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I INTRODUCCION

Actualmente el rubro automotriz, es un rubro econémico y tecnolégico el
cual crece dia a dia en nuestro pais, especialmente en la Region

Metropolitana, la cual concentra la mayor cantidad de automoviles.

Con la creciente demanda por automoviles con sistemas de seguridad,
infotenimiento y conectividad los consumidores de estos ultimos notan la
importancia de sus mantenciones y reparaciones, ya que han aprendido a
tomar su vehiculo como una inversion y no como un simple medio de

transporte.

Este proyecto de pre factibilidad explora la demanda insatisfecha del nicho
de mercado automotriz, que en nuestro pais esta lleno de prejuicios ya sea
por precios sumamente elevados, personal no capacitado, estafas, trabajos
mal realizados, tiempos de entrega excesivamente altos e incomodidad

para el cliente, en una ciudad donde el tiempo es un bien escaso.

Por estos motivos el proyecto de pre factibilidad analizara la posibilidad de
crear una empresa que su principal valor agregado sea ahorrar el recurso
tiempo de sus clientes, entregando un nivel de servicio de primera
categoria, esto armando una flota de talleres que se encontraran en
puntos especificos de la ciudad de Santiago, en una primera etapa lo cual
permitira llegar de forma rapida y certera al punto en que el cliente
necesita el servicio, disminuyendo el tiempo total de reparacion que en

promedio son 3 dias a un tiempo medio de 4 horas.

El automovil actual es una obra de ingenieria, que con sus avances
tecnologicos involucra sistemas de seguridad capaces de salvar nuestras
vidas en caso de accidentes, como por ejemplo los sistemas ABS, y

sistemas de confort como radios con telefonia integrada y GPS y también



sistemas de minimizacion de emisiones contaminantes, las cuales reducen
los gases de efecto invernadero y los cuales son los principales agentes que

provocan el smog en nuestra ciudad.

Por estos motivos en los talleres actuales, deben haber personas
capacitadas para realizar inspecciones, mantenciones y reparaciones de la
manera adecuada y con todo el profesionalismo que esto requiere, ya que,
algo tan simple como un cable con una resistencia diferente a la
especificada por el fabricante, puede afectar el funcionamiento de uno de
estos sistemas de seguridad, tan precisos que cumplen la funciéon de
salvar nuestras vidas y mantener las emisiones contaminantes dentro de
los margenes establecidos. Por estas razones, la flota de vehiculos estara
equipada con tecnologia de punta en cuanto a herramientas del tipo
mecanicas que permitiran realizar los trabajos de forma precisa y certera
disminuyendo los tiempos de ejecucion en mas de un 70%. Y también los
equipos electronicos para detectar fallas del sistema eléctrico. El cual es el
sistema que requiere mas tecnologia y especializacion para poder

intervenir.

Dentro de estos avances, tenemos ciertos nichos los cuales son menos
apreciados que los dichos anteriormente, estos son la pintura del vehiculo
y las partes interiores de la carroceria, los cuales proporcionan la estética
del automovil en si y es en este segmento en particular donde la empresa
ofrece sus servicios profesionales de Auto Detailing, proceso de
restauracion y acondicionamiento de exteriores e interiores para dar un
acabado de exhibicion en los vehiculos, el cual también se realizara en

terreno.

Asi de forma general la empresa a fundar pretende realizar servicios del
rubro automotriz, con un nuevo modelo de negocios haciendo una flota

estratégica de talleres moviles que satisfagan las necesidades insatisfechas
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de los clientes en cuanto a profesionalismo, transparencia, ahorro del

recurso tiempo y nuevos servicios del negocio.

I.1. Importancia de realizar el Proyecto

Actualmente existe un déficit importante en la calidad de servicio y
también en la confianza percibida por los clientes hacia las empresas que
ofrecen servicios ligados a mantenciones y reparaciones del rubro
automotriz, este prejuicio es facilmente notable en los mismos medios de
comunicacion ya sean diarios, television y radio donde las personas
manifiestan estafas, cobros abusivos, reparaciones con una calidad
totalmente deficiente y tiempos de espera excesivos, lo que se traduce en
varios problemas que no solo recaen en los duenos de los vehiculos, sino

también en terceras personas y en el medio ambiente en que vivimos.

Este proyecto tiene una gran importancia en su realizacion, ya que permite
resolver a nivel del cliente su deseo insatisfecho en la realizacion de un
servicio integro, profesional y transparente ligado al rubro automotriz,
donde nuestra propuesta en la realizacion es entregar un servicio integro y
profesional para su automovil, en el cual si las mantenciones y
reparaciones no son efectuadas bajo un indice de calidad 6ptimo, pudieran
llegar a costar la vida del conductor y también la de los otros ocupantes

del vehiculo.

Esto por el mal funcionamiento de los sistemas tecnoléogicos instalados
actualmente en los vehiculos, los cuales deben ser intervenidos solo por
un personal altamente capacitado, ya que operan con un nivel de
sensibilidad altisimo como los sistemas anti bloqueo de frenos (ABS) o
sistemas de estabilidad (E.S.P.)

Con respecto al medio ambiente, las mantenciones y reparaciones

deficientes influyen directamente en la vida de nuestro planeta debido a
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los sistemas tecnologicos anti emisiones contaminantes instalados en los
vehiculos, los cuales tienen que ser abordados de manera Optima para
cumplir las normas vigentes de emisiones que provocan el smog, que es el
principal culpable de la contaminacion ambiental en nuestro pais , este
agente contaminante se produce por los 6xidos de nitréogeno emitidos por
la combustion a alta temperatura de los motores de combustion interna -
afecta también al calentamiento global y enfermedades respiratorias a las

personas de nuestro pais y el mundo.

También las terceras personas son afectadas por las intervenciones
deficientes en los automoviles, ya que un automovil con algunos de sus
sistemas, trabajando de forma deficiente, puede ocasionar la pérdida del
control de este ultimo de forma total o parcial, finiquitando en una
colision a una persona anexa a los ocupantes del vehiculo provocando

lesiones graves, leves o incluso la muerte.

A continuacion se presenta una tabla general de algunos de los problemas
ocasionados por el mal mantenimiento y/o reparacion del parque vehicular

que afectan a duenos, medio ambiente y terceros.

Tabla I.1: Problemas relacionados al mantenimiento deficiente

Nivel Cliente Medio Ambiente Terceras Personas
Stress Calentamiento Global Enfermedades Respiratorias
Dinero mal gastado Smog Menor Calidad de Vida
Pérdida de Tiempo Efecto Invernadero Restricciones Vehiculares
Probabilidad de accidentes y/o muerte [Contaminacion por Residuos Probabilidad de Accidentes y/o Muerte
Desconfianza de servicios asociados Contaminacion Acustica Stress

Fuente: Elaboracion Propia.

I.2. Breve Discusion Bibliografica
A continuacion se detalla de qué manera se va a abordar el proyecto de pre
factibilidad y el porqué de las estrategias utilizadas, para un equipo de

talleres moviles que prestaran servicios en terreno.



1. Estudio de mercado de forma general permitira conocer de manera
certera nuestros clientes potenciales y la forma mas certera de poder
satisfacer sus necesidades, esto a través de la actividad economica del

mercado. Este analisis consta de las siguientes etapas.

Analisis de la Demanda:
.a Segmentacion de la demanda
.b Datos historicos

.c Encuesta

Analisis de la Oferta

Especificaciones del servicio

Datos del mercado

.a Analisis PEST

.b Analisis de las 5 fuerzas de Porter

.c Analisis F.O.D.A

2. Estudio Técnico y Organizacional: Se senalan los factores técnicos y
organizacionales que se requieren para la puesta en marcha del

proyecto, en este estudio veremos los siguientes puntos:

» Detalle del servicio entregado
» Localizacion

* Layout

* Normativas legales

* Organigrama de la empresa

» Alianzas estratégicas
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3. Evaluacion Econdmica: en la evaluacion economica se prende llevar a
términos contables los beneficios econdémicos asociados a los costos de
inversion y poder medir la rentabilidad en base a indicadores

economicos, para esto se realizaran los siguientes analisis:

» Evaluacion del Proyecto mediante Flujo de Caja

= Calculo de Indicadores VAN — TIR

4. Analisis de Sensibilidad: en este analisis se pretende encontrar las
variables mas relevantes que afectan al proyecto, para esto el estudio se
realizara en base a los resultados de los indicadores econdémicos

financieros obtenidos anteriormente.

