas con los demás locales de la misma avenida. 

2.10. Garantía de los automóviles. 

De acuerdo a datos entregados por las 3 empresas de venta 

de vehículos, la vigencia de la garantía será en promedio de 2 años, 

por lo que la estimación correspondiente se hizo en base a los años 

anteriores, es decir, los autos vendidos en el 2007 tendrán garantía 
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vigente hasta el 2009, por lo que serán posibles clientes nuestros 

aquellos que fallen luego del término de la garantía más todas ventas 

realizadas en 2009 (ya que existen muchos repuestos que las 

garantías no cubren). 

Tabla 11- 8: Crecimiento en las Ventas de Automóviles Chinos 

desde el Año 2008 al Año 2015 (Garantías) 

Garantía 2 años 
X 1 V 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 

2007 1 1205 1.205 
2008 2 3.774 3.774 
2009 3 2289 3.495 
2010 4 3507 7.280 
2011 5 4049 7.543 
2012 6 4591 11.87 
2013 7 5133 12.676 
2014 8 5675 17.546 
2015 9 6217 

Elaboración propia, Fuente: Movicenter 
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2.10.1. Cálculo Proyección en base a la Garantía 

Para el cálculo se considera que la vigencia de la garantía 

en promedio es de 2 años, por lo que para cada año se sumó la 

cantidad de auto con garantía expirada, la explicación del cálculo se 

puede apreciar con mayor claridad en el siguiente recuadro. 

Tabla 11- 9: Cálculo de la cantidad de automóviles con expiración 

de la garantía. 

2010 

2007 1.205 
1.205 / 

( 3774 + 3507 ) = 
2008 3.774 3.774 

7208 

2009 3.495 

2010 @ 
2011 4.049 7.543 2015 
2012 4.591 / ( 12676 + 6217 ) = 
2013 18894 

2014 

201 5 

Elaboración propia, Fuente: Movicenter 

2.10 .2. Cálculo de la demanda real anual 

Esta proyección se realizó en base a los cálculos anteriores, 

entregando una cantidad total de autos que en estimación 

correspondería al negocio, recordar que esta cantidad se encuentra 

representada por los posibles potenciales clientes, en la venta de 

repuestos. 

Se tomarán en cuenta las siguientes consideraciones: 
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'-
- tasa de fallas (comunes y humanas) 

- representación en el mercado 

- expiración de las garantías de la Región Metropolitana. 

Tabla 11- 10: Total de autos chinos a representar en el mercado 

año pronostico 18% 
1 

4% TOTAL 

2007 1.205 217 9 9 

2008 3.774 679 27 27 

2009 3.495 629 25 25 

2010 7.280 1310 52 52 

2011 7.543 1358 54 54 

2012 11.871 2137 85 85 

2013 12.676 2282 91 91 

2014 17.546 3158 126 126 

2015 18.894 3401 136 136 

Elaboración propia, Fuente: Movicenter y Slideshare/Estadísticas 

La tabla entrega la cantidad total de automóviles que se considerará 

para cada uno de los años pronosticados, es decir, desde el año 2007 

al 2015, los valores de pronósticos de los posibles clientes es en base 

a los cálculos realizados con anterioridad (Ver tablas Nº 8 y 9). 

Si bien, la representación en el mercado es bastante pesimista, no se 

debe olvidar que la mayoría de las ventas corresponden a los locales 

10 de julio, por lo que con el tiempo se podrá optar por un porcentaje 

de ventas mucho mayor. 

Como muestra del valor total de ventas de automóviles observar lo 

siguiente. 
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Tabla 11- 11: Cálculo del total de ventas de automóviles 

año 
2007 
2008 
2009 
2010 
2011 
2012 
2013 
2014 
2015 

7. 1205*18%=217 
' 7_,,_,.-,.---,-----,,""""--' 

11.871 
12.676 
17.546 
18.894 

21::J,L.---...1.-=-. 
22 217 * 4%= 9 

3158 126 
3401 136 

Elaboración propia, Fuente: Movicenter y Slideshare/Estadísticas 

El valor total se encuentra representado por el porcentaje aplicado a 

la proyección de la demanda de cada año. Si bien el año 2007 al 2009 

son años anteriores en los cuales ya presentan pronósticos de ventas 

reales, no quedan exentos ante el cálculo de la proyección, pero para 

el negocio en cuestión marcha principalmente desde el año 201 O al 

2015. 

El cálculo consiste principalmente en multiplicar el pronóstico de 

ventas obtenido por el porcentaje promedio de las fallas de 

automóviles, el cual entregara la cantidad de autos que presentan 

fallas, para luego a ese mismo valor aplicar el 4%, con el fin de poder 

entregar la cantidad total de autos con fallas a satisfacer, como 

posibles clientes. 
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2.11. Resumen 

Si bien la integración del mercado automotriz chino en 

nuestro país es relativamente nueva, los estudios realizados 

presentaron una importante necesidad insatisfecha, generada por las 

distintas caracteristicas presentes en el mercado. 

Los valores entregados por los distintos estudios, presentan una 

proyección de ventas positiva, y se estima que para los próximos años 

las ventas aún seguirán en aumento. 

En la actualidad no se ha logrado satisfacer por completo la 

demanda existente de repuestos, es por esa razón que a través de 

este estudio de mercado se pretende dar a conocer la oportunidad 

existente para aquellos que deseen iniciarse en el mundo de 

repuestos automovilísticos de origen chino. 
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111. ESTUDIO TECNICO 
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3.1. Determinación de la localización del proyecto 

3.1.1. Criterio de la localización de un negocio de venta 
minorista 

Para la decisión de localización, se evaluarán factores que 

permitan una mayor ganancia entre alternativas factibles, esto quiere 

decir que el objetivo general del proyecto es aquella localización que 

otorgue la mayor rentabilidad. 

Para este objetivo se evaluarán los aspectos macro y micro de 

localización. 

La selección de la macro y micro localización está condicionada al 

resultado del análisis de los que se denomina factor de localización. 

Los factores de localización son criterios cualitativos a la hora de 

elegir un lugar, los factores presentes son los siguientes: 

• Cercanía de las fuentes de abastecimiento o proveedores 

• Cercanía al mercado 

• Cantidades de acceso 

• Estacionamientos del sector 

• Competidores 

• Afluencia de público o posibles clientes 

• Permisos legales 

A través de estos criterios se hará la elección del lugar que favorece al 

proyecto. 
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3.2. Macro localización 

Los aspectos mencionados anteriormente, serán 

comparados para la macro localización, con esto se podrá elegir qué 

sector cumple con lo requerido. 

Para comparar estos factores, se tomó la Región Metropolitana, 

específicamente el Sector Diez de Julio y Barrio Brasil. 

Sector Diez de Julio Huamachuco 

Los clientes cuentan con muchas alternativas para poder 

llegar a este sector, una de ellas es la arteria principal Vicuña 

Mackenna que proviene de norte a sur y viceversa, pasando por las 

comunas de puente alto, la florida, santiago y Ñuñoa. 

Otra arteria principal que llega al sector diez de julio es Irarrázabal, 

esta calle cruza toda la comuna de Ñuñoa. 

Otras calles principales para este sector son Santa Rosa con sentido 

de norte a sur, San Francisco de sur a norte y por último Portugal 

con sentido de norte a sur y viceversa. 

Un punto desfavorable al momento de evaluar este sector es la 

cercanía con los proveedores, ya que el posible abastecedor de 

repuestos para el local tiene sus bodegas en la Comuna de 

Huechuraba, por lo que la distancia entre ambas partes conllevaría a 

costos elevados en transportes, es por esa razón que el poder de 

negociación juega un rol importante ya que este mismo permitirá 

minimizar los costos de transportes. 
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La ubicación en el sector diez de julio es favorable, ya que la 

afluencia de público en este sector es alta, debido principalmente a la 

gran variedad de locales que se encuentran en el lugar. 

Un factor importante al momento de elegir el sector, es la percepción 

de las personas con respecto al precio de mercado, ya que si bien es 

cierto 10 de julio es un lugar importante en la venta de repuestos 

para automóviles, los precio y productos que se manejen dentro del 

sector no son tan elevados ni tan exclusivos como en el Barrio Brasil, 

es por esa razón que el sector en estudio crea una ventaja 

competitiva sobre el Barrio Brasil, ya que presenta índices de precios 

mas bajos y mas variedad de productos, logrando llamar la atención 

de mas Clientes. 

Los estacionamientos en la calle Diez de Julio son responsabilidad de 

la Municipalidad de Santiago, pero los estacionamientos de las calles 

contiguas a éste son libres, esto quiere decir que cualquier persona 

que acuda a este sector podrá estacionarse libremente, sin pagar. 

Pero si decide estacionarse en la calle misma (10 de julio) tendrá que 

cancelar un valor para estacionarse. Es por esto que no hay ningún 

problema al momento de acudir a este sector, ya que la cantidad de 

estacionamiento es innumerable. 

Los principales competidores en este sector son Repuestos Express, 

Bruno Fritsch y Automotora Bilbao. La fortaleza que presenta el 

proyecto ante estos competidores es la centralización de los repuestos 

en un solo local, cada competidor vende repuestos de distintas 

marcas y modelos, es por esa razón que la centralización 

acompañada con una buena atención producirá una ventaja 

competitiva dentro del sector. 
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Y por último en permisos legales, tales como patentes, no se observa 

n ingún problema por parte de la Municipalidad de Santiago, ya que 

hay un mercado potente en términos de repuestos para automóviles 

en el sector en estudio. 

Sector Barrió Brasil 

Las características del Barrio Brasil en cuanto a vías de 

acceso son escasas, ya que solo hay dos principales arterias que 

abastecen de público, las cuales son Libertados Bernardo O'Higgins y 

Almirante Latorre. 

La cercanía del mercado en este sector es principalmente para gente 

que necesita productos en cierta medida exclusiva, esto quiere decir 

que en este lugar se observan locales que traen productos solo para 

marcas antiguas y modernas en mínima cantidad. 

Dentro de las probabilidades de elección de este sector, existe un 

factor que juega en contra, la distancia entre proveedor y el sector, ya 

que los costos implicados en términos de transporte se elevan y la 

manera de poder reducir costos es en base al poder de negociación 

que se encuentre entre ambas partes. 

Los estacionamientos del sector son de pertenencia de la 

municipalidad de santiago, es por esto que se debe pagar un valor al 

ocupar los estacionamientos en la calle Brasil. Un punto importante 

al visualizar las características de la zona, es que no hay arterias 

aledañas donde estacionar sin pagar, entonces es un punto en contra 

para el lugar. 
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Un punto a favor para este lugar, es que solo hay un competidor 

directo del proyecto el cual es Automotora Bilbao, sin embargo no es 

tan importante a la hora de la elección del sector, ya que la cantidad 

de público existente es mínima en comparación con 10 de julio. 

Y por último los permisos legales asociados a este sector, deben ser 

tramitados en la Municipalidad de Santiago, porque ésta es la 

entidad responsable de la emisión de permisos de patente para los 

comerciantes del sector. 

Ante esto, no se observan problemas en la posibilidad de entrar en el 

sector, porque la municipalidad no pone problemas a la hora de sacar 

una patente comercial, el problema que se observa es que no hay 

locales disponibles para el proyecto, por lo tanto habría que esperar 

hasta que haya una posibilidad de disponibilidad de local para el 

proyecto, con esto el proyecto se demoraría mas de lo esperado y se 

perdería la posibilidad de empezar con demanda creciente. 

Para la elección del lugar, se tomará el análisis de los factores de 

cada sector, en cuanto a el fácil acceso, cercanía a los proveedores, 

afluencia de público etc. 

Al evaluar se llega a la conclusión, de que tiene mayores 

características para el proyecto es el sector de 10 de julio, siendo 

principalmente la afluencia de público como punto relevante y 

además se considera también la comodidad para los clientes en 

términos de estacionamientos libres y pagados, siendo esto un plus 

mayor para el sector 10 de julio por sobre el Barrio Brasil. 
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3.3. Micro localización 

Figura 111. 1: Mapa de Localización 

\UftJ Afw<)il 

Sanu.tgu11\0 

Fuente: Publiguías. 

3.3.1. Identificación de la competencia 

Como se muestra en el mapa, podemos identificar tres 

competidores directos, "Bruno Fritsch", en el punto B quien a su vez 

es distribuidor directo de "Repuestosexpress" ubicado en Santa Rosa 

en el punto D. El punto C muestra la ubicación de otro competidor, 

"Repuestos Bilbao". 

El punto A será la posible localización del local, éste fue elegido 

estratégicamente, ya que tal como se observa en el mapa se puede 

captar toda la afluencia de autos y público de las calles Vicuña 

Mackenna e Irarrázabal, teniendo en cercanía la Estación de Metro. 
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La única forma de poder entrar a la avenida diez de julio, es por el 

inicio de esta misma calle, por lo que se ubicó el punto A al comienzo, 

de esa forma se logra ser los primeros en la vista de los clientes al 

momento de entrar al barrio en busca de un repuesto para sus autos. 

Y por último la elección del lugar fue por la cantidad de personas o 

clientes que asiste a comprar al sector 10 de julio, en la actualidad 

existe un local disponible en el lugar, específicamente en la dirección 

10 de julio 120 Huamachuco (Anexo Nº 3). 

3.3. l. l. Repuestos Express 

Repuestos Express está ubicado en Santa Rosa 812, este 

competidor vende repuestos para muchas marcas, dentro de ellas se 

encuentra la marca China Chery una que directamente nos compete, 

los que serán competidores directos para nuestro proyecto en 

relación a la marca ya mencionada. 

Figura 111. 2: Repuestos Express 

Fuente: Web propia del competidor 
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3.3.1.2. Bruno Fritsch 

Este competidor comercializa repuestos para la marca 

Chery, lo que lo transforma en un competidor para nuestro local, es 

importante recalcar que es un distribuidor directo de Repuestos 

Express, por lo tanto si este no tiene en stocks repuestos, no tendrá 

para vender. 

Su ubicación es en 10 de Julio 342. 

Figura 111. 3: Repuestos originales Bruno Fritsch 

Fuente: Web propia del competidor 
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3.3.1.3. Automotora Bilbao 

Se ubica en 10 de Julio# 606, este distribuidor pertenece a 

Derco Center y como se observa no solo se dedica a una sola marca 

de autos, si no que a muchas y entre ellas a dos de las que nos 

competen que son Great Wall y Changan. 

Por lo tanto son competidores fuertes entre las marcas a 

comercializar por nuestro local, ya que de las tres marcas que 

realizaremos en el proyecto dos de ellas son comercializadas por este 

competidor. 

Figura 111. 4: Repuestos Derco 

Fuente: Web propia del competidor 
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3.4. Aspectos organizacionales 

3.4.1. Diseño organizacional 

Para diseñar la estructura de la organización se tomarán los 

aspectos necesarios para el proyecto y así poder administrar de mejor 

manera los recursos. 

Para la administración del local, se buscarán los perfiles de 

trabajadores necesarios, esto quiere decir identificar las funciones y 

responsabilidades de cada uno. 

3.4.1.1. Total personal y descripción de cargos de la Empresa: 

Un administrador 

Un vendedor 

Un cajero 

Socios: Principal(es) dueños de la empresa y grandes decisiones 

Administrador: 

Perfil: técnico en administrador de empresa, con dos años de 

experiencia en el cargo, conocimientos contables, computacionales y 

logísticos. Hombre entre 25 a 40 años, con alta capacidad de 

liderazgo. 

Cargo: gestión de personal, abastecimiento de 

despacho, arqueo de caja, control de inventario y 

facturación. 

mercaderías, 

control de 
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Vendedor: 

Perfil: vendedor técnico de nivel medio (titulo obtenido en enseñanza 

media), conocimientos y experiencia en repuestos de automóviles. 

Hombre entre 20 a 35 años, con conocimientos computacionales y 

con alta orientación al servicio al cliente. 

Cargo: ventas, facturación y asistencia en inventario. 

Cajero: 

Perfil: técnico en contabilidad, capacitación en caja, con experiencia 

en el cargo, sin antecedentes financieros y comerciales. Hombre entre 

22 a 36 años. 

Cargo: control de dinero en efectivo y documentos, atención 

telefónica. 

Después de identificar los perfiles de cada trabajador necesarios para 

el proyecto, se comienza a estructurar el organigrruna de la empresa. 

Hay que tener presente que a medida que pase el tiempo se podrá 

realizar crunbios mejorando los perfiles. Siempre de acuerdo a las 

necesidades que se generen dentro del local. 
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Figura III. 5: Organigrama de la Empresa 

Organigrama 

Socios 

Administrador 

1 1 

Ventas y Logística 
Marketing 

Elaboración propia: Fuente: Datos empresa 

Tabla 111- 1: Remuneraciones de los trabajadores 

Cargo Nº de trabajadores Sueldo(Bruto) 

Administrador 1 540.000 

Cajero(a) 1 324.000 

Vendedor 1 360.000 

Elaboración propia: Fuente: Futuro Laboral. 
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Los sueldos se reajustarán anualmente por 2,5% por efectos 

inflacionarios. 

Objetivos por cargo: 

• El administrador trabajará con metas mensuales de acuerdo a 

lo especificado por los socios del proyecto; deberá mantener un 

stock mínimo de repuestos, debe asegurarse del cumplimiento 

de las metas de venta de local. 

• El cajero deberá salvaguardar los valores de la empresa. 

• El vendedor deberá cumplir con las metas mensuales de venta 

establecidas por su jefe. 

3.5. Ingeniería de proyecto 

3.5.1. Identificación de las actividades de operación del proyecto 

Un aspecto importante al identificar las actividades de la 

operación del proyecto, es la compra de repuestos, proceso que se 

inicia con la generación de una orden de compra con los productos 

requeridos con el posterior envió al proveedor. 
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3.5.1.1. Análisis del proceso de compra de repuestos 

Verificación de 
stock de 

repuesto en 
bodega 

Figura 111. 6: Proceso de Compras 

Orden de 
compra de 
repuestos 

Recepción de 
materiales y 

factura 

Inapecci6n de 
repuestos 

Pagoa 
proveedores 

-'-->-'-->-'-->-'-->'---> 
Elaboración propia; Fuente: Sapag Nasir - Preparación Y Evaluación 

De Proyectos 

El proceso de verificación de repuestos en bodega es de 

responsabilidad de logística de entrada, ya que se verifica si 

realmente es necesario hacer una orden de compra y con esto 

comprar repuestos. 