I.3. Contribucion del trabajo

En este proyecto se pretende crear una empresa innovadora que ofrece
servicios de ingenieria mecanica a domicilio o en terreno, ahorrando el
recurso tiempo de las personas, el cual es un recurso muy escaso en
nuestro pais y mas aun en la ciudad en la que vivimos y al mismo tiempo
contribuyendo al medio ambiente, manteniendo en 6ptimas condiciones
los vehiculos que emiten gases nocivos y cumpliendo con las normas de
eliminacion de desechos, los cuales generalmente son eliminados de

formas poco éticas y amigables con el medio ambiente.

I.4. Objetivo general

Realizar un estudio de pre factibilidad técnica y econdmica para la
creacion de una empresa de mantenimiento y reparacion de automoviles a

domicilio en la Region Metropolitana.
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I.4.1. Objetivos Especificos

1.- Realizar un estudio de mercado que permita determinar la demanda, la
oferta y la estrategia de comercializacion del servicio.

2.- Realizar un estudio técnico y organizacional que permita determinar los
aspectos técnicos, organizacionales y legales del servicio.

3.- Realizar una evaluacion economica que permita determinar la
rentabilidad del proyecto.

4.- Realizar un analisis de sensibilidad que permita determinar las
variables criticas que afectan la rentabilidad del proyecto para diversos

escenarios.

I.5 Limitaciones y alcances del proyecto

La investigacion abarca unicamente a los aspectos dedicados al rubro de
automoviles en Chile, con prioridad en la ciudad de Santiago, en los

sectores ligados a la industria, comercio y servicio.

Los clientes consideran tanto a personas naturales como a empresas que
necesiten servicios de mantenciones y reparaciones en sus flotas

vehiculares.

El servicio principal de la empresa es el servicio en terreno, sin embargo el
taller central estara ubicado en Las Condes, que es de un tamano
reducido, en la cual también se prestaran el total de los servicios ofrecidos

mas la venta de insumos del negocio.

Limitantes del Proyecto

Esta ligada a la misma sucursal y no al foco principal del proyecto que es
el servicio en terreno, es el trabajo de desabolladura y pintura vehicular.

Si bien en el sector en que se encontrara la central, que es la comuna de

12



Las Condes, es un sector ligado a la automocioén, las normas del sector son
estrictas con respecto a las emisiones de material particulado y los
residuos que el trabajo de desabolladora y pintura automotriz produce.

También las restricciones de emision de ruidos molestos son estrictas,

producto de la cercania con sectores residenciales.

I.6 Normativa y leyes asociadas al proyecto

Normas Legales en Las Condes

Para instalar un Taller Mecanico en la comuna de Las Condes hay que
dirigirse en primer lugar a la Municipalidad de Las Condes, departamento
de Direccion de Obras, seccion Catastro y alli se solicita un documento
llamado INFORME USO DE SUELO, al cual se debe adjuntar la Iniciacion
de Actividades y wuna pequena Memoria Explicativa contando
especificamente que trabajos se van a realizar en el taller (ej.: cambios de

aceite, cambio repuestos, mecanica en general entre otros).

Una vez ingresado con todos los datos y documentos y si el informe es
favorable, la Municipalidad entregara una Factibilidad que tiene que
entregarse en la seccion Patentes, para solicitar la patente comercial para

poder instalar el Taller Mecanico.

La zona en que generalmente se otorga este tipo de patente es en Av. Las
Condes, se podria instalar ahi o arrendar uno ya existente (a los que les

llaman LOCALES EXISTENTES).

Tramites para crear Sociedades de Responsabilidad Limitada en el

caso de las Sociedades de Responsabilidad Limitada.

1. Se debe hacer una Escritura Publica y los antecedentes que deben

ser incluidos:

13



*» Nombre de la sociedad: Nombre de los socios y sus respectivos RUT.

» Nombre del Representante Legal de la empresa.

Publicar la Creacion de la Sociedad en el Diario Oficial.

Registro de la Incorporacion Comercial
Con la Escritura Publica y con el Diario Oficial donde aparece el
extracto, hay que ir al Conservador de Bienes Raices para inscribir la

Sociedad en el Registro de Comercio.

Inspeccion del Servicio de Impuestos Internos.

Es wuna evaluacion de los antecedentes presentados por el
contribuyente, asi como de los que estén en poder del Servicio,
destinada a establecer que el contribuyente realizara efectivamente la

actividad declarada.

Impresion y Timbraje de Facturas

Obtener la Patente Municipal
Es un permiso que lo autoriza a realizar sus actividades comerciales en

la comuna doénde se solicita.

Proceder al Registro del Seguro contra accidentes
Qué es: Es un seguro obligatorio de cargo del empleador que cubre las
contingencias derivadas de los accidentes sufridos por una persona a

causa o con ocasion del trabajo.

I.7. Organizacion y presentacion de este trabajo

Estudio de mercado: Se pretende estudiar la necesidad insatisfecha

de un nicho de mercado especifico, a través de ciertos modelos de
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analisis. Con el fin de conocer la demanda, oferta y conocer los

medios de distribucion en los cuales se enfoca la venta del servicio.

Este capitulo de divide en las siguientes etapas.

II.1
I1.2
I1.3
1.4
I1.5

III.

Analisis de la oferta.
Analisis de la demanda.
Analisis estratégico.
Lan de marketing.

Estrategia de negocios.

Analisis Técnico y Organizacional: En este capitulo se estudiara la
manera de resolver el lugar 6ptimo, el momento ideal y la forma en
que se van a realizar. De forma general el sistema operativo y

funcional del proyecto se subdivide en los siguientes puntos:

III.1 Analisis y determinacion de la localizacion optima del proyecto.

I[II.2 Analisis y determinacion del tamano 6ptimo del proyecto.

I11.3 Identificacion y descripcion del proceso.

[II.4 Determinacion de la organizacion humana y juridica del proyecto.

I11.5 Identificacion de los factores ambientales asociados al proyecto.

I[II.6 Analisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e insumos.

IV.

Estudio Economico y Financiero: en este capitulo se contabilizan
todos los puntos del estudio técnico del capitulo anterior para
corroborar su viabilidad. Mediante indicadores como el VAN y la TIR
se comprobara su rentabilidad y también los riesgos asociados al

proyecto, para esto se realizaran los siguientes puntos:

IV.1 Estudio econémico y financiero.

IV.2 Evaluacion economica y financiera.

IV.3 Analisis de sensibilidad.

15



V. Discusion de resultados y conclusiones generales
Se entregaran las conclusiones y resultados finales de los estudios y

analisis de los capitulos anteriores.
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II. ESTUDIO DE MERCADO

II.1 Analisis de la oferta
Para el analisis de la ofertase utilizara el analisis PEST. Las 5 fuerzas de

Porter y el analisis F.O.D.A.

II.1.1 PEST

Factores Politicos

Actualmente existe un riesgo asociado al nuevo plan regulado de
restriccion para los vehiculos con una fecha de fabricacion menor al ano

2012, con el fin de bajar las emisiones contaminantes.

Chile se destaca por impartir leyes muy estrictas ligadas a la homologacion
de vehiculos al igual que paises mas desarrollados, a partir del 2017 se
implantaron nuevas normas para aumentar la seguridad activa y pasiva de

los vehiculos.

El factor legal impositivo en Chile es estable las tasas de impuestos

asociadas a este mercado no han variado en los altimos anos.

Factores Economicos

Como mejorar cifras

El progreso economico es el factor mas relevante para mejorar los
indicadores automotores, en especial el numero de personas por

automovil, indicaron en el sector.

Louis de Grange senalé que "la tasa de motorizacion aumenta
principalmente por una variable: el incremento en el ingreso per capita de

la poblacion. Esto ocurre en Chile y en todo el mundo. Pero ese incremento
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decrece en paises ricos. Lamentablemente, a Chile le falta aun duplicar su

tasa de motorizacion en los proximos anos".

Segun el Banco Central el escenario base de este IPoM contempla que la
economia crecera entre 3,0 y 4,0% el 2018, rango que supera lo previsto

en el IPoM de diciembre.

El Banco Central informa un aumento del PIB en un 5.6% en el primer

trimestre de este ano (2018).

Se espera que la tasa de interés se mantenga en una cifra del 5% anual.

La tasa de inflacion se encuentra muy estable con un margen de un 3-4%

al ano.

El dolar que es un factor primordial en la industria automotriz, esta a un
valor de 619 pesos, lo que hace atractiva la industria para los

inversionistas.

Factores Socio Culturales

Segun la informacion obtenida del ultimo censo realizado en nuestro pais,
en Chile tenemos una cantidad de 17.373.831 personas. De las cuales la
mayor concentracion se encuentra en la Region Metropolitana, con
7.036.792 personas. Seguida por el Biobio, con 2.018.803; Valparaiso,
con 1.790.219, con esta informacion deducimos que el 40.65% de la
poblacion esta en Santiago, que es el lugar estratégico donde se lanzara el

proyecto.

Si bien el parque total al culminar 2017 sera el doble del registrado a
mediados de la década pasada -en 2005 fue de 2,44 millones de unidades-,

la tasa de motorizacion chilena, considerando solo automoviles
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particulares, aun esta lejos de la de paises desarrollados y seguira en
torno a cuatro personas por cada auto al cierre de este ejercicio. Esto,
considerando solo unidades livianas (sedanes, SUV, camionetas, entre

otros).En Estados Unidos hay 1,3 habitantes por cada automovil.

Si bien naciones como Espana y Argentina tienen mejores indicadores de
automoviles por persona que Chile, nuestro pais presenta un parque de
vehiculos livianos y medianos de menor antigiiedad. En nuestro caso el

63% del universo de autos tiene 10 o menos anos.

Factores Tecnologicos

En la Industria Automotriz los factores tecnologicos son de suma
importancia, ya que comparado con otras industria la vida media, de
acuerdo a sus actualizaciones, tiene un periodo promedio de 3 anos que
es el tiempo que toma un vehiculo de producciéon normal en salir al
mercado y también un vehiculo tiene una vida en promedio de 7 anos.

A diferencia de otras industrias cuyos, productos tienen una vida mucho

mas corta, con periodos de actualizacion incluso de 1 ano.
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II.2.1 Analisis 5 Fuerzas de Porter

Cuadro general

Amenaza de
los nuevos
competidores

Poder de

negociacion de Rivalidad entre los Poder de

— competidores negociacion
de los clientes

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Figura II.1: Modelo de Porter
Fuente:https://es.wikipedia.org/wiki/An%C3%Allisis_Porter _de_las_cinco_fuerzas

(F1) Poder de negociacion de los Compradores o Clientes

En el proyecto a concluir nuestro servicio posee un valor agregado el cual
es muy dificil de superar por otros competidores, ya que no existen
empresas del rubro con un servicio similar, por la cantidad de automoviles
y el sector estratégico que estamos dispuestos a abarcar, los clientes no
tienen un poder de negociacion alto, ya que los competidores que podrian
ofrecer un nivel de servicio y calidad similar tienen unos margenes de
precios muy estandarizados entre ellas, en nuestra empresa ofrecemos
niveles de servicios diferenciados, lo cual lo hace mas atractivo para el

cliente por valor similar al de los competidores.

(F2) Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores

Para conseguir el nivel de servicio y la calidad que se quiere entregar a
nuestros clientes, se necesita insumos de primera calidad, como por
ejemplo los lubricantes, este es el insumo primordial en el cual los

proveedores que ofrecen los productos premiun son pocos (LiquiMoly y
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Castrol) lo cual deja a los proveedores con el mayor poder, si bien existen
otros insumos de primera calidad, nuestro enfoque esta a una calidad

superior por lo que se elige este tipo de insumos.

(F3) Amenaza de nuevos competidores entrantes

Nuestro proyecto tiene la desventaja que tiene una gran amenaza de
competidores entrantes, ya que para poder imitar nuestro servicio no se
requiere una inversion muy alta, sin embargo para realizar las operaciones
técnicas que se realizan y otorgar el nivel de servicio que se pretende
entregar, se necesitan conocimientos muy especializados, lo que marcaria

la diferencia con respecto a nuestros competidores.

(F4) Amenaza de productos sustitutos

Si bien es cierto actualmente no existe competidores sustitutos (ya que
nuestro proyecto esta enfocado al servicio), no descartamos la posibilidad
que al lanzar el proyecto al mercado, otras personas se aventuren en crear
una idea similar, ya que como vimos en el punto anterior, las barreras de
entradas son bajas. Para poder lograr indices de rentabilidad superiores,
nuestra idea es bajar los costos fijos al maximo y entregar un nivel de

diferenciacion percibido por el cliente muy alto.

(F5) Rivalidad entre los competidores

La rivalidad entre los competidores la catalogamos como una rivalidad
media, ya que si bien existen talleres que ofrecen el servicio de
mantenciones, no tienen el valor agregado de ahorro de tiempo de sus
clientes y en promedio ese servicio demora 3 dias. Nuestro otro competidor
cercano es la empresa Autofit, que ofrece servicio de desabolladura y
pintura a domicilio, lo cual no se descarta que sea un servicio que pudiera

implementar.
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Analisis FODA

Fortalezas

Servicios Unicos en el mercado (Detailing).

Utilizacion de tecnologia de ultima generacion y certificada.
Bases de conocimientos soélidos y profesionales.

Personal dinamico y capacitado.

Infraestructura especializada para el rubro.

Garantias en todos los trabajos realizados.

Estructura de organizacion flexible y adaptable a cambios.

Oportunidades

Mercado no saturado y creciente con el pasar de los anos.

Precios mas bajos de automoviles, con la llegada de autos de

procedencias nuevas.
Sistema de crédito y distintas formas de pago.

Constante renovacion del parque automotriz.

Debilidades

Empresa nueva con un reciente posicionamiento en el mercado.

Carencia de experiencia en manejo con proveedores y clientes.

Amenazas

Competencia calificada.
Nuevos competidores.
Precios inferiores.

Empresas monopodlicas.
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II.2 Analisis de 1a Demanda

Datos historicos de interés

Chile superara 5 millones de vehiculos en 2017

En EE.UU. existen 1,3 habitantes por automovil y en Espana 2,1 segun
ANAC. El parque automotor practicamente se duplicé en ultimos 10 anos,

pero aun puede seguir creciendo, indican en el sector.

Para este ano la industria automotriz proyecta vender, al menos, unas 329
mil unidades entre autos, camiones y buses nuevos. Con ese volumen, el
parque total de vehiculos motorizados superara los cinco millones de
unidades al cierre de 2017, aproximandose, incluso, a los 5,2 millones de

unidades.

La ultima cifra oficial del Instituto Nacional de Estadisticas (INE), a 2015,
senala que el parque de vehiculos motorizados en el pais es de 4,64
millones (incluyendo unidades pesadas), mientras que proyecciones

privadas las situan en 4,9 millones para el cierre de 2016.

Si bien el parque total al culminar 2017 sera el doble del registrado a
mediados de la década pasada -en 2005 fue de 2,44 millones de unidades-,
la tasa de motorizacion chilena, considerando solo automoviles
particulares, aun esta lejos de la de paises desarrollados y seguira en
torno a cuatro personas por cada auto al cierre de este ejercicio. Esto,
considerando solo unidades livianas (sedanes, SUV, camionetas, entre

otros).

El secretario general de la ANAC, Gustavo Castellanos, comenté que este
ano el parque de vehiculos livianos y medianos exclusivamente sumara

unos de 4,68 millones de wunidades, "lo cual estara fuertemente
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influenciado por el aumento del ingreso per capita de los chilenos". Anadi6
que el parque de camiones bordearia las 232 mil unidades y el de buses,

las 57 mil unidades.

"La cantidad de habitantes por vehiculos estaria en torno a las cuatro”,

indicé Castellanos.

Si bien naciones como Espana y Argentina tienen mejores indicadores de
automoviles por persona que Chile, nuestro pais presenta un parque de
vehiculos livianos y medianos de menor antigiiedad. En nuestro caso, el
63% del universo de autos tiene 10 o menos anos, mientras que en los
mercados argentino y espanol las cifras son de 55% y 60%,

respectivamente.
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Mercado de vehiculos Livianos y Medianos:

1. Durante el tercer mes de 2018 se comercializaron 33.355 unidades de
vehiculos nuevos, registrando un aumento de 12,5% en comparacion al

mismo mes del ano pasado.

2. Con este resultado, el primer trimestre del presente ano cierra con
ventas de 98.104 unidades, lo que se traduce en un crecimiento
acumulado de 21,5% en relacion a los mismos tres primeros meses de
2017.