La orden de compra será realizada por el administrador, para ello 

debe tener toda la información de stock en bodega, además de los 

productos que se solicitarán para abastecer las necesidades. 

Recepción de materiales, es de responsabilidad de logística de 

entrada, ya que éste se encargará de la recepción, inspección de los 

productos y con esto anticiparse a la calidad de los productos en 

términos cualitativos. 

Y por último el pago a proveedores, éste se hará de acuerdo a lo 

planeado conjuntamente de acuerdo a las condiciones y forma de 

pago, que se pactó cuando se compraron las mercaderías. 
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A la hora de realizar un análisis de la etapa de operación es la venta 

de repuestos al cliente, este proceso parte con el recibimiento y 

termina con la entrega al cliente del producto que necesita para el 

vehículo chino 

A continuación se ve un análisis de esta actividad muy relevante para 

el proyecto. 

3.5.1.2. Análisis del proceso de venta de repuestos 

Recepción 
del cliente 

Figura III. 7: Proceso de Ventas 

Identificar 
necesidad 
del cliente 

Verificación del 
repuesto en 

bodega o stock 

Venta de 
repuesto 

Cancelación 
de producto 

Entrega de 
producto al 

cliente 

-·-->-·-->-·-->-·-->·-->-·--> 
Elaboración propia; Fuente: Sapag Nasir - Preparación Y Evaluación 

De Proyectos 

A la hora de la venta, se debe realizar una buena atención a 

los clientes, para así poder fidelizar a estos y que regresen al local. 

Para esto se debe realizar una rápida atención con conocimientos de 

los productos ofrecidos, con su verificación en stock o bodega, 

logrando como finalidad la entrega inmediata de dicho producto. 
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3.6. Especificaciones técnicas de los Equipos y Herramientas 

Como apoyo a las a ctividades de abastecimiento, venta y 

todas las relacionadas con el buen funcionamiento del local, se 

utilizaran equipos y herramientas necesarios para una función más 

integral. 

A continuación se presenta una tabla detallada de los equipos y 

herramientas de apoyo utilizadas para el cumplimiento de las 

actividades. 

Tabla 111- 2: Especificaciones de los equipos de apoyo 

Nombre del Cantidad Especificación del equipo Observación 
Equipo necesaria 

Cada cierto período de 
El equipo tendrá las tiempo, se evaluarán 

Computador 4 especificación mínimas las necesidades de 
requeridas por el proyecto cada actividad para ir 

haciendo mejoras 
Se evaluara si se hace un A medida que avance 

Impresora 3 enlace entre ellas o el proyecto, se evaluara 
independiente las necesidades reales 

La fotocopiadora será Si este equipo llegara a 
Fotocopiadora 1 multifuncional, cumpliendo fallar, se tendrá 
multifuncional con las necesidades del equipos que cumplan 

proyecto su función 
El equipo requerido tendrá Cada teléfono tendrá 

Teléfono 3 las características de un su anexo requerido por 
teléfono central el local 

Para cubrir las necesidades El fax, será un apoyo 
Fax 1 de comunicación entre los clientes y los 

bancos 

Elaboración propia; Fuente: Red de accesorios y herramientas de 

oficinas. 
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3. 7. Especificaciones técnicas de las herramientas 

Tabla 111- 3: Especificaciones de las herramientas de apoyo 

Nombre de la Cantidad Especificación de Observación 
herramienta necesaria la herramienta 

E .R.P 1 Apoyo a bodega, Se utilizará 
contabilidad, Sofland Pyme 

Administración de 
impresoras y etc. 
El Windows XP, Se utilizará el 

Sistema 1 herramienta sistema 
operativo necesaria para operativo 

cada computador Windows XP 
el local 

Cada computador Se utilizará 
de la empresa Access, Excel, 

Microsoft Office 1 constara con esta Word etc. 
herramienta En los equipos 

necesaria para el de computador 
apoyo de los 
trabajadores 

Office Outlook 1 Canal de 
comunicación Correo 

interno y externo electrónico 

Elaboración propia; Fuente: Red de accesorios y herramientas de 

oficinas. 
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3.8. Diseños Preliminares de Planta 

En el diseño de la planta, se detallará la distribución fisica 

del espacio, el equipamiento, amueblo y todo lo necesario para el 

buen funcionamiento del local. 

A continuación se presenta un layout preliminar del local. 

Figura ID. 8: Layout de la Planta 

Planta Inferior Planta Superior 

be!! IJ 

1 1 1 - ibl 

·-~ 
cq~¡ 

-~ ~ o 

Elaboración propia; Fuente: Programa Microsoft Office 2007. 
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3.9. PAT (Pago automático de tarjetas) 

3.9.1 Requisitos de aflliación 

Documentación necesaria para afiliarse a Transbank. 

Si usted se afilia por primera vez a Tarjetas de Crédito y/ o Débito, es 

necesario contar con la siguiente documentación: 

• Clientes personas naturales. 

• Clientes personas jurídicas. 

• Antecedentes adicionales para dueños o representantes legales 

con nacionalidad extranjera. 

• Comercios responsables salud multicódigo. 

3.9.2 Personas Naturales: 

• Fotocopia Patente Comercial. 

• Fotocopia de la cédula de identidad vigente por ambos lados. 

• Ultimo Formulario F-29 del S.1.1. 

• Fotocopia del encabezado cartola bancaria de la cuenta 

corriente de abono (propia o de un tercero). 

• Carta Poder en caso de solicitar el abono de la liquidación en la 

cuenta corriente de un tercero. 

• Fotocopia boleta o Factura. 

Si no cuente con un formulario F-29 por encontrarse recién 

instalado, deberá presentar en su reemplazo una fotocopia de una 

Factura, Boleta de Venta o de Honorarios según corresponda 

timbrada por el SIi. Si aún no dispone de estos documentos, deberá 

entregar una fotocopia del formulario de Iniciación de Actividades. 
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Para el rubro Salud, basta una fotocopia de una boleta de honorarios 

timbrada por el SIi. 

Para cuentas corrientes propias como de terceros se necesita el RUT 

del titular de la cuenta. 

Sociedades Limitadas: 

• Cualquiera de los siguientes antecedentes: 

• Fotocopia de la copia de inscripción de la sociedad en el 

Registro de Comercio del Conservador de Bienes Raíces o 

• de su publicación en el Diario Oficial o 

• de la Escritura de constitución. 

Particularmente cuando se trate de sociedades de 

responsabilidad limitada en que la cuenta corriente de abono 

no corresponda a la razón social, la fotocopia de la copia de 

inscripción de la sociedad en el Registro de Comercio del 

Conservador de Bienes Raíces debe tener una vigencia de 60 

días. En estos casos, además, se deberá contar con el VºBº de 

Fiscalía quién podrá requerir los antecedentes que sean 

necesarios para certificar que el abono se está realizando a una 

cuenta debidamente autorizada por el comercio. 

Si el firmante de los contratos no aparece en ninguno de los 3 

antecedentes como Representante Legal, deberá presentar la 

documentación que acredite su condición de tal. 
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3.9.3 Comercios Responsables Salud Multicódigo: 

En el caso particular de los Comercios Responsables de Salud 

Multicódigo se define lo siguiente: 

• Si se trata de una persona natural: deberá ser afiliado como 

Comercio Prestador y presentar los antecedentes definidos para 

persona natural. 

3. 9.4 Merchandising 

Transbank entrega a sus clientes una serie de elementos de 

merchandising. Este material se denomina P.0.P. (Point of Purchase) 

el cual es el material de exhibición en el punto de venta que es 

utilizado para identificar la aceptación de los medios de pago que 

ofrece Transbank. 

Se elegirá el P.0.P. Básico para el Merchandising. Ver Anexo Nº 4 

3.9.5 Elementos Tecnológicos 

Una de las características de Transbank, es incorporar tecnología de 

punta en cada uno de los servicios entregados a sus clientes. Por lo 

anterior, ha desarrollado una serie de soluciones tecnológicas, las 

cuales se ajustan a las características y necesidades de cada usuario 

de sus servicios. 
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\.... 

Dentro de las soluciones tecnológicas con que cuenta Transbank, 

podemos mencionar: 

3.9.6 Terminales electrónicos TBK (Ver Anexo NºS) 

TBK es un terminal electrónico inteligente, que se conecta junto a la 

caja de su establecimiento, para autorizar y capturar, en pocos 

segundos, ventas con Tarjetas de Crédito y Débito, sin necesidad de 

llamar a la Central de Autorizaciones. No requiere de vales o 

resúmenes de ventas y evita el trámite de los depósitos, facilita el 

control sobre las ventas con tarjetas y asegura su pago. 

Los terminales poseen funcionalidades generales, tales como las de 

tipo financiero y administrativas, además de específicas, las cuales 

van a depender de los productos contratados por cada comercio. 

Las funcionalidades financieras de los equipos TBK son: 

- Ventas. 

- Anulación de Ventas. 

Las funcionalidades Administrativas (Crédito y Débito) son: 

- Impresión del último Comprobante. 

- Revisión de Ventas. 

- Detalle de Ventas. 

- Total de Ventas. 

- Cierre del Día. 

- Consulta de Abono (sólo para producto débito). 
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Como se logra apreciar en los planos anteriores, se identifican todas 

las herramientas y equipos necesarios para la operación del proyecto 

y el buen funcionamiento del local. 

La distribución de la planta se realizo en base a las caracteristicas 

necesarias para la buena ubicación y distribución del personal, con el 

fin de poder facilitar la entrada y salida de los productos hacia los 

clientes. 

En el pnmer piso que correspondería a la planta inferior, el fin 

principal de toda la distribución fue el poder entregar una comodidad 

tanto al personal como al cliente mismo. 

En la planta superior que correspondería a la bodega, el layout se 

llevo a cabo en base a las medidas de cada una de las repisas, de 

manera que no presente dificultades en el momento en que el 

personal recurra a un producto. 
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IV. ESTUDIO LEGAL 
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4.1. Forma de organización legal de la empresa 

Para la constitución de una pyme, son variadas las 

alternativas y Para elegir cual es la mejor, se analizará cada una de 

ellas. 

Persona Natural 

Corresponde a la forma más simple de constitución de una 

MIPYME. Desde el punto de vista del patrimonio este tipo de 

empresas responde con todo el patrimonio de la persona natural. 

Micro empresa Familiar 

La Microempresa Familiar es una empresa que pertenece a 

una o más personas naturales que realizan sus actividades 

empresariales en la casa habitación en que residen. Las labores 

profesionales, oficios, comercio, pequeñas industrias o talleres, 

artesanía o cualquier otra actividad lícita que se realizan en ese 

domicilio son entonces, de prestación de servicios o de producción de 

bienes. Sin embargo la ley excluye aquellas actividades consideradas 

peligrosas, contaminantes y molestas. En consecuencia, deben 

cumplirse los siguientes requisitos: 

• Que la actividad económica que constituye su giro se 

ejerza en la casa habitación. 

• Quien desarrolle la actividad sea legítima{o) ocupante de 

las casa habitación familiar {casa propia, arrendada, 

cedida) 

• Que en ella no trabajen más de cinco trabajadora (e) s 

extraña( o) s a la familia. 
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• Que sus activos productivos (capital inicial efectivo) - sin 

considerar el valor del inmueble en que funciona - no 

excedan las 1.000 UF. 

Desde el punto de vista del patrimonio, este tipo de empresas 

responde con todo el patrimonio de la persona natural. 

Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (E.I.R.L) 

Toda persona natural se encuentra autorizada para el 

establecimiento de empresas individuales de responsabilidad 

limitada. De esta manera, cabe destacar en primer lugar que sólo las 

personas naturales, y no las jurídicas, pueden constituir tales 

empresas. 

Las empresas individuales de responsabilidad limitada (E.1.R.L.) son 

personas jurídicas, con patrimonio propio, distinto al del titular, 

siempre de carácter comercial y están sometidas a las normas del 

Código de Comercio cualquiera que sea su objeto; pudiendo realizar 

toda clase de operaciones civiles y comerciales, excepto las 

reservadas por la ley a las sociedades anónimas (Art. 2º Ley Nº 

19.857). 

Para constituir este tipo de empresas debe tener presente los costos 

de la escritura notarial, la publicación en el Diario Oficial y la 

Inscripción en el Registro de Comercio. Desde el punto de vista 

patrimonial, éste queda limitado al señalado en la respectiva 

escritura. 
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Sociedades de Responsabilidad Limitada 

Este tipo de empresas está constituido por varias personas 

naturales o personas naturales y jurídicas. 

Para constituir este tipo de empresas debe tener presente los costos 

de la escritura notarial, la publicación en el Diario Oficial y la 

Inscripción en el Registro de Comercio. Desde el punto de vista 

patrimonial, éste queda limitado al señalado en la respectiva 

escritura. 

Tipo de tributación que afecta a cada forma de organización 

A las personas naturales, microempresas familiares, 

Empresas Individuales de Responsabilidad Limitada (E.I.R.L) y 

Sociedades Limitadas, se les aplica el régimen general de tributación, 

esto es, Impuestos de Primera Categoría, Global Complementario o 

Adicional, determinados mediante contabilidad. 

Respecto al Impuesto al Valor Agregado (IVA), el régimen general 

comprende la emisión de documentos de ventas (Facturas, Boletas y 

otros) y la obligación de llevar el Libro de Compras y Ventas. 

No obstante, cumpliendo con algunas condiciones especiales, se 

pueden acoger a regímenes simplificados de tributación, para el 

Impuesto a la Renta (artículos 22 y 84 de la Ley sobre Impuesto a la 

Renta), y para el IVA (artículo 29 de la Ley sobre impuesto a las 

Ventas y Servicios), además de poder optar a ser liberados de la 

obligación de llevar contabilidad completa (artículo 23 del Código 

Tributario). 
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Régimen simplificado Impuesto a la Renta 

A esta modalidad se pueden acoger los contribuyentes 

denominados pequeños contribuyentes, quienes pagarán anualmente 

un impuesto único. De acuerdo al artículo 22 de la Ley sobre 

Impuesto a la Renta, son pequeños contribuyentes: 

1.- Los "pequeños mineros artesanales", entendiéndose por tales 

las personas que trabajan personalmente una mina y/ o una 

planta de beneficio de minerales, propias o ajenas, con o sin la 

ayuda de su familia y/ o con un máximo de cinco dependientes 

asalariados. Se comprenden también en esta denominación las 

sociedades legales mineras que no tengan más de seis socios, y 

las cooperativas mineras, y siempre que los socios o cooperados 

tengan todos el carácter de mineros artesanales de acuerdo con 

el concepto antes descrito. 

2.- Los "pequeños comerciantes que desarrollan actividades en la 

vía pública", entendiéndose por tales las personas naturales 

que presten servicios o venden productos en la vía pública, en 

forma ambulante o estacionada y directamente al público, 

según calificación que quedará determinada en el respectivo 

permiso municipal, sin perjuicio de la facultad del Director 

Regional para excluir a determinados contribuyentes del 

régimen que se establece en este párrafo, cuando existan 

circunstancias que los coloquen en una situación de excepción 

con respecto del resto de los contribuyentes de su misma 

actividad o cuando la rentabilidad de sus negocios no se 

compadezca con la tributación especial a que estén sometidos. 

3.-Los "Suplementeros", entendiéndose por tales los pequeños 

comerciantes que ejercen la actividad de vender en la vía 
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pública, periódicos, revistas, folletos, fascículos y sus tapas, 

álbumes de estampas y otros impresos análogos. 

4.- Los "Propietarios de un taller artesanal u obrero", 

entendiéndose por tales las personas naturales que posean una 

pequeña empresa y que la exploten personalmente, destinada a 

la fabricación de bienes o a la prestación de servicios de 

cualquier especie, cuyo capital efectivo no exceda de 10 

unidades tributarias anuales ($ 4.513.680 según valor UTA a 

enero de 2009) al comienzo del ejercicio respectivo, y que no 

emplee más de 5 operarios, incluyendo los aprendices y los 

miembros del núcleo familiar del contribuyente. El trabajo 

puede ejercerse en un local o taller o a domicilio, pudiendo 

emplearse materiales propios o ajenos. 

5.- Los pescadores artesanales inscritos en el registro establecido 

al efecto por la Ley General de Pesca y Acuicultura, que sean 

personas naturales, calificados como armadores artesanales a 

cuyo nombre se exploten una o dos naves que, en conjunto, no 

superen las quince toneladas de registro grueso. 
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Régimen simplificado IVA 

A esta modalidad se pueden acoger los pequeños 

comerciantes, artesanos y pequeños prestadores de servicios que 

vendan o realicen prestaciones al público consumidor, quienes 

pagarán una cuota fija mensual. 

Condiciones: 

• Ser persona natural 

• El monto mensual promedio de sus ventas y servicios afectos 

(excluidos el Impuesto al Valor Agregado), correspondiente al 

periodo de doce meses inmediatamente anteriores al mes al que 

debe efectuarse la declaración para acogerse al régimen 

simplificado, no debe ser superior a 20 unidades tributarias 

mensuales promedio. 

Sistema de Contabilidad que se puede escoger 

A Las personas naturales, microempresas familiares, 

Empresas Individuales de Responsabilidad Limitada (E .I.R.L) y 

Sociedades Limitadas, se les aplica el régimen general de tributación, 

esto es, rentas demostradas mediante contabilidad, la cual puede ser, 

completa o simplificada. 

Contabilidad Completa 

Es aquella que comprende los libros Caja, Diario, Mayor e 

Inventarios y Balances, además de los libros auxiliares que exija la 

ley, tales como Libro de Ventas Diarias, de Remuneraciones, y de 

Impuestos Retenidos. 
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A esta modalidad se pueden acoger las personas naturales y jurídicas 

que son contribuyentes con rentas de los N(os) 3, 4 ó 5 del Art. 20º de 

la Ley de la Renta, que incluye las rentas de la industria, del 

comercio, de la minería y de la explotación de riquezas del mar y 

demás actividades extractivas, compañías aéreas, de seguros, de los 

bancos, asociaciones de ahorro y préstamos, sociedades 

administradoras de fondos mutuos, sociedades de inversión o 

capitalización, de empresas financieras y otras de actividad análoga, 

constructoras, periodísticas, publicitarias, de radiodifusión, 

televisión, procesamiento automático de datos y telecomunicaciones, 

las rentas obtenidas por corredores, sean titulados o no, sin perjuicio 

de lo que al respecto dispone el Nº 2 del artículo 42º, comisionistas 

con oficina establecida, martilleros, agentes de aduana, 

embarcadores y otros que intervengan en el comercio marítimo, 

portuario y aduanero, y agentes de seguro que no sean personas 

naturales; colegios, academias e institutos de enseñanza particular y 

otros establecimientos particulares de este género; clínicas, 

hospitales, laboratorios y otros establecimientos análogos 

particulares y empresas de diversión y esparcimiento. 