3. Ventas en unidades y crecimiento en comparacion a marzo 2017 por
segmentos:
= Pasajeros: 13.458 unidades (+1,7%)
= SUV: 11.281 unidades (+28%)
» Camionetas: 5.370 unidades (+12,5%)
* Comerciales: 3.246 unidades (+15,3%)

4. Regiones con mayores ventas durante marzo de 2018:
*» Region Metropolitana: 19.770 unidades (+11,3%)
» Valparaiso: 3.310 unidades (+7,4%)
* BioBio: 2.609 unidades (+11,3%)
» Los Lagos: 1.420 unidades (+14,0%)
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Figura II.2: Evolucion de Ventas del Mercado Automotriz.
Fuente: www.anac.cl

Tabla II.1: Evolucién de Ventas del Mercado Automotor.

Ventas a Publico de
Marzo de Cada Ao

m1e

07

016

015

2014

2013

2012

011

|5.000) 5.000 15000 25.000 35.000

21]12 2? 513 23 ?'01 25.215 25 315 23 105 25 d'11 Z'E.-l-d-ﬁ ZE ﬁ-‘l 32.05& 34 ‘I?E 29.390 32,405
2013 33.568 28.140 20577 2208 31.580 28457 31.736 7984 32.220 31.280 34.358 35.025
2014 34224 25716 2r.am 26.608 25280 25797 27 561 30.846 20.753 25450 24.286 34,164
2015 23.801 18233 21.489 23.084 21.184 232632 2247 24.374 20660 22887 23727 20,835
2016 25484 21571 23.053 22,401 24.002 23.635 22528 24.544 32377 25652 28.730 31.662
2017 27.308 23.305 20,639 24675 29.910 27.328 28.002 35.354 35.461 30.114 34.458 34.758
2018 35.322 29427 33.355
Var. % 11710 49,1% 7% 55.8% 26,8% 12,3% 20.8% 16,6% 33.3% 11,8% 0.6% 17.9% 2.T%
Mar. % 12711 -4.6% -1.8% -5.0% -10,1% 0,0% 0,6% B.7% 12.4% S12.4% 20.4% 3.6% 5.0%
Var. % 1312 22.0% 18.7% 80% 27,2% 12, 4% 7.7% 20,00 3.8% 0,5% B.2% 16,9% 17,0%
Var. % 14713 2.0% -8.5% -2 7% -17,1% -19.9% -0.3% -13.2% 10,2% -T.7% -18.9% -29,3% -10,2%
Var. % 1514 -30,2% -201% -23.B% -13,5% -16.2% -12,3% -19.3% -21,0% -3,6% -10.1% -2.3% -12,7%
Var. % 1615 6.7 % 18.3% T 4% -3,0% 13,3% 4,4% 1 F 0, 7% 12,9% 11, 6% 21,1% 6, 1%
Var. % 1716 7.2% 10.4%: 6% 10,2% 24 6% 15.6% 24, T 44,0% 9,5% 17 0% 16,5% 0.8%
Var. % 1817 203% 235% 12,5%

Fuente: www.anac.cl
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Tabla II.2: Unidades Vendidas por Region.

VENTAS A PUBLICO POR REGION EN MARZO 2018 - LIVIANOS Y MEDIANOS

Unidades Vendidas

XV - Arica y Parinacota 17,5% 0,1%
I - Tarapacd - 3?0% ] 0 8%
Il - Antofagasta _ 154% _ ! é,E%
Il - Atacama 553% . 0,9%
IV - Coquimbao 24 1% 2,9%
V - Valparaiso T.4% 9,9%
RM - Regién Metropolitana 11,3% 59,3%
VI - Lib. General B. O Higgins 13,4% 3,0%
il - Maule 79% | 27%
Vil -8io o 3% | 78%
X-Aoucans s Bs% 35%
XIV - Los Rios 34,9% 1,0%
X - Los Lagos 14,0% 4,3%
%1 - Gral Carlos |bafiez del Campo -6,1% 0,3%
Xl - Magallanes y de la Antartica Chilena 1.0% 0,9%
12,5% 100,0%

Fuente: www.anac.cl
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II.3 Analisis Estratégico

Este proyecto de ingenieria a analizar su pre-factibilidad es un negocio
innovador que consiste en entregar servicios de mecanica automotriz a
domicilio, ahorrando el recurso tiempo de las personas y entregando un

nivel de servicio superior.

Este nuevo modelo de negocios, en la cual el cliente se contacta con la
central la cual despacha una camioneta totalmente equipada para hacer

los trabajos necesarios de forma eficiente y con una calidad superior.

Esto permite abarcar una cantidad de clientes mayor a los que un taller
del sector puede abarcar por diferentes razones, algunas de estas son las
limitaciones en el bodegaje de los vehiculos, limitaciones de tiempo delas

personas para llevar su auto al taller. Valor agregado deficiente.

También al ofrecer el servicio a domicilio se reducen los costos de
implementacion y arriendo de un local de un tamano adecuado para

satisfacer la demanda de los clientes con un nivel de servicio 6ptimo.

Direccionamiento Estratégico

Mision: Entregar servicios de primer nivel con eficiencia calidad y
transparencia en el mercado del mundo automotriz en el lugar y en el
tiempo que nuestros clientes lo soliciten.

Vision: Ser la empresa prestadora de servicios lider en el sector automotriz

logrando abrir centrales en todo el continente.
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Valores corporativos: Los valores de nuestra empresa estan totalmente
relacionados con nuestros clientes con nuestro personal de trabajo y el
medio ambiente en que vivimos.

A nuestros clientes les otorgamos un servicio ético y honesto donde todos

los procedimientos son hechos con personal calificado.

A nuestros trabajadores les otorgaremos todas las medidas de seguridad
para su cuidado y bienestar y las oportunidades para seguir progresando y

adquiriendo conocimientos.

Al medio ambiente nos comprometemos a respetar todas las normas
vigentes y también a superar todos los margenes de cuidado que estén a

nuestra disposicion ya que es el medio en que vivimos y trabajamos.

Analisis estratégico externo
En este analisis podremos identificar en cuanto a la industria
oportunidades y amenazas entender mejor a nuestra competencia y

también ver si podemos obtener utilidades sobre normarles.

Estrategias a nivel de negocio

Estrategia competitiva

Para formular la estrategia competitiva de nuestra empresa nos basamos
en una pregunta primordial, como crear valor para nuestros clientes de

forma rentable y competitiva.

La respuesta fue entregando un nivel de servicio de primera que ahorre el

recurso tiempo de todos nuestros clientes.
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Luego de analizar el sector industrial, en el cual nos enfocamos de forma
primordial y para alinearnos con nuestra propuesta de valor hemos
tomado una estrategia genérica de liderazgo en costos, ya que nuestro
servicio principal es en terreno no se necesita un lugar fisico de gran

tamano, lo que disminuye en forma considerable los costos.

II.4 Plan de Marketing
Parala elaboracion del plan de marketing del presente proyecto, hemos
escogido el modelo del marketing mix, el cual analiza los siguientes
puntos:
» Precio: En esta variable se establece la informacion sobre el precio
del producto. Esta variable es de suma importancia porque es el

factor que genera utilidades.

» Plaza: En este punto se analizan los limites en los cuales se vendera

el producto.

» Producto: esta variable ayuda a establecer los puntos 6ptimos y de

segmentacion de venta del producto.

* Promocion: La promocion del producto analiza todos los esfuerzos
que la empresa realiza para dar a conocer el producto y aumentar

sus ventas en el publico.

Marketing Mix (producto —precio-plaza-promocion)

Producto:

Servicios de ingenieria mecanica en el lugar que el cliente lo solicita:
* Mantenciones
* Scanners
* Detailing

* Reparaciones
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Precio

Luego de una comparacion de precios, se llegd a un precio de mercado de
60 mil pesos para las mantenciones y 150 mil pesos para el servicio de
Detailing y 30 mil pesos el scanner.

Las reparaciones tienen un costo dependiendo del tipo de reparacion y el

tiempo requerido.

Plaza

El lugar central donde se enfocara el negocio de forma principal, es en el
sector oriente de la capital, donde las personas tienen un poder adquisitivo
mayor y también un tiempo mas reducido para llevar sus autos al
mecanico producto de su jornada laboral regular, sin embargo se
realizaran reparaciones en terreno en toda la ciudad de Santiago y con una
mira al largo plazo de expandir el proyecto a las ciudades con mayor

numero de vehiculos en circulacion.

Promocion
Se haran promociones de diversos tipos ligadas a las redes sociales. Medio
publicitario de bajo costo y largo alcance donde se puede ganar clientes de

forma fiable y con el mejor medio que es la recomendacion.

II.5 Estrategia de negocios

Para la estrategia de negocios de este proyecto como también se mencionoé
anteriormente, hemos escogido una estrategia de liderazgo en costos. Con
esta estrategia se pretende abordar un gran numero de clientes, a un
precio mas bajo que el de las competencias, hemos escogido esta estrategia

por diferentes razones:

Los precios de la competencia, son precios muy superiores, que segun las

encuestas realizadas a las personas del sector son irrisorios, lo que
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ocasiona que los clientes no estén a gusto y llevan sus vehiculos casi por
la obligacion. Otro porcentaje de estos clientes llevan su vehiculo a talleres
no autorizados donde frecuentemente deben acudir por reiterados

problemas de post-servicio.

Ya que el principal valor agregado de nuestra empresa es ofrecer servicios
en terreno, podemos disminuir los costos fijos normalmente asociados, ya
que para hacer nuestro trabajo no necesitamos una inversion inicial tan
grande relacionada al terreno, dando un equilibrio entre los costos y el

margen de utilidad bruta para el proyecto.

Figura II.4: Ejemplo Taller Mévil.
Fuente: Google.cl
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III. ESTUDIO TECNICO Y ORGANIZACIONAL

Se pretende resolver las preguntas referentes a donde, cuanto, cuando,
como y con qué producir lo que se desea. Se busca el desarrollo de todo lo
que tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad propia del

proyecto.

III.1 Analisis y determinacion de la localizacion 6ptima del proyecto
El proyecto ubica su taller central en la comuna de Las Condes
exactamente en la interseccion de Av. Las Condes conCalle Andromeda.
Este sector fue determinado en base a 2 estrategias de localizacion, las
cuales son la matriz de preferencia y el modelo carga distancia.

A continuacién se detallan los procedimientos de seleccion:

Tabla III.1: Analisis comuna de Vitacura.

Comuna de Vitacura

Factor de localizacién Ponderacion | Puntaje
Cantidad de vehiculos en la comuna 25 5
indice de autos por persona 20 4,5
Factor socio econdmico 20 4
Cercania con autopistas 15 3
Cercania con barrios ligados a venta

de insumos. 10 1
Costo de terreno y construccion 10 1
Resultado ponderado 360

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla III.2: Analisis de comuna de Las Condes.

|ComunadelasCondes |
Factor de localizacion Ponderacion | Puntaje
Cantidad de vehiculos en la comuna 25 4
indice de autos por persona 20 4
Factor socio econémico 20 4
Cercania con autopistas 15 3
Cercania con barrios ligados a venta
de insumos. 10 3
Costo de terreno y construccion 10 3
Resultado ponderado _:

Fuente: Elaboracion Propia.
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Tabla III.3: Analisis de comuna de La Reina.

[comunadelaReina

Factor de localizacion Ponderacién | Puntaje
Cantidad de vehiculos en la comuna 25 2
indice de autos por persona 20 2
Factor socio econdmico 20 2,5
Cercania con autopistas 15 2
Cercania con barrios ligados a venta de insumos 10 3
Costo de terreno y construccion 10 2,5
Resultado ponderado 225

Fuente: elaboraci6on Propia.

Tabla III.4: Analisis de comuna de Providencia.

Comuna de Providencia

Factor de localizacién Ponderacién | Puntaje
Cantidad de vehiculos en la comuna 25 3
indice de autos por persona 20 2
Factor socio econémico 20 2
Cercania con autopistas 15 2
Cercania con barrios ligados a venta de insumos 10 3
Costo de terreno y construccion 10 2
Resultado ponderado 235

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla III.5: Analisis de comuna de Nuiioa.

Comuna de Nufioa

Cantidad de vehiculos en la comuna 25 Puntaje
indice de autos por persona 20 3
Factor socio econémico 20 2
Cercania con autopistas 15 1,5
Cercania con barrios ligados a venta de insumos 10 4
Costo de terreno y construccion 10 2
Resultado ponderado 182,5

Fuente: Elaboracion Propia

Como podemos apreciar en los datos obtenidos, la comuna de Las Condes
es la que presenta un mayor indice de factibilidad con un puntaje obtenido

de 365 pts .

35



Luego para decidir en que parte de la comuna se va a realizar el centro
deoperaciones,se usara el método carga distancia para definir en que

sector de la comuna se instala.
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Figura III.1: Mapa de la comuna de Las Condes.
Fuente: Google Maps.

En el mapa, se pueden apreciar 5 puntos estratégicos de la comuna, en los
cuales existe una factibilidad para el desarrollo de la central de talleres
moviles. De estos 5 puntos, se analizaran el x y el j ya que tienen la mejor
cercania con Autopistas y también son las que estan en mayor cercania

con el sector automotor de la comuna.
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A continuacion se presenta la Tabla de Analisis para la seleccion de la

ubicacion:

Tabla III.6: Analisis para la seleccion de ubicacion.

75| 9 10| 10

Coordenadas Localizacion X Localizacién J

Sector | X Y id distancia | id distancia | id

2,5 7,5 6,5 13 10 20
4 6,3 6,2 31 9,7| 48,5

5,2 6 53| 10,6 8,8| 17,6

7,7 6 3,2| 224 6,3 44,1

5,3 7,5 10 3,7 37 7,2 72

7,5 9 20 0 0 3,5 70

10 10 4 3,5 14 0 0
128 272,2

NN N

— (X |un | a|lo|To|lw

Fuente: Elaboracion Propia.

La conclusion del analisis muestra la localizacion X con un valor de 128
comparado al 272.2 de la localizacion J, por ende la ubicacion del taller se

encontrara en la interseccion de Av. Las Condes con Calle Andréomeda .
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Estratégicamente dentro de la comuna, ya que las personas que alli viven
poseen un nivel economico de medio a alto, ademas son personas que no

escatiman en los gastos necesarios para mantener sus vehiculos.

En la Avenida donde se ubicara el proyecto existen mas locales ligados al

rubro automotriz, alguno de los cuales estan especializados en:

* Audio car
* Venta de baterias
» Compra ventas de automoviles y motocicletas

=  Personalizacion de vehiculos

El hecho que no existan mas locales de nuestro rubro ligados a la
mantencion, nos hace una empresa totalmente llamativa para todos los
clientes que pasan por el sector, ya que estos buscan mantener sus
vehiculos con la mejor calidad, tanto como para invertir en su estética,
donde seremos el uUnico local del sector en ofrecer el Detailing

mantenciones y nuestro servicio principal, mantenciones en terreno.

Y tambien nos permite formar tipos de alianzas estratégicas con
empresas del mismo rubro de negocios, asi poder entregar a nuestros

clientes ofertas mas atractivas y nuevos productos y servicios

En el mapa podemos apreciar la interseccion de Avenida Las Condes con
la Calle Andromeda (marcada con la letra A en color verde) y podemos
apreciar la cercania que tienen con la Autopista Costanera Norte,la cual
permite conectarnos con las diferentes comunas de forma rapida y

eficiente.
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A continuacion se vera un mapa de la ciudad de Santiago segmentado
por sus comunas, donde podemos apreciar el lugar en que el proyecto

funcionara de forma primordial.

Los sectores que se abordaran de manera estratégica son las comunas
del sector oriente de la capital.

Las Condes, Vitacura, Lo Barnechea, La Reina, Nufoa, Providencia y de
manera extraordinaria, Santiago Centro ya que en esta comuna se
encuentra el barrio de 10 de Julio, el cual es el lugar con mas opciones

de compra para adquirir repuestos y accesorios automotrices.

III.2 Analisis y Determinacion del tamano optimo del Proyecto
Luego de analizar la demanda respecto a nuestro nicho de mercado
especificohemos estimado el tamano inicial 6ptimo del proyecto en base a

los siguientes resultados:

Figura III.3: Analisis y Determinacion del tamaiio 6ptimo del Proyecto
Fuente: Diario La Tercera/www.liberty.cl
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En el cuadro podemos apreciar las comunas con mayor cantidad de
automoviles, destacando la comuna de Vitacura en primer lugar y Las
Condes en el tercer lugar, estas dos comunas son las mas cercanas a la
central del proyecto y las que se pretende abordar de forma mayoritaria.
Segun las investigaciones realizadas, Vitacura tiene un total de 92.096
vehiculos superando la tasa numérica de habitantes que residen en ella, es

decir en la comuna hay mas autos que personas.