Contabilidad simplificada 

Es aquella contabilidad que se lleva en un Libro de Ingresos 

y Egresos, y que exige que al 31 de diciembre de cada año se efectúe 

un Inventario de bienes y deudas, y un estado de pérdidas y 

ganancias. 

Condiciones: 

• Los capitales destinados a su negocio o actividades no excedan 

de dos unidades tributarias anuales, y cuyas rentas anuales no 
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sobrepasen a juicio exclusivo de la Dirección Regional de una 

unidad tributaria anual. 

• No ser contribuyentes que se dedican a la minería, los agentes 

de aduana y los corredores de propiedades Los sistemas 

contables pueden ser llevados en forma manual o 

computacional. Respecto al Impuesto al Valor Agregado (IVA), 

el régimen general comprende llevar el Libro de Compras y 

Ventas, el cual constituye un libro auxiliar de la contabilidad. 

4.2. Presentar ante el SIi el Aviso de Inicio de Actividades y/o 

Inscripción en el Rol Único Tributario (RUT). 

Mediante el Formulario 4415 de Inscripción al Rol Único 

Tributario y/ o Declaración de Inicio de Actividades, los 

contribuyentes formalizan este aviso tributario ante el Servicio de 

Impuestos Internos. Este trámite se debe efectuar en la Unidad del 

SIi correspondiente al domicilio donde se desarrollará la actividad 

comercial del contribuyente. 

El Formulario de Inscripción al Rol Único Tributario y/ o Declaración 

de Inicio de Actividades se debe presentar en la Unidad del SIi 

correspondiente al domicilio comercial del contribuyente, dentro de 

los dos meses siguientes a aquél en que el contribuyente inicie sus 

actividades comerciales. 

La Micro empresas Familiares. 

Se consideran los siguientes aspectos: 

Existe un procedimiento simplificado de Inicio de 

Actividades para las Microempresas Familiares utilizando el 

Formulario de Inscripción, Declaración Jurada y Declaración de 

Inicio de Actividades. Para lo anterior, el microempresario debe 
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concurrir primeramente a la municipalidad respectiva , donde podrá 

solicitar dicho formulario , el que debe ser llenado junto a un 

funcionario municipal y presentado en la misma municipalidad, el 

cual servirá para inscribirse en el Registro Municipal. Después debe 

dirigirse a la Unidad del Servicio de Impuestos Internos 

correspondiente a su domicilio y presentar en el área de RUT e Inicio 

de Actividades los siguientes documentos: 

• Su cédula de identidad 

• La copia-contribuyente y copia Sil del Formulario de 

Inscripción, Declaración Jurada y Declaración de Inicio 

de Actividades visados por el municipio respectivo. 

Si usted como microempresaria(o) está interesada(o) en formalizarse , 

debe dirigirse primero a su municipalidad para recibir orientación 

respecto a la Ley, verificar si cumple los requisitos y completar junto 

a un(a) funcionario(a) municipal el formulario único de inscripción, 

declaración jurada e iniciación de actividades. Posteriormente deberá 

concurrir a la oficina del Servicio de Impuestos interno 

correspondiente a su domicilio con copia de dicho formulario, para 

hacer su iniciación de actividades. 

Todas las microempresas tienen la obligación de hacer Iniciación de 

Actividades en el Sil y obtener Patente Municipal. Para esto, 

considerando que estos contribuyentes requieren de cierto apoyo 

para su desarrollo y crecimiento, el Estado ha provisto una serie de 

instrumentos de fomento a través de sus distintos servicios o 

instituciones, los que no están disponibles para aquellas empresas 

que no se han formalizado. 

Entre esas instituciones podemos mencionar a las siguientes: Banco 

Estado, CORFO (Corporación de Fomento de la Producción), Fosis 
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(Fondo de Solidaridad e Inversión Social), INDAP (Instituto de 

Desarrollo Agropecuario), Sence (Servicio Nacional de Capacitación y 

Empleo), Sercotec (Servicio de Cooperación Técnica), Pro chile 

(Dirección de Promoción de Exportaciones) y www.chilecompra.cl 

(Portal de compras del Estado). 

Además, hay que tener en cuenta que las microempresas que 

funcionan en el sector formal tienen la ventaja de acceder a nuevos 

negocios y capital de trabajo, mejores formas de financiamiento, 

contratar y vender servicios con empresas de mayor tamaño, ampliar 

su cobertura de clientes, y encadenarse productivamente con otras 

empresas. 

4.3. Verificaciones del SIi posteriores al Inicio de Actividades. 

Los contribuyentes que declaren Inicio de Actividades, den 

aviso de un cambio de domicilio, modifiquen su actividad o giro y 

efectúen apertura de sucursales en actividades por las que deban 

emitir documentos tales como, Facturas, Notas de Débito y Notas de 

Crédito, que den derecho al Crédito Fiscal IVA, el Servicio de 

Impuestos Internos procederá a verificar la actividad del 

contribuyente, situación que se da al Inicio de Actividades o en el 

transcurso de las operaciones de éste, de acuerdo a los términos 

contenidos en la Circular Nº 10 de 1998. 

Después de analizar cada tipo de empresa, y evaluar cada 

característica de ellas se llego a la conclusión de la realización de una 

empresa de responsabilidad limitada con contabilidad completa, con 

régimen simplificado de impuesto a la renta y de IVA. 

Y mediante el Formulario 4415 se hará la Inscripción al Rol Único 

Tributario y/ o Declaración de Inicio de Actividades, este tramite será 

hecho en el SIi respectivo. 
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4.4. Trámites ante las municipalidades para crear una empresa. 

Patentes Comerciales 

Está dirigido a todas las personas naturales y/ o jurídicas 

constituidas legalmente, que deseen establecer una actividad 

comercial en la comuna de santiago. 

Requisitos 

• Que el local cumpla con el emplazamiento establecido en el 

Plan Regulador de la comuna. 

• Que cumpla con la autorización de la Secretaría Regional 

Ministerial de Salud, si el giro considera alimentos. 

Documentos necesarios 

• Llenar formulario entregado en Dirección de Ventanilla Única. 

• Fotocopia Cédula de Identidad del representante legal. 

• Si la propiedad es arrendada, contrato de arriendo notarial. 

• Certificado de Avalúo Fiscal del Sil que indique destino de la 

propiedad. 

• Croquis o plano de la distribución interna del local u oficina. 

• Permiso de edificación y recepción final del local donde se 

ejercerá la actividad. 

• Zonificación-Prefactibilidad de emplazamiento para actividades 

comerciales. 

Documentos específicos para otros giros, los cuales deben adjuntarse 

a los documentos solicitados anteriormente: 
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• Si el giro incluye producción o manipulación de alimentos, 

debe adjuntarse Resolución Favorable emitida por la Autoridad 

Sanitaria (SEREMI de Salud) 

• Resolución del Ministerio de Economía (Martilleros) 

• Autorización Superintendencia de Valores y Seguros 

( corredores de seguro y bolsa) 

• Autorización de la Superintendencia de bancos e instituciones 

financieras. (Bancos y Financieras) 

• Certificado de la superintendencia de Servicios Eléctricos y Gas 

(Estaciones de servicios y combustibles) 

• Resolución de especialidades médicas. 

• Certificado de antecedentes para giros especiales emitidos por 

el Registro Civil e Identificación (Patentes de Alcohol). 

Declaración jurada notarial de no infringir las normas establecidas en 

el artículo 4 º de la Ley Nº 19. 925 de Alcoholes (Patentes de Alcohol). 

Inscripción en el Servicio Agrícola y Ganadero (Patentes de Alcohol) 

Antecedentes Contables: 

• Formulario 4415 de declaración de inicio de actividades 

realizada en el Servicio de Impuestos Internos. 

• Balance de los últimos 3 períodos (cuando corresponda). 

• Formulario 22 de los últimos 3 períodos tributarios (cuando 

corresponda). 

Valor y Pago de patente 

El valor de la patente se calcula en base al capital propio 

declarado por el contribuyente, razón por la cual es variable 
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dependiendo de cada caso. Al valor resultante de la fórmula anterior 

se agregará el costo del aseo comercial que corresponde a la basura 

que se genera en el local y que debe ser retirada por la 

Municipalidad. 

4.5. Informe Sanitario 

Es un documento indispensable para legitimar desde el 

punto de vista sanitario el funcionamiento de todo establecimiento 

industrial o comercial, excepto aquellos que requieran autorización 

sanitaria expresa. Debe ser requerido por el interesado en forma 

previa a la obtención de la respectiva patente municipal, sea 

definitiva o provisoria, de acuerdo a lo indicado en el art. 83 del 

código sanitario. 

Este documento es previo a la obtención de la patente comercial y 

evalúa las condiciones sanitarias y ambientales básicas de seguridad 

de la actividad. Para evacuar dicho informe, la autoridad sanitaria 

tomará en cuenta los planos reguladores comunales e 

intercomunales y los riesgos que el funcionamiento pueda causar a 

sus trabajadores, al vecindario y a la comunidad. 

4.5.1. Procedimientos para la obtención del informe sanitario 

• Acuda a las Oficinas de la Autoridad Sanitaria correspondiente 

a su región, en horarios de oficina. 

• Solicite el Formulario de Informe Sanitario, su Instructivo y 

Guía de Autoevaluación. 
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• Lea cuidadosamente el Instructivo y verifique que su 

establecimiento cumpla con la normativa sanitaria y ambiental, 

y que cuente con todo los requisitos que allí se estipulan. 

• Llene la solicitud y preséntela en las Oficinas de la Autoridad 

Sanitaria. 

• Pague el Arancel respectivo. 

• Espere la visita de inspección a su actividad, en la cual se 

verificarán las condiciones de higiene y seguridad existentes y 

se solicitarán los antecedentes necesarios (Ejemplo: Planos, 

Boletas de Agua, Evaluaciones ambientales de los riesgos 

existentes en la actividad, Números de Registros de Fuentes, 

Muestreos Isocinéticos, Certificados de Riles, entre otros, según 

corresponda). 

• Si el resultado de la inspección es positivo, debe acudir en el 

plazo señalado por el funcionario, nuevamente a las Oficinas de 

la Autoridad Sanitaria RM a retirar su documento. 

• En caso de ser Desfavorable su Informe Sanitario, el usuario 

tendrá un plazo de 60 días para apelar al Desfavorable, sin 

pago de nuevo arancel. 

4.6. Normas laborales a aplicar en el proyecto 

4.6.1. Contrato individual de trabajo 

En el contrato se estipulará los puntos indicados en el 

artículo 10 del código del trabajo, siendo estos: 
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• Fecha y lugar de contrato 

• Individualización de las partes, con nacionalidad y fecha de 

nacimiento 

• Naturaleza del servicio y lugar donde se desarrollará la 

actividad 

• Monto, forma y período de pago de la remuneración (Artículo 

42 y 44) 

• Duración y distribución de lajornada de trabajo (Artículo 22). 

• Plazo del contrato 

• Acuerdos de ambas partes 

• Beneficios adicionales al trabajador y descuentos provisionales 

legales y voluntarios 

4.6.2 Desvinculación de los trabajadores 

Haciendo uso de los artículos 159,160 y 161, la empresa 

podrá poner término al contrato de acuerdo a las normas vigentes 

legales detalladas más abajo. 

ARTÍCULO 159.-

El contrato de trabajo terminará en los siguientes casos: 

l . Mutuo acuerdo de las partes. 

2. Renuncia del trabajador, dando aviso a su empleador con treinta 

días de anticipación, a lo menos. 

3. Muerte del trabajador. 

4. Vencimiento del plazo convenido en el contrato. La duración del 

contrato de plazo fijo no podrá exceder de un año. 
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5. El trabajador que hubiere prestado servicios discontinuos en 

virtud de más de dos contratos a plazo, durante doce meses o más en 

un período de quince meses, contados desde la primera contratación, 

se presumirá legalmente que ha sido contratado por una duración 

indefinida. 

6 . Tratándose de gerentes o personas que tengan un título 

profesional o técnico otorgado por una institución de educación 

superior del Estado o reconocida por éste, la duración del contrato no 

podrá exceder de dos años. 

7. El hecho de continuar el trabajador prestando servicios con 

conocimiento del empleador después de expirado el plazo, lo 

transforma en contrato de duración indefinida. Igual efecto producirá 

la segunda renovación de un contrato de plazo fijo. 

8. Conclusión del trabajo o servicio que dio origen al contrato. 

9. Caso fortuito o fuerza mayor. 

ARTÍCULO 160.-

El contrato de trabajo termina sin derecho a indemnización 

alguna cuando el empleador le ponga término invocando una o más 

de las siguientes causales: 

1. Alguna de las conductas indebidas de carácter grave, debidamente 

comprobadas, que a continuación se señalan: 

a) Falta de probidad del trabajador en el desempeño de sus 

funciones; 

b) Conductas de acoso sexual; 

c) Vías de hecho ejercidas por el trabajador en contra del empleador o 

de cualquier trabajador que se desempeñe en la misma empresa; 

d) Injurias proferidas por el trabajador al empleador, y 
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e) Conducta inmoral del trabajador que afecte a la empresa donde se 

desempeña. 

2. Negociaciones que ejecute el trabajador dentro del giro del negocio 

y que hubieren sido prohibidas por escrito en el respectivo contrato 

por el empleador. 

3. No concurrencia del trabajador a sus labores sin causa justificada 

durante dos días seguidos, dos lunes en el mes o un total de tres días 

durante igual período de tiempo; asimismo, la falta injustificada, o 

sin aviso previo de parte del trabajador que tuviere a su cargo una 

actividad, faena o máquina cuyo abandono o paralización signifique 

una perturbación grave en la marcha de la obra. 

4. Abandono del trabajo por parte del trabajador, entendiéndose por 

tal: a) la salida intempestiva e injustificada del trabajador del sitio de 

la faena y durante las horas de trabajo, sin permiso del empleador o 

de quien lo represente, y 

b) la negativa a trabajar sin causa justificada en las faenas 

convenidas en el contrato. 

5. Actos, omisiones o imprudencias temerarias que afecten a la 

seguridad o al funcionamiento del establecimiento, a la seguridad o a 

la actividad de los trabajadores, o a la salud de éstos. 

6. El perjuicio material causado intencionalmente en las 

instalaciones, maquinarias, herramientas, útiles de trabajo, 

productos o mercaderías. 7. Incumplimiento grave de las obligaciones 

que impone el contrato. 

ARTÍCULO 161.-

Sin perjuicio de lo señalado en los artículos precedentes, el 

empleador podrá poner término al contrato de trabajo invocando 
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como causal las necesidades de la empresa, establecimiento o 

serv1c10, tales como las derivadas de la racionalización o 

modernización de los mismos, bajas en la productividad, cambios en 

las condiciones del mercado o de la economía, que hagan necesaria la 

separación de uno o más trabajadores. La eventual impugnación de 

las causales señaladas, se regirá por lo dispuesto en el artículo. 

4. 7. Resumen 

Si bien se nombraron varios aspectos Fundamentales para la 

formación e individualización de una organización, cabe rescatar solo 

los más significativos para la identificación del negocio en cuestión. 

Será una sociedad de responsabilidad limitada ya que se encuentra 

formada por personas naturales, llevada por una contabilidad 

completa que incluye Libro Diario, Mayor, Inventario, Caja etc. 

No queda obstante el pago del IVA, el cual será llevado de manera 

simplificada, por el hecho de ser pequeños comerciantes que venden 

un servicio y/o producto al consumidor. 

Se realizará trámites para la formación de la empresa, esto conlleva a 

trámites en el servicio de impuestos interno, tramites municipales y 

tramites notariales. Para finalmente cumplir con las leyes laborales 

en la empresa. 
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V. ESTUDIO FINANCIERO 
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5. Análisis Financiero 

El análisis Financiero es la última etapa del proyecto donde 

se ordena y se evalúa la información desde el punto de vista 

monetario proporcionado por los anteriores estudios, identificando y 

ordenando todos los ítems de inversiones, ingresos y costos. 

5.1. Activos fijos 

5.1.1 Equipos 

Los equipos fueron detallados específicamente en el estudio Técnico, 

a continuación se muestran con sus respectivos valores, ya que estos 

influyen directamente en las inversiones realizadas, las cotizaciones 

representativas de estos está en el anexo Nº 6 

Tabla V- 1: Costos de los Equipos a Implementar 

Equipos Cantidad (Unid.) Precio Unitario Total 

($) ($) 

Computador 4 329.990 1.319.960 

Teléfono 3 8 .990 26 .970 

Fax 1 90 .670 90.670 

Impresora 1 488.455 488.455 

multifuncional 

Impresora 3 44.990 134.970 

Caja Registradora 1 75.000 75.000 

Total - - 2.136.025 

Elabora ción Propia; Fuente: Casa comerciales 
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S. 1.2 Muebles y útiles 

En el local se debe contar con mobiliario necesario, para las 

actividades de venta y administración. En la tabla que se muestra a 

continuación se entrega detalle de los valores de los muebles y útiles 

necesarios para el buen funcionamiento de la organización, Cada 

Cotización se encuentra excluyente en el anexo Nº 7. 

Tabla V- 2: Costos de Muebles 

Muebles Valor($) 

4 Silla de escritorio 43.960 

2 Mueble 527.130 

Total Muebles 616.090 

Elaboración propia; Fuente: Home Center Sodimac 

Tabla V- 3: Costos de Útiles y/ o accesorios de oficinas 

útiles Valor($) 

Accesorios varios (Artículos de oficina) 100.281 

Total 100.281 

Elaboración propia; Fuente: Lápiz López 
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5,1,3 Implementos de apoyo 

Para la buena comunicación y un trabajo mas integral el 

negocio contará con un E.R.P llamado Gestión comercial y punto de 

venta, el cual será necesario como apoyo tanto a los trabajadores, 

como a la organización en si, debido a que cuenta con un sistema 

integrado de múltiples etapas y actividades detalladas con 

anterioridad, la cotización del sistema a Softland distribuidor se 

encuentra detallado en el anexo Nº 8. 

Tabla V- 4: Costos de los Implementos de apoyo 

Implementos Valor($) 

E.R.P. 963.000 

Total 963.000 

Elaboración propia; Fuente: Empresa Softland 

5.1.4 Artículos de aseo 

En esta etapa se trata de dar énfasis a poder tener a mano 

de los trabajadores los utensilios necesarios para una buena limpieza 

del local, ya que esto influye de manera directa de la impresión que 

se lleva el cliente al entrar, las cotización de cada uno de los 

productos se podrán apreciar en el anexo Nº 9 

Tabla V- 5: Costos de los artículos de Aseo 

Artículos de aseo Valor($) 

1 GO Getter drastik 500cc. 1.904 
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3 Pastillas desinfectante W.C.C. 493 

1 Bolsa basura 465 

5 Desodorante AROM. 5.593 

2 Escobillón + Trapero 2.356 

3 Guante 536 

3 Jabón Liquido 996 

Total 12.343 

Elaboración propia; Fuente: Empresa lustingson. 

5.1.5 Pagina Web 

Tabla V- 6: Costo de la Página Web (Anexo 10) 

Item Valor($) 

Página Web 473.620 

Dominio Página Web (cada 2 años) 20.170 

Total 493.790 

Elaboración propia; Fuente: Softland 

Total Activo $ 4.321.529 
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5.2 Gastos de Puesta en Marcha 

Este ítem corresponde a aquellos desembolsos que la 

empresa debe realizar para asegurar el funcionamiento previo al 

comienzo de las operaciones. Dentro de estos gastos se considera 

todo lo referido a la parte legal del proyecto (Gastos de notaria) y los 

derechos municipales. 

Tabla V- 7: Gastos de Puesta en Marcha 

Ítem Cantidad C/U Precio Unitario Precio Total 

($) ($) 

Escritura 1 80.000 80.000 

Contribución de 1 30.000 30.000 

bienes raíces 

Diario oficial 1 70.000 70.000 

Gastos 1 40.000 40.000 

Operacionales 

Patente Comercial 1 25.000 25.000 

Elaboración propia; Fuente: Notaria Elías Jarufe Rojas, 

Municipalidad Santiago 

100 



:,... . 

5.3 Capital de Trabajo 

Se calcula que el capital de trabajo para este proyecto 

asciende a la suma de $ 23.316.724. A este valor se la agregó un 

valor total de$ 245.000 por gastos de puesta en marcha. 

Capital de trabajo. $ 23.561.724 

5.4 Depreciación 

Para los activos inmovilizados, se tomará la depreciación 

normal de acuerdo a la tabla de vida útil de los bienes fisicos de 

servicios de impuesto interno (SU) (Anexo Nº 11). 

La vida útil del proyecto será a de 6 años. 

Un aspecto importante a considerar, son los valores de desecho los 

cuales deberán ser recuperados al final de la vida del proyecto. 

Tabla V- 8: Depreciación a 6 años de las inversiones 

Activo Inversión Vida Útil Depreciación Valor a 

($) Años Depreciar($) 

Equipos 2.136.025 15 142.402 854.410 

Mueble 616.090 7 88.013 528.077 

Útiles 98.551 3 32.850 98.551 

Total - - 263 .265 1.481.038 

Elaboración propia; Fuente: Servicio de Impuestos Internos (SIi) 
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Tabla V- 9: Depreciación proyectada 6 años 

Ítem 2010 2011 2012 2013 2014 2015 

Equipos 142.402 142.402 142.402 142.402 142.402 142.402 

Mueble 88.013 88.013 88.013 88.013 88.013 88.013 

Útiles 32.850 32.850 32.850 - - -

Total 263.265 263.265 263.265 230.415 230.415 230.415 

Elaboración propia; Fuente: Servicio de Impuestos Internos (SII) 

5.6 Gastos generales 

Tabla V- 10: Gastos generales del proyecto 

Ítem Valor mensual Valor anual 

($) ($) 

Agua 10.000 120.000 

Electricidad 50.000 600.000 

Teléfono e Internet 29.990 359.880 

Arriendo 450.000 5.400.000 

Total 539.990 6.479.880 

Elaboración propia; Fuente: Servicio de Impuestos Internos (SII) 
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5.5 Sueldos 

Tabla V- 11: Gastos por remuneración anuales 

Personal Cant. Valor unitario Valor mensual Valor anual 

Requerida 

Administrador 1 540.000 540.000 6.480.000 

Vendedor 1 324.000 324.000 3 .888.000 

Cajero 1 360.000 360.000 4.320.000 

Elaboración propia, Fuente: Futuro Laboral 

5. 7 Otros Gastos 

Tabla V- 12: Otros Gastos (Anexo Nº 12) 

Ítem Valor mensual Valor anual 

($) ($) 

Publicidad en diarios 1.000 12.000 

Seguro Incendio + robo 21.227 254.724 

Total - 266.724 

Elaboración Propia; Fuente: Web propia de seguros y publicidad 
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Ítem Valor($) 

Pintura Local (incluido la mano 111.570 

de obra) 

Total 111.570 

Elaboración Propia; Fuente: Jefe de obra 

5.8 Costo Variables (Mercaderias) 

Los costos Brutos asociados a este ítem son aquellos relacionados 

con los repuestos de las distintas marcas, las cuales son: 

Chery, Great Wall y Changan junto cada uno con sus modelos. 

Para esto se realizó una tabla con los costos brutos en $ asociados a 

cada repuesto y modelo. 

Cada precio de costo proporcionado a continuación, será sacado de la 

cotización de Repuestos Center y competidores. (Anexo 13). 
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Tabla V- 13: Costos Brutos de repuestos para cada marca y modelo 

M.irc.i 1 CHERY GREATYALL CHANGAN 
Mo•lo Mllftlo Modelo 

N· 1 Nombr•R IIHtO FACE SKIN S21 TIGGO DESTINY YIIGI.E HOVER SOCOOL FLORl>CROSS FLORlll S18t S2ff 53111 BENI 
Capot 81.519 89.671 89.671 110.617 107.605 103.121 110.000 110.000 110.000 77.000 110.000 110.000 m.ooo 
T ~arro delinteio derecho 26.426 29.069 37.352 34.883 33.429 38.500 68.116 68.116 26.950 33.383 33.383 33.383 
TapiWrro deli!llero izquierdo 38.500 60.0lS 60,016 60.060 60.060 
Costado trasero derercho (camioneta) 144.520 144.520 144.520 144,520 144.520 

5 1 Costado trasero izquieroo (camioneta) 144.520 144.520 144.520 144.520 144.520 
6 Foco optico derecho 75.648 83213 83.213 136.311 99,BS5 95.695 57.784 57,784 27.500 40.448 40.448 48.800 48.800 48,800 80.930 

Foco optico izquieido 75.648 83213 83213 136.311 99.BS5 95.695 57.784 33,000 27.500 40.448 40.448 33.000 33.000 33,000 75.648 
Foco punta derecho (intermitente) 7,115 7.826 7.826 7.115 9.392 9.000 9.900 9.900 9.900 6.930 6.930 7.115 7.115 7.115 7.115 

9 Foco punta izquierdo (intermitente) 7.115 7.826 7.826 7.115 9.392 9.000 9.900 9.900 9.900 6.930 6.930 7.115 7.115 7.115 7.115 
10 Foco trasero derecho 18.612 20.473 20.473 45.510 24.568 23.544 38.806 38.806 38.806 27.164 27.164 38.806 38.806 38.806 18.612 
11 Foco tras ero izquitrdo 18.612 20.473 20.473 45.510 24.568 23.544 38.806 38.806 38.806 27.164 27.164 20.232 20.232 20.232 18.612 
12 Frontal delanteio 61.392 67.531 67.531 61.392 81.037 77.660 84.794 84.794 84.794 59.355 59.355 61.392 61.392 61.392 61392 
13 Mascara 10.846 11.931 11.931 37.744 14.317 13.720 8.336 8.336 8.336 5.835 5.835 8.336 8.336 8.336 8.336 
14 Nebline!os 12.344 13.578 13.578 19.036 16.294 15.615 34.638 34.638 34.638 24.247 24.247 16.186 16.186 16.186 16.186 
15 Parachoques deli!lfflo 50.548 55.603 55.844 66.724 63.944 nJ.079 113.079 113.074 79.155 79.155 38.591 38.591 38.591 97.998 
16 Paiachoques trasero 83,156 83.156 79.750 38.591 38.591 38.591 38.591 
17 Ponalon (camioneta) 107.798 107.798 107.798 80,849 80.849 
18 Panel de puerta 16.500 18.150 18.150 16.500 21.780 20.873 13.750 13.750 13.750 9.625 9.625 16.500 16.500 16.500 16.500 
19 Puerta delantera derecha 148.145 162.959 162.959 160.414 195.551 187.403 291.023 137.039 96.250 203.716 203.716 144.767 144.767 144.767 144.767 
20 Puerta delantera izquierda 148.145 162.959 162.959 160.414 195.551 187.403 291.023 137.039 96.250 203.716 203.716 144.767 144.767 144.767 144.767 
21 Puerta traseia derecha 145.521 160.073 160.073 176.091 192.088 184.084 115.177 115.ITT 115.117 80.624 80.624 115.ITT 115.ITT 115.177 145.521 
22 Puerta tr uera izquierda 145.521 160.073 160.073 176.091 192.088 184.084 115.177 115.ITT 115.117 80.624 80.624 115.177 tt5.ITT 115.177 145.521 
23 espejo dertcho 19.068 20.975 20.975 35.928 25.170 24.121 38.500 38.500 30.250 26.950 26.950 30,250 30,250 30.250 19.068 
24 espejo izquleido 19.068 20.975 20.975 35.928 25.170 24.121 38.500 38.500 30.250 26.950 26.950 30.250 30.250 30.250 19.068 
25 antena 4.175 4.593 4.593 4.175 5.511 5.281 8250 8.250 8250 5.775 5.775 8.250 8.250 8.250 8250 
26 Chapa de capots 1248 1.373 1.373 1248 1.647 1.579 11.917 11.917 n911 8.342 8.342 n911 11.917 11.917 1.248 
27 Refuerzo interior 33.000 38.300 38.300 33.000 43.560 41.745 27.500 27.500 27.500 19.250 19.250 33.000 33.000 33,000 33.000 
28 Absorvedo! de impacto 16.500 18.150 18.150 16.500 21.780 20.873 16.500 16.500 16.500 11.550 11.550 16.500 16.500 16.500 16.500 
29 radiadores de aire 78.637 86.500 86.500 so.m 103.801 99.476 82.500 82.500 82.500 57.750 57.750 78.637 78.637 78.637 78.637 
30 radiadores de ace~e 52.241 57.465 57.465 64.793 68.958 66.085 no.ooo 110.000 105.000 77.000 77.000 94.079 94.079 94.079 94.079 
31 Filtro de agua 1.910 2.101 2.101 1.910 2.521 2.416 1.925 1.925 1.925 1.348 1.348 1.850 1.850 1.850 1.910 
32 Fikrodeaceite 19.10 2.101 2.101 1.910 2.521 2.416 1.925 1.925 1.925 1.348 1.348 1.850 1.850 1.850 1.910 

Elaboración Propia; Fuente: Web de vehículos y cotizaciones 
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Tabla V- 14: Cantidad de repuestos EOQ 

1 MM°H CHERY &REATVAU CHANGAN 
Modelo Mo41!lo Modt!lo 

N· Nº di! RHUHtos a PNir NOIDllr• Re--sto IQ FACE SKIN S21 TIGGO DESTINY VINGLE HOYER SOCOOL FLORIDCROSS FLORII S188 S211 S31H BENI 
1 16 Capot 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
2 16 T apabarro delantero dfrecho 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
3 16 T apabarro delantflo Izquierdo 2 1 1 1 1 1 1 1 1 

~--
1 

~ 
1 1 1 1 

4 16 Costido trasero dertrcho (camioneta) ~ ~ ~ ~ 3 r:::::: 3 3 3 '-- - 2 2 ~ ~ 5 16 Costado trasero Izquierdo (cilllloneta) 3 3 3 3 ----~ 2 2 
6 16 Foco optlco derecho 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
7 16 Foco optico izquierdo 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
8 16 Foco punta dfreeho (interm~ente) 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
9 16 Foco punta Izquierdo (intermitente) 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
10 16 Foco tr aseio deiecho 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
11 16 Foco traseio izquierdo 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
12 16 Front-" delantero 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
13 16 Mascara 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
14 16 NebliMros 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
16 16 Parachoques delantero 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
16 16 Par achoques trasero 

' ' ~ ~ ~ ~ 
1 1 1 -._'.__ 

' 
1 1 1 1 

17 16 Portalon (camioneta) 4 3 3 -- 3 3 r,,..._, " 18 16 Panel do puerta 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
19 16 Putrta delantera derecha 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
20 16 Puerta delantor a Izquierda 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
21 16 Puerta trasera derecha 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
22 16 Puerta trasera izquierda 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
23 16 espejo defocho 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
24 16 espejo izquierdo 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
25 16 antena 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
26 16 Chapa de capots 

~ ' ~ ~ 
1 

~ 
1 1 1 -- 1 

' 
1 1 1 

~ 27 16 Refuerto Interior 3 3 2 2 - 2 2 2 
28 16 Absorvedor do impacto 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
29 16 radiadores de aire 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
30 16 radiadores de aceite 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
31 16 Filtro de agua 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 
32 16 Filtrodeaeo~e 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

I Total 512 

Elaboración Propia; Fuente: Web de vehículos y cotizaciones 
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Tabla V- 15: Costos Brutos Totales 

Nº Costos Brutos 
1 1.606.857 
2 622.320 
3 686.150 
4 1.878.761 
5 1.878.761 
6 1.100.879 
7 1.023.412 
8 127.408 
9 127.408 
10 477.568 
11 421.847 
12 1.096.591 
13 181.355 
14 319.941 
15 1.110.127 
16 838.939 
17 1.563.075 
18 254.953 
19 2.676.388 
20 2.676.388 
21 2.161.221 
22 2.161.221 
23 436.272 
24 436.272 
25 101.803 
26 99.148 
27 521.180 
28 267.053 
29 1.291.209 
30 1.274.566 
31 30.799 
32 30.799 

Total 29.480.670 

Elaboración propia; Fuente: Costos-Ventas 
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Para la proyección de ventas y costos se tomará una tasa de 

crecimientos de un 4 7% y en la misma proporción aumentarán las 

unidades a pedir por año. 

El porcentaje de mermas presentes en las empresas oscila entre el 2 

y 3 % anual de los productos, para el caso del negocio en cuestión se 

tomara un promedio de ambos, correspondiente a un 2,5% anual. 

Tabla V- 16: Mermas por año 

Total Mermas x año 
2010 $ 737.017 
2011 $ 1.155.648 
2012 $ 1.698.803 
2013 $ 2.497.241 
2014 $ 3.670.944 
2015 $ 5.396.287 

Fuente: Elaboración propia. Costos-Ventas 

Tabla V- 17: Proyección de ventas y costos brutos por año 

Ventas Brutos Costos Brutos 
2010 $ 43.115.480 $ 28. 7 43.653 
2011 $ 67.605.434 $ 45.070.289 

► 2012 $ 99.379.988 $ 66.253.325 Z• o 2013 $ 146.088.583 $ 97.392.388 U) 

2014 $ 214.750.216 $ 143.166.811 
2015 $ 315.682.818 $ 210.455.212 

Fuente: Elaboración Propia. Costos-Ventas 
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5. 9 Evaluación del Proyecto 

Se ha considerado un período de evaluación de 6 años, al final de los 

cuales se obtendrá la recuperación de Capital de Trabajo y el valor 

libro de los activos. 

Se considera un impuesto a la renta de primera categoría para la 

empresa de un 1 7% durante los años que dure el proyecto. 

Para evaluar el proyecto se utilizaron los siguientes indicadores de 

rentabilidad: 

- Valor Actual Neto (VAN): es la suma de los flujos actualizados de 

ingresos y egresos producidos durante la vida útil del proyecto. 

- Tasa Interna de Retomo: es aquella tasa que hace nulo al VAN. 

- Pay Back: técnica que tienen las empresas para hacerse una idea 

aproximada del tiempo que tardarán en recuperar el desembolso 

inicial en una inversión. 

- Índice de rentabilidad: técnica que tienen las empresas para 

formarse una idea aproximada de cuanto será el retomo por cada 

peso que inviertan. 
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La tasa de descuento exigida a este proyecto será de un 14,36 %, 

vinculada del método del espejo, el cual elige un proyecto idéntico o 

parecido y comparamos la misma tasa de mercado. 

La tasa que se ocupo de comparación fue la de sigdo kopper (Anexo 

Nº 14), la cual es de un 8,91% real, se pasó este porcentaje a nominal 

y el resultado nos dio el valor mencionado en el primer párrafo. 