En base a este numero y a las encuestas estimadas se han pronosticado

las siguientes demandas:

Tabla de Capacidad

Tabla III.7: Capacidad

Minutos de Trabajo Diarios
8 480 22

[—TipodeSenvicio [Nimero de Ventas Mensuales [fiempo de Desarrolloen Minutos| _Capacidad Diaria___[Capacidad Mensual

Mantenciones en Terreno 43 90 5 117
Mantenciones en Local 35 45 11 235
Detailing 22 300 2 35
Lavados 70 15 32 704

Fuente: Elaboracion propia.

En base a este analisis se ha determinado que para satisfacer la demanda
inicial, el tamano 6ptimo del proyecto en cuanto a vehiculos especialmente
acondicionados para el servicio, es de 3 camionetas con el cual se pueden
entregar 15 servicios diarios y en cuanto a la central radica en un taller

con las siguientes dimensiones:
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II1.3 Identificacion y Descripcion del Proceso

A continuacion se presenta la identificacion del proceso de servicio y sus

pautas de accion.

5 comunica con la

empezar mediante

teléfono , vittual o
presencial

Fase3

el cliente decide si el
servicio sera de forma
presencial o en terreno

]

ues
— abaja
entrega del
wvehiculo

entrega del vehiculoal

cliente

o recepeionista escucha
1as necesidades del cliente
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prasencial o 2 domidilio

T
seingresan al sistema los
dates del liente,
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Figura III.5: Identificacion y Descripcion del Proceso.

Fuente: Elaboracion Propia.

El proceso comienza cuando el cliente se pone en contacto con la empresa

para solicitar un servicio con el recepcionista. Este entrega la informacion

de los servicios propuestos.
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El cliente puede aceptar o rechazar la operacion, si la rechaza termina el
proceso, sin embargo si acepta la propuesta de trabajo el recepcionista

puede solicitar el servicio en la central o en terreno.

Luego de la decision del cliente se toman los datos de cliente, el vehiculo y

el servicio deseado para ingresarlos a la base de datos.

Si el servicio es en terreno, con la orden de trabajo se envia una camioneta
al lugar que el cliente lo solicite, cabe destacar que la ruta sera indicada

por GPS.

Se efectua el proceso de pago y se entrega la camioneta al cliente.

Si después de este trabajo existe otro trabajo en ruta la camioneta es
redirigida a otro punto de la ciudad donde se repite el proceso, en cambio

si no existe otra operacion la camioneta regresa a la central.

Los mecanicos al llegar al lugar de trabajo realizan lo detallado en la orden
de trabajo, y al finalizar se entrega al cliente un analisis con posibles fallas

detectadas para su posterior reparacion.

En el 2° caso, que es, si el cliente decide efectuar el servicio en la central,
antes de empezar el trabajo se hace un analisis de deteccion de fallas, este
se envia al recepcionista para comunicarselo al cliente y resolver el

problema en conjunto con su servicio estipulado anteriormente.

Si no se encuentran fallas se sigue el procedimiento normal, en caso de
existir el cliente puede o no aceptar la oferta, si no la acepta se sigue con
la misma orden de trabajo, y si acepta se genera una nueva orden de

trabajo.
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Luego se realiza el servicio solicitado, el recepcionista realiza una breve

inspeccion, se efecttia el pago y se entrega el vehiculo.

III.4 Determinacion de la Organizacion Humana y Juridica del

Proyecto.

Figura III.6: Organigrama.
Fuente: Elaboracion Propia.

Gerente General: Ingeniero Civil Industrial, titulado entre 30 y 40 anos de
edad. Su funcion sera la administracion del area comercial, cuantificar los
precios de cada una de las actividades, ofertas y solucionar problemas o

quejas que no hayan podido ser solucionado por el personal subalterno. Se
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encargara de optimizar los procesos de la empresa y crear valor con el

paso del tiempo.

Secretaria: Secretaria bilinglie con titulo, requiere experiencia en el trato
con personas. Se encargara de dar apoyo administrativo, coordinar y
supervisar los programas, proyectos y actividades emanadas de la
gerencia. Ademas brindar a los clientes, via teléfono o e-mail asesoria y
resolver sus inquietudes. La secretaria en caso de dudas técnicas tiene

contacto directo con el Gerente o Recepcionista para resolver las dudas.

Recepcionista: el Recepcionista es el encargado de darle una bienvenida
al cliente de forma profesional donde se presenta el mismo y la empresa
como tal. Ofrecen los servicios de la empresa también escucha las
necesidades del cliente para darle la mejor solucion, explicarle los
tiempos de espera y procedimientos a realizar en el vehiculo, para
inmediatamente generar la orden de trabajo que luego se entregara a los

mecanicos.

Mecanicos: personal técnicamente calificado con estudios
técnicos/profesionales, es el encargado de hacer el proceso de reparacion y
mantenciones vehiculares y también de Detailing el cual consiste en la
restauracion del exterior e interior del vehiculo debe ser un técnico
mecanico automotriz capacitado por la misma empresa para realizar los

procesos de pulido y limpieza de interiores.

Junior: estudiante con conocimientos basicos de mecanica, y con licencia
de conducir B-C para poder realizar tramites de la empresa. Debe ser una
persona confiable, educada con buena presencia y trato con personas, ya

que estara en constante relacion con estas.
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III.S Identificacion de los Factores Ambientales Asociados al
Proyecto.

Los factores ambientales son todas las circunstancias que durante la
ejecucion del proyecto afectan el entorno escapando del control directo del
equipo encargado del proyecto.

Estos factores pueden influir de manera positiva o negativamente en el
mismo, restringiéndolo o modificandolo. Todas estas condiciones deben
considerarse en la gestion del negocio y varian notablemente en tipo y

naturaleza dependiendo del tipo de proyecto que se quiere abordar.

Dentro de estos factores podemos dividirlos en 3 segmentos:
1- Factores ambientales inherentes a la organizacion.
2- Factores ambientales de tipo humano.

3- Factores ambientales de tipo tecnologico.

A continuacion se mencionaran los factores mas relevantes para el

proyecto y se abordara un analisis respecto a ellos:

Factores ambientales inherentes a la organizacion

. Vision, mision, valores, creencias y expectativas compartidas de la
organizacion.

. Cultura, estructura y gobierno de la organizacion.

. Disponibilidad y distribucion geografica de instalaciones, recursos,
infraestructura y materiales.

. Estandares de la industria o gubernamentales que afectan a la
organizacion.

. Normas, politicas, métodos y procedimientos internos.

Factores ambientales de tipo humano
. Los recursos humanos existentes, sus habilidades y conocimientos.

. Gestion de personal, sistemas de motivacion e incentivos.
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. Percepcion del liderazgo, jerarquia y relaciones de autoridad.
. Tolerancia al riesgo de la organizacion.

. Las partes interesadas en el proyecto, o stakeholders.

Factores ambientales de tipo tecnologico
. Entornos operativos y sistemas de autorizacion de trabajos de la
compania.

. Los canales de comunicacion formales e informales establecidos en la

organizacion.
. Las bases de datos disponibles.
. El sistema de informacion para la direccion de proyectos.

Ademas también se pueden clasificar los factores ambientales de un
proyecto entre factores internos y factores externos. Mientras que los
factores internos seran estables para cada organizacion
independientemente del proyecto, los factores externos son mas
cambiantes y exigen una atencion analitica superior por parte de

quien dirige el proyecto.

III.6 Analisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e
insumos.

A continuacion, se presenta un analisis de los costos asociados a los
principales insumos para poder realizar el proyecto.

Estos costos asociados son los activos fijos que se necesitan para el
funcionamiento de la parte administrativa del proyecto y también la parte

operativa, la cual consiste en los talleres moviles y también la central.
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Tabla III.8: Activos Oficina.