Los resultados obtenidos con los indicadores de rentabilidad antes 

mencionados se presentan a continuación: 

Proyecto Puro: Corresponde a la medición de los flujos del proyecto 

Con recursos propios. 
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Tabla V- 18: Flujo puro de los siguientes 6 años 

14 36% 1 tasa de descuento 1 

IValor lmouesto a la renta 1 17% 1 11% 1 17% 1 17.0% 1 17% 1 17% 1 17% 

Año O 1 Año 1 1 Año2 1 Año3 1 Año4 1 Año5 1 Año6 
Saldo Año anterior -28.326.441 2.403.943 2.807.345 10.162.951 27.918.510 60.996.052 

Ingresos(+) 
Ventas - S 38.646.929 S 58.267.677 S 85.653.486 S 125.910.624 S 185.088.618 S 272.080.268 

Costos(-) 
Costos fijos - -S 6 .117.741 -S 18.143.924 -S 18.475.430 -S 18.780.816 -S 19.128.076 -S 19.449.608 
Costos variables (mercaderías) - - -S 37.873.990 -S 55.674.766 -S 81 .841.906 -S 120.307.601 -S 176.852.174 
depreciacion - -S 263.265 -S 263.265 -S 263.265 -S 230.415 -S 230.415 -5230.415 

-
Impuesto (IVA) ' so -S 798.522 -S 427.455 -S 2.185.625 -S 4.804.701 -S 8.674.059 -S 14.397.912 
Mermas -S 737.017 -S 1.155.642 -S 1.698. 794 -S 2.497.227 -S 3.670.924 -S 5.396.2S9 

lnversion (-) 
Mercadería base -S 24.1S4.331 - - - - - -
Muebles -S 406.025 - - - - - -
Equipos -S 1.809.392 - - - - - -
E.R.P -S 809.244 - - - - - -
Otras Inversiones -S 941 .S66 "' - - - - - -
Gastos Puesta en Marcha -S 205.882 - - - . . -
Flujo caja Bruto -S 28.326.441 S 2.403.943 S 2.807.34S S 10. 162.951 S 27.918.510 S 60.996.052 S 116.749.952 
impto a la renta(-) 

. so S 5.485.207 so S 1.910.804 S 4.259.773 S 7.721 .829 S 12.843.172 
Depreciación(+) so 5263.265 5263.265 S 263.265 S 230.415 S 230.415 5230.415 
Valor residual (+) so so so so so so S 1.382.487 

Flujo Caja Neto -S 28.326.441 -S 2.817.999 S 3.070.609 S 8.51!:,.411 S 23.889.151 S 53.504.638 S 105.519.682 

FluioVPN -S 28.326.441 -S 2.464.147 S 2.347.882 S 5.693.551 S 13.967.032 S 27 .353.991 S 47.172.467 

Fuente: Elaboración propia. Flujo de caja puro 
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Tabla V- 19: Indicadores del proyecto 

VAN $ 65.744.335 

TIR 38,4% 

Pay back 4,3 

IR 3,1 

Fuente: Elaboración propia. Flujo de caja puro 

Como se aprecia en la tabla anterior, poder ver que ocupando una 

tasa de descuento al 14,36% se obtiene un VAN positivo para el 

proyecto. 

También podemos ver que el tiempo que el inversionista tiene para 

recuperar la inversión será en cuatro años y tres meses. 

Por otra parte por cada peso que se invierta se retornará 2, 1 pesos ya 

que el índice de rentabilidad esperada es de 3, 1. 

Y por último el porcentaje de la TIR es mayor a la tasa de descuento 

del proyecto, esto implica que el proyecto es realizable. 

112 



5.9.1 Flujo de caja con financiamiento 

Tabla V- 20: Flujo de caja financiado 

1436% 1 tasa de descuento 1 

I Valor lmoueato a la renta 1 17% 1 17% 1 17% 1 17 0% 1 17% 1 17% 1 17% 

Año O 1 Año1 1 Año2 1 Año3 1 Año4 1 Año5 1 Año6 
Saldo Año anterior -8.326.441 20.183.595 13.925.953 14.620.515 25.715.030 52.131.528 

Ingresos(+) 
Ventas - S 38.646.929 S 58.267.677 S 85.653.486 S 125.910.624 S 185.088.618 S 272.080.268 
Prestamo S 20.000.000 

Costos(-) 
Costos fijos - -S6.117.741 -S 18.143.924 -S 18.475.430 -S 18.780 .816 -S 19.128.076 -S 19.449.608 
Costos variables (merc3derias) - - -S 37.873.990 -S 55.674 .766 -S 81 .841.906 -S 120.307.601 -S 176.852.174 
depreclacion - -S 263.265 -S 263.265 -S 263.265 -S 230.415 -S 230.415 -S 230.415 
Pago prestamo - -S 2 .220.348 -S 6 .661 .044 -S 6 .661 .044 -S 6 .661.044 -S 6 .661 .044 -S 4.440.696 
Impuesto (IVA) so -S 798.522 -S 427.455 -S 2 .185.625 -S 4.804.701 -S 8 .674.059 -S 14.397.912 
Mermas -S 737.017 -S 1.155.642 -S 1.698.794 -S 2 .497.227 -S 3 .670.924 -S 5 .396.259 

lnversion 1-) 
MerC3dería base -S 24.154.331 - - - - - -
Muebles -S 406.025 - - - - - -
Equipos -S 1 .809.392 . - - - - -
E.R.P -S 809.244 - - - - - -
Otras Inversiones -S 941.~-66 ,. - - - - - -
Gastos Puesta en March3 -S 205.882 - - - - - -
Flujo C3ja Bruto -S 8 .326.441 S 20.183.595 S 13.925.953 S 14.620.515 S 25.715.030 S 52.131.528 S 103.444.732 
impto 3 la renta (-) ' so S 5 .334 .414 so S 1.458.427 S 3.807.395 S 7.269.452 S 12.541 .587 
Depreciación(+) so S 263.265 S263.265 S 263.265 S230.415 S 230.415 S 230.415 
Valor residual 1+, so so so so so so S 1.382.487 

Flujo Caja Neto -S 8 .326.441 S 15.112.446 S 14.189.217 S 13.425.353 S 22.138.049 S 45.092.491 S 92.516.047 

FluioVPN -S 8.326.441 S 13.214.801 S 10.849.511 S 8 .976.422 S 12.943.232 S 23.053.321 S 41.359.206 

Fuente: Elaboración propia. Flujo de caja con financiamiento. 
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Tabla V- 21: Indicadores del proyecto 

VAN $ 102.070.05 1 

TIR 75,9 

Pay back 0 ,6 

IR 13 ,3 

Fuen te: Elaboración propia. Flujo de caja con financiamiento 

5 . 9.2 Amortización 

% de Préstamo 70 ,6% 

Interés 1,64 % 

Prestamos $20.000.000 

Tabla V- 22: Valor de la amortización a 6 años 

Préstamo a 

Año Cuota Interés pagar 

o $ 33.305.220 

1 $ 2 .220.348 $ 887.015 -

2 $ 6.661.044 $ 2 .661.044 -

3 $ 6.66 1.044 $ 2.661.044 -

4 $ 6.66 1.044 $ 2.661.044 -

5 $ 6 .66 1.044 $ 2 .661.044 -

6 $ 4.440.696 $ 1.774.029 -

Fuente: Elaboración propia. 
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::::: 

Para evaluar el proyecto con un financiamiento externo (préstamo) 

Anexo Nº 15, se sigue ocupando la tasa de descuento del 14, 36%. 

El tiempo de recuperación de la inversionista será en 0,6 años. 

Por otra parte por cada peso que se invierta se retomará 12,3 pesos 

ya que el índice de rentabilidad esperada es de 13,3. 

Y por último el porcentaje de la TIR es mayor a la tasa de descuento 

del proyecto, esto implica que el proyecto es realizable. 
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5. 9.3 Sensibilizaci6n del flujo puro 

Tabla V- 23: Sensibilidad flujo puro 

Tasa de Descuento 

Tasa 11,36•,-. 1 1 14,36•,-. 1 1 17,36% 

VAN $ 79.891.4861 1 $ 65.744.335 1 1 $ 53.778.9051 

Utilidad por Venta 

Utilidad 1 1,5 1 1 1,6 1 1 1,7 

VAN 1 $ 45.752.390 1 1 $ 65.744.335 1 1 $ 85.736.281 1 

Fuente: Elaboración Propia. 
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5.9.4 Sensibilización del flujo de caja con financiamiento 

Tabla V- 24: Sensibilidad con financiamiento 

Tasa de Descuento 

Tasa 11,369/o 1 1 14,36'/o 1 1 17,36'/o 

VAN 1 $115.644.8831 1 $ 102.070.051 1 $ 90.488.920! 

Utilidad por Venta 

Utilidad 1 1,5 1 1 1,6 1 1 1,7 

VAN I s 82.018.10& 1 1 s 102.010.051 I Is 122.061.997! 

Fuente: Elaboración Propia. 

Al observar ambos análisis de sensibilidad, nos damos cuenta que 

son sensibles al cambio de tasa de descuento, esto quiere decir que si 

en el futuro la tasa sube, disminuye el valor del VAN y si la tasa baja 

el valor del VAN aumentará 

Al observar la tasa de utilidad por venta, podemos concluir que 

igualmente el proyecto es sensible, en este caso el factor que se 

consideró fue el precio de venta haciéndolo aumentar o disminuir, 

manteniendo todas las demás variables constantes. Con ello pudimos 

notar que si aumentamos la venta sin mover los costos, el VAN será 

117 



mayor, y si se disminuye el precio de venta manteniendo los costos, 

el VAN será menor. 

Por lo tanto es importante enfocarse en el cliente y en el marketing 

para poder aumentar las ventas de la empresa en cantidad y no a 

través del precio, de esa forma se aumenta el VAN sin correr riesgos 

de perder clientes por tener precios excesivos. 
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5.9.5 Análisis de Sustentabilidad 

Imitación 

Dado que es muy simple implementar un negocio de estas 

características, donde solo se debe realizar el contacto con el 

proveedor para poder operar, da indicios de que en el futuro la 

competencia crecerá de manera muy rápida, lo que hace al proyecto 

en estudio obtener un VAN menor debido a que se verá reducido su 

mercado, pero este punto también toca al proveedor ya que 

aparecerán mas proveedores en Chile, esto creará mayor oferta por lo 

que los precios de venta disminuirán, de esta forma se podrá 

equiparar la posible disminución de las ventas del proyecto con un 

mayor margen de utilidad. 

Se trabajará constantemente con técnicas de CRM, para mantener 

fidelizado a los clientes principales que en este caso son los talleres 

mecánicos, con promociones de acumulación de puntos los que 

podrán ser cambiados por productos, invitaciones a comer para dos 

personas, entradas al cine, descuentos en ropa, gift card para 

cambiar en multitiendas o supermercados. 

Sustitución 

Se estudiará en el futuro la posibilidad de integrar nuevas marcas y 

productos para hacer crecer el mercado al que está dirigido el 

proyecto, estudiando cuales son las marcas mas vendidas en los 

últimos periodos. 

Además se analizará la creación de una nueva sucursal para poder 

captar más ventas. 
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Con el transcurso del tiempo y con mas conocimiento en el negocio 

de venta de repuestos, existen intenciones de importar y distribuir de 

manera propia los repuestos directamente a China, de esta manera 

solo se recurrirá a proveedores chilenos es caso de emergencia. 

Expropiación de la renta 

Se realizara un contrato con el arrendatario del local a seis años 

plazo justo donde se debe analizar la posibilidad de ampliar el 

negocio y dedicarse a la importación para lo cual se necesitará mas 

capacidad disponible en el local, de esta manera se estará 

asegurando que el arrendador del local no quiera abusar y aumentar 

el valor del arriendo al ver que el negocio se encuentra en 

crecimiento, ni que tampoco intente apoderarse de éste al no renovar 

el contratote arriendo. 

Ineficiencia 

Este punto es muy importante si se quiere ser líder en cualquier 

negocio, ya que las personas que pertenecen a cualquier institución 

deben estar tan comprometidas como los dueños con la empresa, 

puesto que solo así se podrá obtener el éxito. 

Esto se logrará a través de incentivos, ajustes de sueldos totalmente 

relacionados con las utilidades de la empresa ya que de esta manera 

podrán ver los frutos de todo su esfuerzo y no se sentirán como 

simples empleados si no que socios del negocio. 
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VI. CONCLUSIÓN 
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El proyecto se desarrolla basándose en la existencia de una 

oportunidad dentro del mercado de los repuestos, ya que aún no se 

ha explotado este nicho. 

Para el éxito de este proyecto se deberán atender los problemas 

fundamentales a la hora de vender, los cuales son; la mala atención 

al cliente, la no centralización de los productos y la no atención 

especializada de un vendedor. 

El mercado nacional muestra una constante alza en la venta de 

automóviles de origen chino registradas en los últimos años (ANAC, 

2006), es por esto que es necesario la instalación de un local para 

satisfacer el notable aumento en las ventas y con esto el aumento por 

repuestos. 

Es así Como después de un análisis técnico-legal, económico y 

financiero se ha podido dilucidar la viabilidad de la instalación de un 

local de venta de repuestos para autos chino. 

El (VAN) para el flujo puro fue de $ 65.744.335.-y la tasa interna de 

retorno (TIR) es de 38,4 %. 

Para la evaluación financiada el VAN obtenido es$ 102.070.051 y su 

TIR de 75,9 %. 

Su localización será en la comuna de Santiago, específicamente en 10 

de Julio Huamachuco 120, región Metropolitana debido al alto 

volumen de personas y el fácil acceso a este sector. 

Si bien el proyecto presenta viabilidad en cuanto a los distintos 

estudios realizados, existe un pensamiento de éxito muy importante. 

"El que pega primero pega dos veces" 
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ANEXO Nº 1 

Encuesta basada en entrevista cara a cara o de 
profundidad 

Datos: 

Nombre: Edad: ---- ---------- -----

Posee Automóvil: Marca: --------- ---------
Experiencia: __ _ 

PRECIO - CALIDAD 
Repuestos de Automóviles 

Preguntas: 

1) Como calificaría la atención de los locales de venta de repuestos de 10 de 
julio. 

a.- Buena 
b.- Mas o menos 
c.- Mala 

2) A la hora de comprar un repuesto, ¿es esencial una atención especializada 
sobre el tema? 

a.- Por supuesto 
b.-A veces 
c.- No importa 

3) ¿Que es lo más importante a la hora de comprar un repuesto? 

a.- Calidad en el repuesto 
b.- Buena atención 
c.- Todas las anteriores 

4) ¿Crees que es importante tener distintos tipos de pago en un local? 

a.- Si 
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b.-No 

5) Es importante al momento de comprar un repuesto, ¿el tiempo de repuesta a 
tu necesidad? 

a.- Si 
b.-No 

6) ¿Qué es lo que a usted le produciría satisfacción como Cliente? 

a.- Un buen Precio, pero la atención no es muy buena (vendedor NO especializado) 

b.- Un precio un POCO mas elevado, pero con una atención excelente (vendedor 
especializado) 

c.- No le importa, y solo compra. 
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ANEXO Nº2 

Especificaciones del Software a utilizar (ficha del producto) 

Softland 

Fic 1a di: P··oo ucto 

Gestión Comercial 

Ficha de Productos 

Completa -=¡c a ce l prod cto ccn s -=o:ografia , cé~ igo ce barra. fk,a 
téc i:a , N;) de se -ie, part da/ :::,ieza. ta lla/ color, Ki:, ve , cimien:o. 
ir-puenc,s ascc iadcs . etc. 

Convenios con Proveedores 

,1aneia una comoleta base ce datos ce ::,roveeco--es . ascc ianco a 
cada Jr o la posibilidad de :e -.e r corven ies do: precios '( desc Jen-:cs. a 
sí co:-,o r-ano:~a ' los cócigos ce procu::cs ecu ivalentes. 

Cotizaciones y Ordenes de Compra a Proveedores 

E base a seleccién mú t iolo: ce :::,rcdJCtos ;• ivovo:eco res, se e ·.- ía 
las sol citudes de coti zación a les D'oveecc res DO ' e-r-a l. las cuales 
o edo:n t ' ans-=orr-ase oosteriorr-en-:e er Órce es de Comp ra . os 
fo ......,atos so ciseiacos ::,o r les us Ja ries. 

Manejo de Bodegas 

Pe rm te mane' a r mú t iples bodeaas v pe'T'" ite o:,tir-.izar los r ive es ce 
s:oc < ma 'leja -ico n •,•-:les mí, imos, ce re:::,os cién y l"'lá ·i rnos. 

Manejo de Impuestos 

,1aneja distir tos t ipos ce j--,:,uestos, los e a les so cef nices por e l 
us1.. a ' o er base a las necesicades de la er-p resa. cor-e l\lA. 
al:oho es, etc. 

Múltiples Listas de Precio 

Perm te crear tocas as istas c:e o-ecic QUo: se recu·e -an . pa -a 
asociarlos a los el e tes . 

Ficha de Clientes 

-ianeia una ccm0leta fíe a del CI e -ite con sus catos bsiccs. 
d reccioMs ce ces:,ac , o , ::,lazo de pace, au:o rizació ce , ,idito, lis:a 
de precios asociada . mp Jestos a os cue esti asociado .. etc. 
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Cotizaciones y Notas de Venta 

Al Qenerar :otizaciones ..,. No:as ce Ve , :as_. se tiene en tcdo '""'lome to 
acceso a cons Jlta r e stock dis:::,cn ible ce os orcd ctos y el estaco de 
la cuenta co 'r e te ce C lie te . 
Las otas de Ventas se ouece , 9enerar er base a Jra cot i:aci6r e en 
fo '1"1a direc:a ..,. si.. ap robación puede ser ai..to,.,-áti ca e reo1.ie -i r de 
sJpe~viso r, 

Seguimiento de las Notas de Ventas 

E :odo rr omento se p ede saoe ' el estaco e cue se e cue t ' a caca 
u o de os ::,red ctos invo uc rados en la No:a de venta , en cuanto a 
las cant daces cespac acas. las facti..ras feneracas. así cor-o sabe r 
le que es:á ai.'. n pe c ien:e de en:refa r y/o fact Jrar, 

Guias de Entrada y Salida de Bodega 

Ge era GJÍas de : t raca oc r diferer tes co "lceptos; como compras, 
asociar- do e rectar-en:e u, a Creer ce corrp a_. devol ciones ce 
e ientes. e:c._. y Guias ce Sa lida po r ve , tas _. de·,oh,ciones a 
p--c•,eeco res . etc . 

Facturación normal y electrónica 

Ge .,era los co:: Jr-e "ltos ce •: en:as. •,a sea en oapel o 
electrónical""lente . en fo rma ci recta o e, base a U"la No:a de ver- ta . 
Perm te fact ra' e l'r ea reba"a ce e stock _. a t icioadame te _. 
d,;,spachando cespués o Bate · en base a gu·as d.;, despacho 
efecti.. acas, 

Cajas del Punto de Venta 

Perm te pa' ametri:.a r las caºas co los ca:os :,ás icos _. con e l f n de 
agi izar la cperació ce ve, tas . Es cec r , oc r caca caja se céi e "l os 
ti pos de coc r- en:os qJe pocrá operar. co"no Boletas, Factu ' as , etc, 
la i "'11;>resc ra ccnce i"'l"lpri'""'I r , os va ores pr,;,deterr- i a:!os , ,;,te. 
As ' :a--,::,iér se oodrá llevar u, e:•:"laus:ivo co t rol e cua r to a su 
hora ' o d'= aoertJra. cie rre, i Qresos v ecresos de ci"le ro_. éect Jar 
arcueo '( si.. co rr,;,spond e"lte c a~:h ~t ra, 

Administración de las impresoras 

Con:e--, ;,la u a acmi is: raciór ce ir- preso ras que per--i ite asig, ar las 
d'=' r-o :lc fi; o a cada P: o en esquema c.;.ntr alizado ;,a ra cp:im·za , si.. 
uso. 