Total

Local 1 120000000 120.000.000

Sillas de escritorio 5 27.990 139.950

Notebook 3 319.990 959.970

Escritorios 3 49.990 149.970

Multifuncional 1 69.990 69.990

Set sofa y mesas 1 119.990 119.990

Soporte LCD 2 12.990 25.980

LCD 1 189.990 189.990

Microcomponente 1 24.990 24.990

Frigobar 1 99.990 99.990

Microondas 1 39.990 39.990

Hervidor 1 19.990 19.990

Juego comedor 1 49.990 49.990

Total 121.890.790

Fuente: Elaboracion Propia.
Tabla III.9: Activos.
| Cantidad | Total

Elevador Automotriz 2 1.216.800 2.433.600
Compresor 1 492.683 492.683
Juego de Dados 4 32.990 131.960
Pulidora 2 58.697 117.394
Juego de Alicates 4 12.890 51.560
Juego de Llaves Punta Coronz 4 49.990 199.960
Juego de Llaves Allen 4 6.790 27.160
Juego de Atornilladores 4 7.990 31.960
Hydrolavadora 2 59.990 119.980
Scanners 4 159.990 639.960
Gata Hidraulica 3 59.990 179.970
Set Extraccion Filtro de Aceite 4 29.990 119.960
Oberol 6 5.980 35.880
Guantes de seguridad 10 948 9.480
Antiparras 5 1.590 7.950
Receptdculos Aceite 4 39.990 159.960
Extractores de Bujias 4 19.990 79.960
Camionetas 3 3.990.000 11.970.000
Total 16.809.377

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla III.10: Sueldos.

Cargo SueldoBruto
Gerente 1.000.000
Secretaria 600.000
Recepcionista 500.000
Mecanico 1 400.000
Mecanico 2 400.000
Mecanico 3 400.000
Mecanico 4 400.000
Junior 250.000
Total Mensual 3.950.000
Total Anual 47.400.000

Fuente: Elaboracion Propia.

Tabla III.11: Costos Fijos.

Arriendo 850.000
Luz 150.000
Agua 80.000
Gas 40.000
Total Mensual 1.120.000
Total Anual 13.440.000

Fuente: Elaboracion Propia.



IV. Estudio Econémico y Financiero

El estudio Técnico o de Ingenieria del Proyecto indica que se requiere
disponer de una central, donde se guardaran los talleres moviles y se
usara para cierto tipo de trabajos adicionales como mantenciones,
reparaciones y lavado de vehiculos, el costo de la compra del local tiene un

valor de $ 120.000.000 de pesos.

Adicionalmente se requiere adquirir equipos tecnolégicos como scanner y

herramientas para el taller y los talleres moviles.

El costo se estima en $ 16.809.377 de pesos (este valor tiene incluido el

precio de las camionetas las cuales realizara el servicio en terreno).

Los activos fijos de la parte administrativa (escritorios, muebles

computadores) ascienden a un valor de $ 1.890.790 pesos.

Se requiere una inversion inicial en Capital de Trabajo por un monto de
$ 5.779.268 de pesos, calculado con el método del maximo déficit
acumulado, el cual se recuperara al final del proyecto, al 100% de su
valor. La recuperacion del Capital de Trabajo no generara ganancia ni
pérdida contable.

Los parametros del Activo Fijo se senalan a continuacion:

Tabla IV.1: Vida Util de Activos.

i Valor
Activo Vida Util Residual
Equipo de oficina 7
Equipo de taller 15
Vehiculos 7

Fuente: Elaboracion Propia.

Todos los Activos se deprecian en forma lineal, con valor residual igual a

su valor libro.
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El proyecto se financiara en un 100% de la inversion con capital propio.
Existen Costos fijos asociados a los sueldos e instalaciones por un monto
anual de $ 50.640.000 pesos.

Segun los estudios realizados de espera un aumento crecimiento anual de

un 2%.

La demanda de servicios se ve reflejada en la siguiente tabla con su

respectivo analisis de ingresos.

[ipode senvicio. T [Nimero de Ventas Mensuales

Tabla de Capacidad

Tabla IV.2: Capacidad.

Himeode Desarlloon W] Copacdad iro [ Copadiaavinal

Mantenciones en Terreno 43 90 5 117
Mantenciones en Local 35 45 11 235
Detailing 22 300 2 35
Lavados 70 15 32 704
Fuente: Elaboracion Propia.
Tabla de Ingresos
Tabla IV.3: Ingresos.

[PreciosdeSenvicios || Costo Unitario * Ingreso Plena Capacidad | Ingresos0% |
Mantencion en Terreno 60.000 2.580.000 7.040.000 1.290.000
Mantencion en Local 45.000 1.575.000 10.560.000 787.500
Detailing 120.000 2.640.000 4.224.000 1.320.000
Lavados 20.000 1.400.000 14.080.000 700.000
Total Ingresos Mensuales 8.195.000 35.904.000 4.097.500
Ingresos Anuales 98.340.000 430.848.000 49,170.000

Fuente: Elaboracion Propia.
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Analisis el, maximo déficit acumulado para el calculo del

Capital de trabajo

Tabla IV.4: Maximo Déficit Acumulado.

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosito Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Ingresos 8.195.000 8.195.000 8.195.000 8.195.000 8.195.000 8.195.000 8.195.000 8.195.000 8.195.000 8.195.000 8.195.000 8.195.000
IVA[19%) 1.557.080 1.557.050 1.557.050 1.5657.080 1.557.080 1.557.050 1.557.050 1.5567.050 1.557.050 1.557.050 1.557.050 1.557.080
Total Ventas Brutas 5.637.950 6.637.950 6.637.950 6.637.950 5.637.950 6.637.950 6.637.950 6.637.950 6.637.950 6.637.950 6.637.950 5.637.950
Ingreso efectivo Ventas brutas ($) (1) 6.637.950 6.637.950 6.637.950 6.637.950 6.637.950 6.637.950 6.637.950 6.637.950 6.637.950 6.637.950 6.637.950
Compras Netas ($) 1.986.824 1.986.824 1.986.824 1.986.824 1.986.824 1.986.824 1.986.824 1.986.824 1.986.824 1.986.824 1.986.824
IVA (19%) 377.497 377.497 377.497 377.497 377.497 377.497 377.497 377.497 377.497 377.497 377.497
Total Compras Brutas 1.609.327 1.609.327 1.609.327 1.609.327 1.609.327 1.609.327 1.609.327 1.609.327 1.609.327 1.609.327 1.609.327
Egreso Efectivo Compras Brutas ($) (2) - 1.609.327 1.609.327 1.600.327 1.609.327 1.609.327 1.609.327 1.609.327 1.609.327 1.609.327 1.609.327
Saldo IVA mes ($) 1.557.050 1.934.547 1.934.547 1.934.547 1.934.547 1.934.547 1.934.547 1.934.547 1.934.547 1.934.547 1.934.547 1.934.547
Pago efectivo IVA ($) (3) 1.557.050 1.934.547 1.934.547 1.934.547 1.934.547 1.934.547 1.934.547 1.034.547 1.934.547 1.934.547 1.934.547
PPM ($) (2% ventas netas) (4) - 244120 |- 244120 (- 244120 244.120 |- 244120 |- 244120 - 244120 |- 244.120 |- 244120 |- 244120 |- 244.120 |- 244.120
Remuneraciones - 3.950.000 |- 3.950.000 (- 3.950.000 3.950.000 |- 3.950.000 |- 3.950.000 |- 3.950.000 |- 3.950.000 (- 3.950.000 (- 3.950.000|- 3.950.000|- 3.950.000
Arriendo - B850.000 [- 850.000 |- 850.000 850.000 |- 850.000 (- 850.000 |- 850.000 |- 850.000 (- 850.000 |- 850.000 |- 850.000 |- 850.000
Insumos de Oficina - 32.208 |- 32208 |- 32208 32208 |- 32208 |- 32208 |- 32208 |- 32.208 |- 32208 |- 32208 |- 32208 |- 32208
Permisos y Cerificados - 200.000
Pagina Web - 9.950
Publicidad - 50.000 (- 1470270 |- 1470270 1470270 |- 1470270 |- 1470270 |- 1470270|- 1470.270|- 1470270|- 1470270|- 1.470270]- 1470270
Combustible Camioneta - 110.000 |- 320.000 |- 320.000 320.000 |- 320.000 |- 320.000 |- 320.000 |- 320.000 |- 320.000 |- 320.000 |- 320.000 |- 320.000
Seguro Camioneta - 90.000 |- 66.806 |- 66.806 66.806 |- 66.806 |- 66.806 |- 66.806 |- 66.806 |- 66.806 |- 66.806 |- 66.806 |- 66.806
Internet y Telefonia - 32.990 (- 32.990 |- 32.990 32990 |- 32.990 |- 32990 |- 32990 |- 32.990 |- 32.990 |- 32990 |- 32.990 |- 32.990
Electricidad - 150.000 |- 150.000 |- 150.000 150.000 |- 150.000 |- 150.000 |- 150.000 |- 150.000 |- 150.000 |- 150.000 |- 150.000 |- 150.000
Agua - 50.000 |- 80.000 |- 30.000 80.000 |- 80.000 |- 80.000 |- 80.000 |- 50.000 |- 80.000 |- 80.000 |- 80.000 |- 50.000
Total otros Egresos Efectivos ($) (5) - 5.565.148 |- 6.952.274 |- 6.952.274 6.952.274 |- 6.952.274 |- 6.952.274 |- 6.952.274 |- 6.952.274 [- 6.952.274 |- 6952274 |- 6.952.274 |- 6.952.274
Total Flujo de Caja ($) (1)-{2)-{3)}+{4)+(5) - 5.799.268 908.606 2.985.430 2.985.430 2.985.430 2.985.430 2.985.430 2.985.430 2.985.430 2.985.430 2.985.430 2.985.430
Total flujo de caja ac ) ($) - 5.799.268 |- 4.800.662 |- 1.815.232 1.170.197 4.155.627 7.141.057 10.126.487 13.111.916 16.097.346 19.082.776 22.068.205 | 25.053.635
Capital de trabajo - 5.799.268 |

Fuente: Elaboracion Propia.