Control de deuda de Clientes 

Pe rm te in~resar los pa9cs parc·ale;; de cocume tos por pa rte ce os 
e ientes. lleva ce un e:-:haus:ivo co t rol de los coci..r-e tos con saldo 
pend er te y la ce ca de caca uno ce ellos, 
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Contabilización automatica 

Ge, era la ccntab I zación aJ:omáfca ~e las ·1-?ntas, costos ·v pac;os en 
el mócu lo e~ Co taoílidad. 

características generales: 

• Sec¡u,·dad de usua,.;os a r ivel de :u"'lciores 
, Disoon ible en ve,siór Mo ous ario v Red 5 usua .. ·os 
• Varios. a"' os de in:0 1T1ac· ón er Línea 
• Fácil de usa". cor a•(uda en línea e, :cdas las oociones 
, Enla--e automático co el Módu o de Cor tab ilida 
• Info rmes e, portables a E, cel 
• Cap ura de da:os 
• Fact ra Elec::ró ica 

Informes: 

• O--denes de Corrr.,ra efec:uaoas :,or P--oveeccr v Producto 
• Pro\'ee-dores ::,o r Prod ucto 
• His:ó ,,· co ce Compras p~,.- Pro¿l.icto ;• P,.o•,eeco" 
· S:oc po" Bode.gas 
• G.Jías ce Eitraca y Sal"da 
, Ta-jeta de Con:ro ce E ·istercias 
• Cort'ol derive es de Stock 
• Info rme ce Comoras 
• Doctos co deta le de Ta lla/color 
• Receociones r o Inveitariables 
, Info rme de c1·e,tes paramé:ric:o 
• Info rme ce Productos paramétrico 
• Cotizac°o"les por pro¿ cto, Cli erte y Vendedor 
• 'etas de Ventas por Clier te, Producto)' Vencedor 
• L·stas de precios 
, Estad'sf cas ce ven:as por Cliente, Vendedor, Ciudad, e:c. 
• Má,.ce,es de Ventas 
• L b--o ce Ve,tas crmal y elec:rén·co 
• Fol iaaor único 
• A'queo de Cajas 
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ANEXO N° 3 

Fotos Local 

- !f ~RRlf N~A 
1 

231 ºº 43. 334 65 92 ', ' 
8299 39 33 

,. 
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ANEXON°4 

PAT (pago automático de tarjetas) 

Abierto/Cerrado 

. Cn!ditoDéblto 

Display 

-

Aplicacion: Se ubica en ~ puertas de 
<ICOOSQ de las tiend.rs. 

Medida: 28 x S.S cms. x 1 mm. 
Material: Pa, con tuncha para pegat 

impreso en colores espeoales. 

Crédito Débito 
Aplicación: Se ubica en \llt1Wlas y/o estaneenas 

dentro de la tienda y cercano a los 
productos. 

Medida: 9 X 17 X S cms. 
Material: Acrltle:o uansparcntc de 3 mm. 

de groscx impreso en 
colores ospcoalcs. 
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Vueltero 

CNlditolNbito 
Apllcacíón: So ubica en las ca,¡as 

o mesones de pago. con las 
marcas hacia el clierte. 

Medtda: 17.8 x 12.7 cms. 
Material: AcnllCO de 3 mm. de grosor 

y con topes que ,mp,dcn su 
desplalameenl.O, impreso en 
colores especiales. 
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ANEXON° 5 

Terminales electrónicos TBK 
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ANEXON°6 

Para el Negocio en cuestión se necesitaran las siguientes 

herramientas esenciales para el personal. 

Computadores y Especificaciones: Fuente Falabella 

Compaq Alf in One CQ1-1008 

se el pnmero en comentar este producto 

: oom. Out In Restaurar 

Ohas ~ ,11rt.Js 

Internet: $ 329.990 

- e 

canl<iaa 1 

60.81 4 -VISA 

f>.e.scripc:::-fór, o 

A . .11 1,n O ne Ce m paq 

r. todel o C0- 1 008l a 

.Prcce~dor lntef .A.tom Dual C.ore 05-1 O 

r.temoria R..A r.• 2GB 

D isco Duro 320GB 

Panta lla Ancha HD -de 1 S . S pu l gadas 

'-/e-loctdad del procesador: 1 .66 GHz 

r.1emor1.a R..A.. t ., ampliable- a 4GB 

t.1emo-ría Cache : 1 r.18 

Cámara ,., .. v'eb int-egrada con m ,c:rófono 

arjeta Gráfica i nte~ra.da lnte,I G f.1A. 3-1 !=-0 

Lec:t:or y grabador de D'-'D 

Interfaz d-e Reo : 1O.f100 

~.·..r íreless- L..AN : R,e-d rn21 l8mbr1-ca 802. 11 b .1 -g.,"n 

L~ctor de tar,e-ta.s Ei e.n -1 

2 puertos U SB 2 . 0 

Teclado C.omp.aQ con cone:x: i ón usa 

r-.1ouse óptico Compa.q 

Srs.tema Op.erat,·✓ o : "l.,",.rinóo •.,..,.,.~s 7 Sta.rter 

D ,n-s,,en..s icnes: G-7 x 17. 7 x 3!:: c.ms. 

Pese : 4 . 96 kgs 

1 año de Ga r antía 
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Impresora: Fuente Falabella 

Zoom 

Otras 
·,11s ta~ 

Out In Resiaurar ., Ayuda 

IJill• ~ 

Samsung Impresora Láser Blanco & 
Negro ML 1665 
SK~l Ccdrgo de prooucto ",: ::.- .: 5..:1.:;.., 

Sé el primero en comentar este oro:lucto 

Internet: $ 44.990 
:: 

m Entrega en'.:~ horas 

Calcula el • aicr áe tu cuots e ,lR 

111 e • S.291 

Descripción O ir ,O'l v suanos 1 Je p che• 

Impresora Láser Samsung 

Modelo ML 166: 

V elocidad 1.Stanco & Negro )· Hasta 16 ppm en formato A4 f17 ppm en formato carta 

Resolución: Salida efect1Va de hasta 1.200 x 600 dpI 

-tempo de salida oe la primera 1111?res10n ,s,r, 1. !,lenes ce 8.5 segundos ,desde modo ce preparado _, 

,amañe de papel. .AA. A: . Letter. Lega l. Executr;e. Fofio. Oficio, ISO B:. JIS B: . Envelope (Monarch No.9. 

Ho.1 O, DL. C:). Custom 

Memoona / Capaclda1: 8 1,18 

Compa!lb1hdad: V mdows 2000 / XP /Vista / 7 l 2003 Server / 2008 Server. Mac OS X 10.3 - 10.6. V anous 

Linux OS 

Nivel de ruido l.'enos de ~5' dBA ,impresión \ menos de 2: dB ¡en espera \ 

Peso: 4,2 kg 
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Fotocopiadora: Fuente Innovatec 

Product 

H a g :, Clic:!-: p a r ;; o gra nd;;r 

Item Description 

fOlOCOPIA MUL TIFUftCIOUAL 
SHARP AL-2020 

Item #: 

=~!=- produ, o i:.;, ta f t nt f'~ t" .,.., •c:t.:=-.::~90 Ot?t::~e­
- hurSQ.~ 'Í _: .! r,t' :3 /. :'.~j "7, 

$488,455.-

las características y manejo de papel únicas de la copiadora, 
impresora, escáner dÍ91tal AL-2020E hacen qu-e sea la e lección perfeeta 
para oficinas pequeñas. 
Características Principales 
20 Páginas por minuto. 
Formatos Carta y Oficio. 

1 bandeJa frontal para 250 ho1as 

Resolución 60odp1 
Bypass para 50 hojas 
Impre-sora[scáner color 

Puerto US6 

Telefonía e Internet: Fuente MoviStar 

• Arrastra 1m pt.l neto 

~ 
- ~ 
~ 

m-

~ Plan de M inutos llim1t.1dos + 8 and.1 Anc-h.a 8MB + Sude de Segu11d.1d G,ati.s: 

Solicítalo aquí 
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Teléfono: Fuente Falabella 

0 Especificaciones O Despacho O Comentarios 

Telefono Panel Lcd Tacto Id 
59093-2 

S 8.990 x c·u 

Cr.1R puntos 53 

cuotas CMR 
de S 8.9S0 

. , 
T3"1'.CI,?~ Cu':05 

ccn-ir-r3-- ce ... ts•]et s.5 

Otras vistas 

• Allo. Ancho. fondo auncular (cm): 1 ~ • ~ 2 .• : o 
• Alto - Ancho - Fondo base (cm): ~ :' .. ·; :w : 1;::ifga:; 7 
• Saiena: ~ p :as r"' - ij,: 1 : ./ r lC tr.tu;ja~ 
• COior. Sl.er-G~ 
• Control de volumen: Si 
• FurrjQn flash; S 
1 lctenut1cador de lfamacsa; s 
• lnch.r¡e: CaOi,e !~'-::fén·,:.: 
• Instalación: P.e~v,:-r: -sC~ ur:a :-c ... e.ic: ::('I ¡,:-le-fó:i,-:-a 
• r.1Jnos libres: ,,. 
• Marca: ·n"'c,ace 
• Observac1onés; ~., ;,r,e: _e::- t3c~:- je r:'!-:i-"'ltJ~3~;::r 
• Ongen: =ce 
• Red)se-ado del ul"!Jmo ;;e-: :1 
• T éng~ presente: E ~=r-. c,o d:- r.?f-":..,-.r.acter. :Jl:' 1,a11a-=::::s 5,e- schcea ~ ·a cor.\;:' af ·a te e,fóri¡.:s 
• Uso: "::n:' 
• 'Jisor~ Si P:Hi~.JÜ _.:e ::r .:.a c .. ~3.j,:~.,¡ C3€:7~d,.,C afc rr=:5. .,. d.3 i:e--t.'.:3: :_¡ lt' :.";:~·,a.:::,3;s.. M.~ :.1 ~.J. ,.,a:t ,: : .. -,y,3s 
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Fax: Fuente Dimerc 

A rv ofl(ittotn 14 /toros 

FAX BROTHER 275 PAPEL TERMICO Imprimir@ 

r-----· 
1 

--------~- ---- -
1 

Código 

Marca 

Unidad 

Precio 

BRl 1101 

BR07iER 

S 90.607 +iva e/u 

Descripción: rax-27 ~ terrn:co con GJ· 10 ira. 

Garantía: 

A.u ca iimen!adcr para 1 O JS. l,l em na 
para 2~ estactCres. Hooo Fax .. ~eéfono. 
CapacK!ad de pape1 de : ' · ~ mt: . 
a e o 21fr,rP Sister:0a 
.., n!fenrc!larriento. Pe-H 2.& Kgs . 

Garart1a 1 a~o Carr;. ir a tía, is de 
Lt ea 9rot fr so :.:. 1 ceo 

Cantidad: 

Agregar a mi carro 
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~sodimac.com 

iiH::idiiiM 
~,r mlcarro 

VEHiA iELEFOffCA 
6CIO 600 4020 

muebles IMliqy bano coona donnttono · homeolr1te tenazayjanlÍli nuldoinfantil !Ílea calefacción.,..,.. vertodos" 

Silla escritorio con gas negro 
10~975-0 

S10.9WxCN 

11 1 c¡¡cb~tr..lR 
d41-$109'90 

■ 

P~Cl<')'S y ClJOCa~ v,1t1da'S !óolO p.lrl. 
s«t1nuc: ir::.,rntl v l.i!'~..1 t¡;.l•fon-rca Sod-:miK 

Se el prnero en~ 

~ 
Coff1)4rte esta información. 

~ ~ 
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ANEXONº 7 

Para el Negocio en cuestión se necesitaran las siguientes 

herramientas esenciales para el personal. 

Otros: Fuente Libreria nacional 

Carro de Compra 
Quitar Prod11Dk(SJ PrtDlo Clllildtd foill 

o ffl2 

o 

o c.~ ll<lora casio t -7i7 TV Blsl:-s lol!r"" 
tU21 

o 

! 
eo11;ra,o BJC e r1~ 1 Ne;ro ¡ 1:; ,-7 UCI$ . 

o ........ 0 •1.w 61.: Ots~:.aoor At'ltl :'!l!rlllo o vereo ~~-
,t.i •. 

SuDtotal: $1U37 
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\... 

Otros: Fuente Librería Luces 

([:}tibrmi ~, Di~tribuidorJ Lu 
'-,,./ 

, .. • ...... -1 · · •: "- •1 

c.: :. :!:·:1 
!c..:::•-r:1 ·1 .::i•:::a , 
!JI:-:_., 

1 :-... ~:1C:-:.':.:: ! • 

•::r.::1 .:: ~:: 
~':. ~=-=.: ... :1 

1 i~ 
~ 

.u :.a,:-u : .. .. :.a, 
•·:::~-- :,-::.~;..e 

:.;c■ 

~ ..... ., ... 
l ·!±i 

--­a!·.; 

Acaale!ftaM 

""-
;-, a:-e. :..:':,a 
~ ... :a·:.:ai,.:a! 
• .r.u.a::.:..t"U ::.: 
~~=-·:.e 

Q e hay en mi Carro de Compras? 

C.C.IXCUV. 77 IHt 1'1.'C 

-■ ... 

L. 

11 720 

; x :--;...:;..;,'; 
-:: ..... :...: 

: .t ~--­
.:,c,~-..--.: 
,::-o-

•._¡:~ 
: 1( :..:-:;:;-. 

C-10: ~:.: 
: x ::::,~..:~ 

: :;.,:.:..,¡ 
: )( :;.:..~-=~ 

!!: .~ .... :; ~ ~=­
.:::; 

; X C.~,;:.~,: • L: 
•••• ..% 

; -e: ~----·; 
...:;,•.e 

: x =~-::. :,; 

I · 

,:......-:;::.;; .: ..:. 
::~" '(..;:, .. -. 

:..;,.. .. ~. 
;,: ...... ~ 

e.:..::,..;,-..~-

;c~,:r:.;:. : =-. 
-c. ..... 

•~;:.:: :¡ 
~ ---· 
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ANEXON°8 

Cotización del sistema ERP, Gestión comercial y punto de venta. 

ERP: Fuente Softland 

Ci Soffland 

Gesintec 

S..it:ict~, 19 é.? '1ayo de 2010 
ref.: Cot 126712010 

Sefu-
Fr .. ·c sco Jcf,•ie.-Vdal 
~te 

De aOJe'C:C"' lo sclicit..do, rr.e .;;s g-.,to ..nvi.r cetiz~ción pe, 6 sig. en~ sclución de 
s·ste-nas sortl .. ·d. 

U\'ID SOFlY,'ARE P-rNE MONO 5U9JAAIOS 
USU.I\RIO 

l SISTE.'1A DE GESTIOO COMERCI:-L Y PU'ITO DE \la-ITA S 209.000.- I 579.000,-
1 S[5TE'1A DE SUEJ.00S $209.000.- t 365.000,-
l SISTE'!A DE CONTABrLlDAD S 209.000.- S 365.000,-

v.,101es l"l'éis NA 

Puesta en Marcha de los Sistemas 

Lit imp~dón y ~J.is ,;;n narci'ld ccn~oi ..nt,;; a ,.;dcs c.r-so. se ~e 
',?.,li:ar m=d"i.:nte la Utili:ación é.? L, .. , .. nq e a SE'K:E. sie·do eJ va'cr de los c.1-so; 
, n.,·c ctdos :x:it' l., OTEC (SCfTl»iD TOA;. 

Il1JJI.EMEt.JT.o\CIÓN SISTE'IA GEST101, COMERCT.\l 
lllJUJ'otEr.JTA□é<-i SISTE'fA ccmABIL!rw> 
n1 REMEr.JTACTCN SimMA s1..e.oos 

S 384.000.­
$ 384.000.­
s 384.000.· 

Los d:>-.7.i!lElt:lS pora co·b•cftdción de Id ·mp>:Merl".d:ÍÓ" v pu;;st,. e• ll'drch.! d.;; los 
s·tt.eTl<:s ;e har.:ín con c-p_qu,;; ,.¡ 31 ::I!! M .. '(C :l.;;l 2011. 

Sin a:ro p¿rticu'2r rre cespco .. te·":d e·~ ce Ust-ed. 

Humberto ICind Avila 
Gesint,;;c ltda. 

Ciruib ·dcr Au:aild:c Scftbnd 
ISVISM 

Gcint...c Ltda. A·, . Fr:ancisco s·tt,a~ 2375 Of. 204 Prcv·d~'Ki :a, 
- - e efor, 05: (56)(2) 7453l6.5 - 09 .1390056 

,, ... , ... , .. g~i -.tec.c 
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ANEXON°9 

Artículos de aseo 

• GO GETTER DRASTIK 500CC Pl'eoo SL600 Cllltrlad 1 e s.btotal $1.600 >< 

i PA511UA D!SJJlfECT,IIIII W, C/""'"O - '"'"'"" 

BOLSAS BASURA BASULIP 50*70CM 

f3 
( 1 OUN) Pi'eoo S391 Ca1txlad 1 C swtota1 $391 )( 

DESODORANTE ARON F.MARINA 360CC 

PRONO MAORI MANGO METAUCO + 
TRAPERO DOBLE C/OJAI. 

GUANTE SENSIBLE VILEDA 

I JIION UQWOO GUllllNll .... 

Pl'eoo S940 Caitrlad 5 C &ototal $4.700 )( 

Preoo S990úntidad 2 C 5'.c>total $1.980 )( 

Pr!oo $130 C"11Xlad 3 C s..c,tota1 $4SO )( 

Pi'eoo 5279 Cmlad 3 C SWtotal $1137 )( 

-~ -~-~ .... 

t#lustingsqffs 
-~~·~ 

Total Compra 
Total Neto 
!VA 
Totala Pac¡ar 
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ANEXO N° 10 

Pagina WEB 

Cuanto Cuesta 

Valor: $ 398.000 + l. V .A. 

PLAN DELFIN 

El Plan Delfín está pensado para empresas o profesionales que 
necesiten de un sitio web de primer nivel que transmita una 
imagen específica sea ésta seriedad, calidad, estilo, etc. Las 
páginas web del Plan Delfín son hechas a su medida, utilizando 
elementos en Flash y HTML. A diferencia del Plan Anguila, no se 
emplea un diseño predefinido. Nuestro equipo de diseño será 
quien se ponga a su servicio para llevar a la web exactamente la 
idea que usted tiene en mente. 

Diseño a elección: 
Nuestr o equipo de diseño creará una 
estética ex clusiva para usted y creará su 
sit io web de manera que le ayude a 
transmitir la im agen que necesite. 

Inscripción en buscadores y 
directorios:Simpleweb realizará la 
inscri pción de su nuevo sitie web en 
buscadores como Google, Yahoc, MSN, 
Altavista , Terra, Ask Jeev es, et c. 

Catálogo: 
Enseñe sus productos en linea. Muestre a 
t odo Chile o a todo e l mundo lo que ofrece. 
Foto s, detalles, descripción, etc. 

Galería de archivos: 
Suba archivos que serán descargables 
desde su sit io (Ex cel, Word, Power Point , 
vi deos, etc.). Vea un ejemplo 

E- mail: 
10 Casillas de e-m ail de ilim itada capacidad 
cada una , del tipo nombre@suempresa.cl . 
Acceso POP3 y webmail. 

Soporte online: Soporte técnico en linea. 

Panel de Administración: 

Dominio .ir.el: 
También, si lo desea, obtenga un 
domin io .com por: $7.920 (a l año) o 
un dominio .el por $20.170 (por dos 
años). 

Diferentes secciones: 
Hasta 11 secciones dife rentes. Por 
ejemple : "La empresa", "Productos", 
"Ub icación", ·•contáctenos", etc. 

Galería de Imágenes: 
Muestre imágenes de su local, 
empresa u organización en una galería 
en linea. 

500 MB de almacenamiento para 
el sitio: A lmacene m iles de imágenes, 
m ile.s de páginas de texto, más de m il 
p r oductos en e l catálogo y mucho 
más. 

Formulario de contacto: 
Formulario en e l que sus visitantes 
pueden ponerse en contacto con 
usted. Administre qué información les 
soli cita rá . 

Estadísticas: 
Sepa su número de visitantes, qu iénes 
lo visitan, cuáles son las secciones 
más popu lares, etc. 

Todos nuestros planes inclu yen e l Panel de Administración Simpleweb. A t r av és de 
é l usted, s in e l más m ínimo conocim iento de programación y por medio de un 
formu lario sim ilar al de un correo electrónico (como Hotmail, Yahoo, etc.), podrá 
actua liza r t odo su sit io , desde las imágenes hasta les textos y productos del 
catálogo. Nuestro panel de administración es tan simple que si sabe enviar un e­
mail o usar un editor de textos como Wor d, y a sabe suficient e. 
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ANEXO N° 11 

Tabla de vida útil (SIi) 

NUEVA TABLA DE VIDA UTIL DE LOS BIENES FISICOS DEL 
ACTIVO INMOVILIZADO 
Nueva Tabla de Vida Util fijada por el Servido de Impuestos Internos para bienes físicos del 
activo inmovilizado, según Resolución Nº43, de 26-12-2002, con vigencia a partir del 01-01-
2003 

NUEVA VIDA- DEPRECIACIOW 
NOMINA DE BIENES SEGUN ACTIVIDADES UTIL NORMAL ACELERADA 

A.- ACTIVOS GENERICOS 

1) Construcciones con estructuras de acero, cubierta y 
entrepisos de perfiles acero o losas hormigón armado. 

2) Edificios, casas y otras construcciones, con muros de 
ladrillos o de hormigón, con cadenas, pilares y vigas 
hormigón armado, con o sin losas. 

3) - Edificios fábricas de material sólido albañilería de ladrillo, ..... -
de concreto armado y estructura metálica. 

4) ~ onstrucciones de adobe o madera en general. - -- , 
5) Galpones de madera oesfructüra metálica. - - -- -

6) Otras~nstrucciones definitivas (ejemplos: caminos, 
puentes, túneles, vías férreas, etc.). 

7) _ Construcciones provisorias. 
8) Instalaciones en general (ejemplos: eléctricas, de oficina, 
,etc.). 
9) Camiones de uso general. 
10)_ Camion~tas y jeep~ -
11) Automóviles 

-- - ---
12) Microbuses, taxibuses, furgones y similares. 
13) Motos en general. - - - - -

14) Remolques~ semirremolques y carros de arrastre. 
15) Maquinarias y equipos en general. --
16) Balanzas, hornos microondas, refrigeradores, 

conservad~as, vitrinas refrigera<:!_as y cocinas. 

17) Equipos de aire y cámaras de refrigeración . 

80 

50 

40 
30 
20 

20 
10 

10 
7 
7 
7 
7 
7 
7 
15 

9 
10 

l r 

-- -,---

_18) Herramientas pesada~ _ _ ________ 8 __ 
191__!:ferramientas livianas. 3 
20) Letreros camineros y luminosos. ---,--- ______ ---1 O 
21) Utiles de oficina (ejemplos: máquina de escribir, 

fotocopiadora , etc.). 
22) Muebles y enseres. 
23) Sistemas computacionales,c omputadores, p eriféricos, y 

similares (ejemplos: cajeros automáticos, cajas 

3 
7 

26 

16 

13 
10 
6 

6 
3 

3 
2 
2 
2 
2 
2 
2 
5 

3 
3 
2 
1 
3 

1 
2 
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24) 
25) 
26) 

registradoras, etc.). 
Estanques 
- -
Equipos médicos en general. 
Equipos devigilancia ydetección y control de incendios, 
alarmas. 

27) Envases en general. 
21'.3.) Equpo ~ ~Ud~ Y_ video. 
29) Material de audio y video. 

B.- INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCION 

1) 

2) 

C.-

Maquinaria destinada a la construcción pesada 
(Ejemplos: motoniveladoras, traxcavators, bulldozers, 
tractores, caterpillars, dragas, excavadoras, 
pavimentadores, chancadoras, betoneras, vibradoras, 
tecles, torres elevadoras, tolvas, mecanismo de volteo, 
motores eléctricos, estanques, rodillos. moldes 
pavimento, etc.). 

Bombas, perforadoras, carros remolqÜes, motores- a_ 
gasolina, grupos electrógenos, soldador~ 
INDUSTRIA EXTRACTIVA (MINERIA) - ~~=~ - r - ~ 

1) Maquinarias y equipos en general destinados a trabajos 
pesados en minas y plantas beneficiadoras de minerales. 

6 
10 
8 

7 
6 
6 
5 

8 

6 

9 

2 
3 
2 

2 
2 
2 
1 

2 

2 

3 

- -< 

---
2) Instalaciones en minas y plantas beneficiadoras de --5-- ¡-- -

1 
-¡ 

minerales. 
--------

3) Tranques de rel~ves. 
4) Túnel - mina. 
O. - EMPRESAS DE TRANSPORTE 

1) 

TRANSPORTE MARÍTIMO 

Naves y barcos de carga en 
graneleros con casco de acero. 

2) Naves con casco de acero. 
3)_ N_av_e_s _con_ca_sc_o_d_e _m_adera. 

general, frigoríficos o 

4) _ Remolcadores y barcazas con casco de acero. 
5) Remolcadores y b~cazas con casco de madera. 
6) Embarcaciones menores en general con casco de acero o 

madera. 
7) Porta contenedores, incluidos los buques Roll-On Roll. 
8) - Boyas. anclas, cadenas.etc. 
---

9) Muelles de estructura metálica. 

10 
20 

18 
36 
23 
20 
15 

10 
16 
10 

10) Terminales e instalaciones marítimas. 10 
- - --- - ---- --- --- -- -- --

TRANSPORTE TERRESTRE 
1) Tolvas, mecanismo de volteo. 
2) Carros portacontenedores en -general. 
E.- SECTOR ENERGÉTICO 

9 
7 

--z----
3 - 6 

- ----

6 
12 
7 
6 
5 

3 
5 
3 
6 

- - - - 3 -~ 

3 
2 
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E.1) EMPRESAS ELECTRICAS 
1) Equipos de generación y eléctricos utilizados en la 

generación. 
2) Obras civiles hidráulicas y otros relacionados con la 

generación. 
- Bocatomas:__ muros de presa. 

Descargas 
Túneles, piques, pretiles, evacuaciones, cámaras de 

carga, tubería~ de presión. 
Canales 
Sifones, captaciones, estanques y chimeneas de 

equilibrio. 
- Desarenador 

3) Líneas de distribución de alta tensión y baja tensión, líneas 
de transmisión, cables_de transmisión , cables de p9der. _ 

4) Líneas de alta tensión - Transporte. 
- Obras civiles. 

- -- - - - - - -- - - - - - - -
- Conductores 

-

- ---·--- ------
- - ~~os de suspensión y apoyos de amarres..:... _ 

5) Cab..!_es de alta tensión - Tra~sporte._ 
- Obras civiles. 
- Conductores 

6) Subestaciones - Transporte_._ 
- Obras civiles. ----- ---- - - -
- Construcciones y casetas de entronque (estaciones de 

10 

50 
30 

20 
18 

10 
---

8 

20 

20 
20 
10 

20 
20 

25 

bombeo, reactancias compensación). ___ 20 
- - TransformadoreS, celdas de transformadores, celdas de -- -

líneas, 1:quipos _auxiliares y equipos de telecomando~ _ 1 O 

7) Líneas de alta tensión - Distribución. 
- Obras civiles. 20 
- Conductores ___ 20 

---
Apoyos de suspensión, apoyos de amarres y 

remodelación de líneas. 

8) Cables de alta tensión - Distribución. 
- Obras civiles. 

10 

20 

- -~- -

---.-

-

- ------- ----- Conductores 
9) Líneas de media tensión -Aéreas. 

- -- - -----------,--
- Redes desnudas, redes aisladas, postes y otros. 

--- - - - -- -- -
- Equipos 

10) Líneas de media tensión - Subterráneas. 
- Redes, cámaras, canalizaciones y otros. 
- Equipos 
·- -- -

11) Líneas de baja tensión -Aéreas. 
~ - - Redes desnudas, redes aisladas, postes y otros. 

- - - -
- Equipos 
-· --- ---

12) Líneas de baja tensión - Subterráneas. 
- ----- --

- Redes, cámaras, canalizaciones y otros. 
- Equipos. 

IT) Subestaciones de distrÍbución. 

20 

20 
12 

20 
12 

20 
12 

20 
12 

3 

16 
10 

6 
6 

3 
2 

6 

6 
6 
3 

-~ 

6 
6 

8 

6 

3 

6 
6 

3 

6 
6 

-~ 
6 
4 

6 
4 

6 
4 

6 
4 
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- Obras civiles y construcciones. . 
- Transformadores, ce1daS de transformadores, celdaS 

de líneas, equipos auxiliares y equipos de 
telecomandos. 

14) Subestaciones MT/MT. 
- Obras civiles y construcciones. 

-- - - --
- Transformadores, celdas de transformadores, equipos 

auxiliares y equipos de telecomandos. 
-----

15) Subestaciones anexas MT/MT. 
- Obras civiles y construcciones 

- - --- - -
- Transformadores, celdas de transformadores, equipos 

auxiliares y equipos de telecomandos. 
- --

16) Centros de transformación MT/BT. 
- Obras civiles. 

- _ Transformadores aéreos, subterráneos y de superfiéi9 . .-
- Otros - equip~ eléctricos aéreos, subterráneos y 

comunes. 
----- --- ---- ----

17) Contadores y aparatos de medida - Central de 
operaciones y servicio de dientes. 

18) Otras-instalaciones técnicaspara energía eléctrica - 1 

- Obras civiles. --·-. 
- --

- Equipos 
- --

19) Alumbrado público. 

E.2) EMPRESAS SECTOR PETROLEO Y GAS NATURAL 

1) Buques tanques (petroleros, gaseros}, naves y barcos 
cisternas para transporte de combustible líquido. 

2) Oleoductos y gasoductos terrestres-:- cañerías y líneas 
troncales. 

3) Planta de tratamiento de hidrocarburos. 

-

- - -
4) Oleoductos y gaseoductos marinos. 

- - ---,-- -

- - ---- --- -
5) Equipos e instrumental de explotación. 

-- -
6) Plataforma de producción en el mar fija. 

-- - - -7) _Equi~os ~e perfora~ón f!larinos. 
8) Baterías de recepción en tierra (estanques, bombas, 
sistema de cañerías con sus válvulas, calentadores, 
instrumentos de control, elementos de seguridad contra 
incendio y prevención de riesgos, etc.). 
9) Instalaciones de almacenamiento tales como "tank farms". 
·1 O) Plataformas de perforación y de producción de costa 
afuera. 

20 6 

10 3 

20 6 

10 3 

- -~ -
20 6 

10 3 

20 6 --
10 3 
12 4 

10 3 

20 6 
10 3 
10 3 

- -

15 5 

18 6 
10 3 
10 3 
10 3 
-- 1 10 3 
10 3 

10 3 

15 5 

22 7 
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F.- EMPRESAS DE TELECOMUNICACIONES 

1) Equipos conmutación local en oficinas centrales. 

- Equipos o.e. automáticos. 10 
- Equipos o.e. auto (combinados). 
- Equipos o.e. batería central. 

r 10 
- -r --10 

- Equipos O~ magneto. T 10 

- Equipos de fuerza. 1 O 
- Equipos de tasación. 1 O 
- Equipos de radio. 12 
__ - Equipos canalizadores y repetidores en o.e. 10 

n Equipos conmutación L.D. en oficinas centrales. ___ _ 
- Posiciones de larga distancia. 

_ - Equipos de radio. _ __ _ __ 
- Equipos canalizadores y repetidores en o.e .. 
-- -- -

~) Otros equipos de o.e. ___ _ 
- Teléfonos, calculógrafos y sillas de operadoras. --- ---
4) Equipos seguridad industrial en oficinas centrales. 

-- - ----
- Equipos industriales de dimatización. 
-- ----- ---

5) Equipos para suscriptores. 
- -

- Teléfonos automáticos. 
- - -- - ------- - ~ 

- Teléfonos batería central. 
- Teléfonos magneto. 

--- -- -
- Equipos especiales. 
- Alambre bajantes. 
- Alambre interior. 
- PABX automáticos. 
- PBX automáticos. 
- PBX batería central. 
- PBX magneto. 

- -
- Locutorios. 

-------
- Equipos fax. 

6) Equipos planta externa local. 
- --

- Postes y crucetas de madera. 
--- ---

Postes y crucetas de fierro. 
Postes de concreto. 

---
- Antenas y líneas de transmisión. 

- Cables aéreos y bobinas de carga. 
- --- --

- Cables subterráneos y b~binas de carga. 
- Cables interiores. 
- Cables aéreos desnudos. 
- Equipos canalizadores y repetidores en postes. 
- Conductos y cámaras. 

--- ----
- Cables enlaces. 

10 
12 
10 

10 

10 

10 
10 
10 
10 
10 
10 
10 
10 
10 
10 
10 
10 

20 
20 
20 
12 

20 
20 
20 
20 
12 
20 
20 

-

- - -

- r -

-- ----
3 
3 - 7 

3 
3 
3 
3 
4 
3 

3 
4 
3 

3 

3 
- -< 

3 
3 

-
3 
3 
3 
3 
3 
3 
3 
---

-

3 
-

3 
3 

6 
6 
6 

4 

6 
6 
6 
6 
4 
6 

r- - 6 --
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----
- Blocks, regletas, cassettes de protección. 

- --
- Sala de cables y MDF. 

-- -
- Armarios de distribución. 

-- -
- Cajas terminales, doble conexión. 

-- - ~--- 20 

20 
20 
20 

:=---==--=-~ 
- Empalm~s de cables aéreos J_ subterr~neo. 

- - -- - - -.- - 20 

- Sistema gráfico de manejo de redes. 20 
- Cables de fibra óptica. - - - 20 

- ------- ----- - -------
- Cámaras y duetos. 20 

- ---
7) Equipos planta externa L.D. 

- ---
- Postes y crucetas de madera. 20 -- ---
- Postes y crucetas de fierro. 20 
- Postes de concreto. 20 
- Antenas y líneas de transmisión. 12 
- Cables aéreos y bobinas de carga. 20 
- Cables subterráneos y bobinas de carga. 20 - --
- Alambres aéreos desnudos. -----r --

20 
---

- Equipos canalizadores y repetidores en postes. 12 
- Conductos y cámaras. 20 
- Equipos de control automático. 10 

---- -
- Estaciones satelitales terrenas. 12 

--- --
- Cables de fibra óptica. 20 
---
- Equipos de fibra óptica. 12 

- -- ---
- Segmento espacial. 10 

G--::- ACTIVIDAD DE LA AGRICULTURA 

1) Tractores, segadoras, cultivadoras, fumigadoras, motos 
bombas, pulverizadoras. __ __ __ _ 8 

2) Cosechadoras, arados, esparcidoras de abono y de cal , 
máquinas de ordeñar. 11 

3) Esquiladoras mecánicas y maquinarias no comprendidas 
en el número anterior. 11 

4) Vehículos de carga, motorizados, como ser: camiones 
trailers, camiones fudres y acoplados, colosos de tiro 
animal. 

5) Carretas, carretones, carretelas, etc. 
6) Camiones de carga y camionetas de uso intensivo en la 

actividad agrícola. _____ _ 
7) Tuberías para agua potable instaladas en predios agrícolas. 

10 
15 

6 

18 
8) C onstrucciones de material sólido, como ser: silos~ casas-- -

patronales y de inquilinos, lagares, etc. ___ 50 
9) Construcciones de adobe y madera, estructuras metálicas~ -- 20 

1 O) Animales de trabajo. 
-- --

,11) Toros, cameros, cabríos, verracos, potros y otros 
reproductores. 

12) Gallos y pavos reproductores. 
13-) - Nogaies, paltos, ciruelos, manzanos, almendr~ -- -

8 

5 
3 
18 

14) Viñedos según variedad. 11 a 23 
- - ---- - -- - --- .~--

-- -

T-

6 
6 
6 
6 

6 
6 
6 
6 

6 
6 
6 
4 
6 
6 
6 
4 
6 
3 
4 
6 
4 
3 

2 

3 

3 

3 
5 

2 
----

6 
-r--- --

16 
6 

- i 

-----j 

- --; 

- __, 

- ------i 
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15) Limoneros 
16) Duraznos 

-- --
17) Otras plantaciones frutales no comprendidas en los 

números 13), 14), 15) y 16) anteriores. 
18) Olivos___ - - -

19) Naranjos 
20) Perales 
21 ) OÍégano - - -- - -

- - -- -- - - -- - . 
22) Alfalfa 

------
23) Animales de lechería (vacas). 

-- -
24) Gallinas 

- - --- -
25) Ovejas 

T 

26) Yeguas 

12 
10 

13 

,-

40 
30-- r 
25 -,-- -

9 
4 
7 
3 
5 
12 

=-= = = =-=-=- = -
27) Porcinos de reproducción (~mbras). 

~ 6 ~ ,-=-

28) Conejos machos y hembras. 
29) Caprinos 
30) Asnales _ 
31) Postes y alambradas para viñas. 
32) T~nques y obras de ~ptación de aguas-: -

a) Tranque propiamente tal. Por ser de duración indefinida 
no es depreciable. 

- -- -
b) Instalaciones anexas al tranque. Bombas extractoras 

de agua, estanques e instalaciones similares en 
general. 

33) Canales de riego: 
a) Sin aplicación de c oncreto o de otro material de~ 

construcción, su duración es indefinida, por lo tanto no 
es depreciable. 

b) Con aplicación de concreto o de otro material de 
construcción, se trata de obras generalmente anexas, o 
simplemente tramos del canal mismo y su duración 
según el caso será: 
---- - -- -

• De concreto 

-
• De fierro pesado 

-·--r 

3 
5 
5 
10 

10 

70 

45 

• De madera ---2 5 -i--· 

34) Pozos de riego y d e bebid8. Se aplica la depreciación --- -
únicamente sobre los refuerzos, instalaciones y 
maquinarias destinadas al mayor aprovechamiento del 
pozo en la siguiente forma: 
a) Cemento u hormigón armado. - 20 

_!:>) Ladrillo 
------ 15 

c) Bomba elevadora de agua. 20 
35) Puentes. Según el material empleado en la construcción: 
a) De cem~nto. - - __ -=-_ _ _ 75 

b) Metálico 45 
c) Madera 30 

-----

-----

4 
3 

4 
--< 

13 
10 
8 
3 
1 
2 
1 
1 
4 

2 
1 
1 
1 
3 

3 

7 

23 

15 

8 

--l 

6 
5 
6 

25 
15 
10 
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H.- OTRAS 
1) Enseres, artículos de porcelana, loza, vidrio, 

cuchillería, mantelería, ropa de cama y similares, utilizados 
en hoteles, moteles y restaurantes. 

2) Redes utilizadas en la pesca. 
3) Sistemas o estructuras físicas para criaderos de especies 

hidrobiológicas. 

4) Pupitres, sillas, bancos, escritorios, pizarrones, laboratorios 
de química, gabinetes de física, equipos de gimnasia y 
atletismo, utilizados en establecimientos educacionales. 

5) Aviones monomotores con cabida hasta seis personas. 

3 
3 

3 

5 
10 

1 
3 
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ANEXO Nº 12 

■ .IL Seguro Robo Contenido Pyme 
- Coberturas y Tarifas 

Plan 1 1 ari fo ml:nsual 

PLAN2 UFl 

Incendio Ordinario (POL 1 05 020) con los siguientes adicionales: 

• CAD 1 03 017 Dafios materiales causados por Aeronaves 
• CAD 1 03 020 Dafios materiales causados por Colapso de Edificio 
• CAD 1 03 021 Dañ.os materiales causados por Colisión con objetos flotantes 
• CAD 1 03 022 Incendio y Dafios materiales causados por Combustión 

Espontánea 
• CAD 1 03 023 Dañ.os materiales causados por construcción o demolición de 

edificios colindantes 
• CAD 1 03 026 Dafios materiales causados por explosión 
• CAD 1 03 027 Incendio y Dafios materiales a consecuencia directa de 

huelga, saqueo o desorden popular 

Límites: 
Plan 2 hasta UF 500. 

Deducible: 
Sólo para Riesgos Políticos (Huelga, desorden popular): UF 10 aplicable en toda y 
cada pérdida. 

Robo con Fuerza (POL 194 021) 

■ CAD 1 94 022 Robo con Fuerza en las cosas y violencia a las personas 
exclusivamente para contenidos propios del asegurado. 

Límites: 
Plan 2 hasta UF 300. Incluye dineros hasta UF 50 por evento. 

Deducible: 
Robo para contenidos: si cumple con los requisitos de suscripción solicitados para 
dar la cobertura de robo se aplica un deducible de UF 1 O en toda y cada pérdida. Si 
no cumple con los requisitos, se aplica un deducible de UF 25 en toda y cada 
pérdida. 

Robo con Fuerza de dineros: Plan 1 UF 5, Plan 2 UF 10. En caso de robo exclusivo 
de dinero, el deducible que se aplicará al evento será solamente el indicado en este 
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punto. 

Asistencia al Robo ( en caso de siniestro): 

En caso de requerir esta asistencia llamar a los siguientes fonos : 
(600) 444-3333 Red Fija o (02) 431 -1372 Celulares 

• Desplazamiento urgente del titular en caso de robo o asalto en el 
domicilio: Ilimitado. 

• Servicio de cerrajería en caso de forzamiento de puerta exterior de acceso 
principal al domicilio o en caso de robo de llaves: hasta UF 1,5 por evento, 
máximo 3 eventos al año. 

• Servicio de guardias de seguridad en caso de robo o asalto del domicilio: 
hasta 2 día por evento, máximo 2 eventos al año. 

• Orientación legal para el bloqueo de documentos y trámites afines en caso 
de robo y/o asalto (Orientación para realización de denuncia ante 
Carabineros y la Compañía de Seguros, Información y bloqueo inicial de 
Cédula de Identidad con Dicom, Infonnación y bloqueo de Tarjeta de 
Crédito con Transbank, Información y bloqueo de Tarjeta de Débito con 
Redbanc, Información de gestiones para bloqueo de tarjetas de casas 
comerciales, Isapres, Fonasa y otros, Información y bloqueo de celulares): 
Ilimitado. 

• Asistencia psicológica a raíz de robo o salto del domicilio con 
características traumáticas: hasta UF 1,5 y 5 sesiones por evento, máximo 2 
eventos al año. 

• Servicio de orientación general en caso de emergencia (Conexión con 
servicio de emergencia: Carabineros, Investigaciones o Seguridad 
Municipal), 24 horas, los 365 días del año: Ilimitado. 

• Traslado sanitario en caso de accidente: hasta UF 4, máximo 2 eventos al 
año. 

• Transmisión de mensajes urgentes: Ilimitado. 

Publicidad en diario 

Publicidad en Diario Valor mensual Valor anual 
$1 .000 $ 12.000 
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Pintura y Mano de obra 

Pintura local 1 
Materiales Cantidad Precio Unitario Total 

Galones de esmale al algua, color blanco 3 S4.790 S 14.370 
Mano de obra, son 54 metros cuadrados 54 Metros cuadrado S 1.800 S 97.200 

Total $111.570 
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ANEXO N° 13 

Cotización de Repuestos Center Vía E-mail. 

Precio aproximado de costos 

Estimado Danilo: 

Para nuestros distribuidores trabajamos con precios de un 20% a un 30% más barato 
que a retail, precio que pude mejorar en un 10% a 20% adicional según cantidad de 
unidades en promoción. 
Esto lo tenemos que ir viendo caso a caso, pero más o menos esa es la dinámica. 
Estos repuestos por el momento son escasos y valen en promedio 50% más baratos a 
público que los que trabaja el importador de la marca, muchas veces el repuesto es 
exactamente igual y simple tenemos stock 

Saludos 

Nicolás 

El 8 de junio de 2010 14:34, Danilo Fuenzalida Lagos <da.fuenzalida@gmail.com> 
escribió: 
- Mostrar texto citado -

El motivo de este correo es para saber los valores aproximados que maneja 
Repuestos Center para sus distribuidores. En general que porcentaje más bajo al 
precio de mercado venden, respecto a cada modelo. 

Estoy interesado en su respuesta, ya que queremos abrir un local familiar para vender 
repuestos de distintas marcas. 

Atte. 

Danilo Fuenzalida 

Contacto: Nicolás 

GELLONAUTOS Y CIA LTDA 
NISSAN MARUBENI: Américo Vespucio 1155, Huechuraba local 621 
MOVICENTER T: 9501890, 
A v. Pajaritos 2973, Maipú 5313898 
Américo Vespusio Norte 1737, Huechuraba local Apll4 MALL PLAZA 
(subterráneo) 
DIVICION USADOS: Américo Vespucio 1155, Huechuraba, local 602 
MOVICENTER T: 9501895, 
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Av. Irarraz.aval 1049, Ñuñ.oa T: 2698316, Aguas Claras 1681, la Reina T: 2661040, 
Avda. Bernardo O'Higgins #854 SAN FERNANDO T: (72) 713 691 
REPUESTOS: Américo Vespucio 1155, Huechuraba local 621 MOVICENTER. T: 
9501890-2493101 
stock online:http://www. gellonautos. el 
repuestos online: http://www.repuestocenter.cl 

Atte. 

Danilo Fuenzalida 

Contacto: Nicolás 

GELLONAUTOS Y CIA LTDA 
NISSAN MARUBENI: Américo Vespucio 1155, Huechuraba local 621 
MOVICENTER. T: 9501890, 
A v. Pajaritos 2973, Maipú 5313898 
Américo Vespusio Norte 1737, Huechuraba local Apl 14 MALL PLAZA 
(subterráneo) 
DIVICION USADOS: Américo Vespucio 1155, Huechuraba, local 602 
MOVICENTER T: 9501895, 
Av. Irarraz.aval 1049, Ñuñ.oa T: 2698316, Aguas Claras 1681, la Reina T: 2661040, 
Avda. Bernardo O'Higgins #854 SAN FERNANDO T: (72) 713 691 
REPUESTOS: Américo Vespucio 1155, Huechuraba local 621 MOVICENTER. T: 
9501890-2493101 
stock online:http://www. gellonautos. el 
repuestos online: http://www.repuestocenter.cl 

El 5 de julio de 2010 10:27, Nelson Martinez Perez 
<nelsonmartinez@dercocenter.cl> escribió: 

Estimado: 

Los valores de los repuestos son por Originales. 

Parachoques Delantero$ 205.598 masiva 
Mascara de Parachoques $ 15 .156 más i va 
Neblineros, valor cada uno $ 62.979 masiva 
Frontal $ 154.170 más iva 
Parachoques Trasero $ 151.192 masiva 

Atte. 

NelsonM 
08-827 84 11 
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De: Danilo Fuenzalida <da.fuenzalida@gmail.com> 
Enviado: lunes, 05 de julio de 2010 18:02 
Para: Rodrigo Ulloa Cordero <rodrigoulloa@dercocenter.cl> 
Asunto: Re: cotiza reptos 
Favor cotizar en original y alternativo para una Wingle 4x4 lo siguiente: 
Frontal delantero, mascara, neblineros, parachoques delantero y trasero. 

Atte, 
Danilo 

Bruno Fritsch 

El 6 de julio de 2010 12:49, Mario Chacon <mchacon@anfrunsmotors.cl> escribió: 

ESTIMADO SEÑOR. 

ADJUNTO PRECIOS DE REPUESTOS SOLICITADOS. 

ATTE. 
MARIO CHACON. 

De: Marco Bustamante (Anfruns Repuestos) 
[ mailto:mbustamante@anfrunsmotors.cl] 
Enviado el: martes, 06 de julio de 2010 12:39 
Para: 'Mario Chacon' 
Asunto: RE: cotizar reptos 

Los valores son los siguientes: 
Portalón $ 195997 original. 
Chapa capot $ 21667 original. 
Óptico$ 210123 original $ 149940 7% dese.masiva altero. 
Foco trasero $70556 original $ 51950 7% dese.masiva altero. 
Pta delantera$ 529133 original. $418600 7% dese.masiva altero. 
Valores más iva 10% dese. 

De: Mario Chacon [mailto:mchacon@anfrunsmotors.cl] 
Enviado el: miercoles, 07 de julio de 2009 18:49 
Para: mbustamante@anfrunsmotors. el 
CC: 'gvelasco (Proyecto Concesionario)' 
Asunto: RV: cotizar reptos 
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MARCOS. 

COTIZAR LO SOLICITADO . 

ATTE. 
MARIO CHACON 

De: Guillermo Velasco Herman [mailto:gvelasco@anfrunsmotors.cl] 
Enviado el: lunes, 05 de julio de 2010 18:19 
Para: Mario Chacon 
Asunto: RV: cotizar reptos 

Guillermo Velasco H 
Gerente Comercial 
Fono 72 230001-230003 
http://www.anfrunsmotors.cl 

De: @Danilo Fuenz.alida [mailto:da.fuenzalida@gmail.com] 
Enviado el: martes, 06 de julio de 2010 18:07 
Para: gvelasco@anfrunsmotors.cl 
Asunto: cotizar reptos 

Favor cotizar en original y alternativo para una Wingle 4x4, lo sgte: 
Portalon, panel de puerta, chapa de capot y focos. 

Gracias 

Danilo ... 
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COTIZACION 
DIVISION REPUESTOS 
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ANEXO Nº 14 

Wacc. SIGDO KOPPERS 

SIGOO lOPPUS 5@~ 2001 lnfoont Stell'tty 

•~ :.e dota.:a-r a.Je ~ ,¡¡;:r.:a:,6- .-.cr..cr. -·· ==-.ento 00! ccst~ .:l. m;ro_ .:arlo :l..i! !:r. ~os ,:¡; a:.- _-.dr,;,:1.n j ,B'.!3s de .:. 

mat!ll :-c~íLjas &! caia E!lSUS filia:es- EsteVi!lor ccrrespo"Xie a una;spe-:uad de los O.V estirados :rara la ma1r:z. cescmtadas a 
1Jr.\W,:: or:::ma:!.e OO!lEac!c ce,&•~ eo.-éro ::e e:a:-::::r= =ccrfor.-.an .! ;""..X. 

Cuadro 3: RESUMENWACC POR COMPAÑIA 

ENAEX 
CTI 
SKC 
SK~ 
VENTANAS 
SIGOOPACK' 
FRNETAL • 
CNV. PtrROQL'IMICAS 
ICSK 
•= l:SS 

•IBlte EstlJda¡ 5eCJr.ly 

Pri~s ~ Considerados en la Vaiorizao6n: 

WACC BETA 
7.34·~ 1 O 
~.32". 12 
, Qüº. 1: 
U 1 L3 
f .!~•, LO 
11.40•. 1 O 

1:? 
1; 
13 

• ?l¡n ele Inversiones por más de S$ 500 miUo~es nta 2001. Sr contemplar 1nversiOl'es por ur total ce 5$ 375 

m.llooes para Enaex de .-os cuales USS 175 rrullooes corresponden¡¡ la ampla~ ce la olanu di! nitrito ce a'T1011 o 

ub.cada en "lejl:.ones desee 450 r,l :onelacas a 800 m I toneladas, la cual h1oarla advi<!.Cl3 a fines Ci!. próx imo año; 
y l,SS 200 'Tlillcres destir.acos a .a ir,sialaooo ée la t'ian~ de ¡,mcriaco {no ,n<ll :fa en .a va.or1306ro). 

Además s.e pre.,é una -,,,e-siór cor 1;5$ 40 ml:ooe.s rn P...1e1to Verr..nas. cara la cons-.,-¡¡ccioo ~e 11uevo ;i:;o de 

descar~a e ,nvef$;ones e;; su •ila. fepasa: y JSS 2C 11" tones er, SK , c.;s:.inados a expandir la red ae asi.stencia ~~auca en 
Chi'.e e l'!Vertir en .os mercados de ~.róy A~t:na. S CDO KOPPERSy2 ha cctir.acouSS SO m llonesen 5itdocacl e., 
Jna ~eva pcanta ce eop;; e Arzertira y lJS$ 20 m [ones en •rmetal con el O~Jl,tc de aur-ent;r .su c¡¡p.;adarl 

¡:,roci.:ctiva e~ "!!Íngeración. 

Cuadro+. PROYECTOS DE INVERSIÓN HASTA 2008 

Emprna lnvtrtlOII MOllto (IUIUSij 

VENTAAAI ~ITIO 6 20 
FEPASA INFRAEST'!. CTURA. SlST:MAS COII . JCACIONES 20 
EH.I.El AA\~ • .AClv ~LA/,f;A :;E ,TRATO OE Al.\0 ', 10 , ;~ 
ENAE:X INSTAl.ACION PI.ANTA DE A\ION!ACO 200 

-SlGl>OPACK 'füfVAC..ANT',5QllO 50 
fRIIIETAL AIJMENTO :>: LA CAPACOAO P'i.OOIJCTIIIA 20 

SKC : XJ>ANCION O: LA R:O DE ASISTE'lClA TcCNiCA 10 
SKC fXJ:A~IJ HA~:, ;?:Rú YARG:mlNA 10 

TOTAL ses 
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ANEXONº 15 

Préstamo Banco de Chile 

IJOO ANANCIAl.11ffff0 P'YUE 

ZONA~NTE 

Ac~ 
8.dnc:onexion ... 

V~ a ceroc, todos losi 
benehocs que eX&Sten pan, tu 
empresa. hazte Cliente ' 

Financia.miento Pymes 

Corto Pbtz:o 

MedLano y Largo Plazo 

Créditos 

• Boleta~ de Garantía 
SimulHor 

• Co.rfo Reconstrucoón 
• Corto lnvel'SlCn 

o Leas,ng 

• Imporntdores 
• E.v.oo~..adc,..e!. 

ClEJITT P'O.tE O"CROS SE!MCJOS -ARJITA Cf CllED/1"O Cl<Lf?', VE 

C....Ploro lleclor,oyllllgol'lozo 

CRÉ. V 

En cuotas I Corfo I Fogape I H1ootecano I Simulador 

s Til, u v, 

I-
-. SolidtM 

20000000 

Tua ele intet'é,o 

1.64% 

I.ng,esa 
Maadev,ada 

e 

1-llúmero de mota 

60 
._ 

Y1lorcuablCGnSefuro 

$555.807 
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