Luego del analisis elegimos el valor mayor negativo, el cual tiene un valor
de $ 5.799.268 pesos.

Calculo de la Tasa de Descuento segiin el modelo CAPM

El modelo de valoracion de activos financieros, denominada en inglés

Capital AssetPricingModel (CAPM) es un modelo sobre la diversificacion y

la Teoria Moderna de Portafolio, este método permite encontrar la tasa de

interés para los analisis de evaluacion de proyectos.

E{r'i} =Ty + .'ﬁifn{E[TnL}

Donde:

—r5)

E(#;) es la tasa de rendimiento esperada de capital sobre el activo i.

B e5 el beta (cantidad de riesgo con respecto al Portafolio de Mercado), o también

{ EX(r,.) — r# ) es el exceso de rentabilidad del portafolic de mercado.

(rm ) Rendimiento del mercado.

(r¢) Rendimiento de un activo libre de riesgo.
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Para encontrar las variables se recurre a la siguiente informacion:

INDICES

07/12/2018
UF
Délar Observado

UTM (diciembre)

Tasa libre de riesgo

BONOSEN PESOS
05/12/2018
27.558,44 Bonos a 2 afios (BCP, BTP)
&77.78 Bonos a 5 afios (BCP, BTP)

Bonos a 10 afios (BCF, BTP)

BONOS EN UF

05/12/2018

371 Bonos a 5 afios (BCU, BTU) 1,32

@ Bonos a 10 afos (BCU, BTU) 1,59

4,38 Bonos a 20 afios (BCU, BTU) 194

Figura IV.1: Bonos BCU.
Fuente: www.abif.cl

Beta de la Industria

Effective

Industry Name Number of firms Beta D/E Ratio Tax rate | Unlevered beta | Cash/Firm value |Unlevered beta corrected for cash| Hilo Risk
Advertising 40 1.15 73.87% 6.38% 0.74 5.80% 0.78 0.6310
Aerospace/Defense a7 1.08 18.46% 11.55% 0.95 4.33% 0.95 0.4853
Air Transport 17 1.01 71.00% 24.57% 0.66 2.67% 0.67 0.4148
Apparel 51 1.02 34.18% 10.35% 0.81 5.16% 0.85 0.4958
Auto & Truck 18 1.20 148.09% 8.15% Asg 4.88% 0.59 0.6051

uto Parts 62 1.04 28.30% 7.71% ( 0.85 ) 7.19% 0.92 0.5423
Bank (Money Center) 11 0.64 157.26% 27.31% \'U'ZS’ 9.94% 0.32 0.1462
Banks (Regional) 612 0.50 58.68% 25.57% 0.35 10.04% 0.35 0.18059
Beverage {Alcoholic) 28 1.33 26.14% 10.12% 1.11 1.20% 1.12 0.5387
Beverage (Soft) 35 0.70 23.06% 6.41% 0.60 4.46% 0.63 0.5850

Figura IV.2: Beta de la Industria.

Fuente:http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/betas.xls

Rendimiento del Mercado

Para este valor, se ocupara el indice IPSA. EIl IPSA (Indice de Precio

Selectivo de Acciones) es el principal indice bursatil de Chile, elaborado

por la Bolsa de Comercio de Santiago. Corresponde a un indicador de

rentabilidad financiera. Rentabilidad de las 40 acciones con mayor
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presencia bursatil, siendo dicha lista revisada anualmente. El valor a usar
en ese analisis tiene un valor de 6,55% en el periodo comprendido ano
2013-2017.

Con los siguientes datos reemplazamos en la férmula dando como

resultado:

E{T’{} = Tf + ,ﬁitrn{E(rnL} - 'il"'_f}

E(ri)=0.0414+0.85(0.0655-0.0414)
E(ri)=0.0414+0.85(0.0241)
E(ri)=0.0414+0.020485
E(ri)=0.061885

E(ri)=6.1885%

Cuadro de Depreciacion de Activos

Tabla IV.5: Depreciacion de Activos.

ITEM INVERSION VIDA UTIL VALOR LIBRO (1)
equipo de oficina 1.890.790 7 540.226
equipo de taller 216.000 15 144.000
vehiculos 11.970.000 7 3.420.000
| TOTAL | 14.076.790 | | 4.104.226 |

Fuente: Elaboracion Propia.

Flujo de Caja Puro
Tabla IV.6: Flujo de Caja.
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FLUJO DE CAJA
Ano 0 1 2 3 4 5

Ingresos por venta 98.340.000 98.536.680 | 98.733.753 98.931.221 | 99.129.083
Costos variables -8.000.000 -8.016.000 | -8.032.032 -8.048.096 | -8.064.192
Gastos fijos -50.640.000 -50.640.000 | -50.640.000 -50.640.000 | -50.640.000
Gastos financieros 0 0 0 0 0
Depreciacion -14.815.358 -14.815.358 | -14.815.358 -14.815.358 | -14.815.358
Ganancia de Capital 0
Utilidad antes de Impuestos 24.884.642 | 25.065.322 | 25.246.363 | 25.427.767 | 25.609.533
Impuestos -6.718.853 -6.767.637 -6.816.518 -6.865.497 -6.914.574
Utilidad despues de Impuestos 18.165.789 | 18.297.685 | 18.429.845 | 18.562.270 | 18.694.959
Depreciacién 14.815.358 14.815.358 | 14.815.358 14.815.358 | 14.815.358
Ganancia de Capital -0
Flujo Operacional 32.981.147 | 33.113.043 | 33.245.203 | 33.377.628 |33.510.317
Inversion -134.076.790

Capital de Trabajo -5.779.268 -11.599 -11.622 -11.645 -11.688

Recuperacién Capital de Trabajo 5.825.822
Valor Liquidacion 4.104.226
Préstamo 0

Amortizaciones 0 0 0 0 0
Flujo No Operacional -139.856.058 -11.599 -11.622 -11.645 -11.688 | 9.930.048

|Flujo de Caja |

-139.856.058 | 32.969.548 |

33.101.421 | 33.233.558 |

33.365.940 | 43.440.365 |

|Flujo de Caja Descontado |

-139.856.058 | 31.044.772 |

29.349.290 | 27.746.186 |

26.230.423 | 32.156.656 |

|Valor Actual Neto VAN |

6.671.269 |

TIR

8%

Fuente: Elaboracion Propia.

| Tasa descuent0|

6%

|Tasa impuestos|

7% |
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IV.1 Analisis de Sensibilidad
En el siguiente analisis de sensibilidad analizaremos el proyecto a plena

capacidad y también que pasaria si la demanda esperada fuera menos a
50%.

A continuacion se presenta una tabla donde de muestra la demanda
esperada con la cual se realizo la evaluacion de proyectos, con la demanda

a plena capacidad y la demanda disminuida en un 50%.

Cabe destacar que este analisis se realizara con un proyecto de
financiamiento de cuota fija ya que el valor actual neto para éste es mayor

que el proyecto con financiamiento propio.

Tabla IV.7: Ingresos Plena Capacidad v/s Ingresos al 50%

precios de servicios costo unitario ingreso mensual ingreso plena capacidad  |ingreso50%

mantencion en terreno 60000 2.580.000 7.040.000 1.290.000
mantencion en local 45000 1.575.000 10.560.000 787.500
detailing 120000 2.640.000 4.224.000 1.320.000
lavados 20000 1.400.000 14.080.000 700.000
toral ingresos mensuales 8.195.000 35.904.000 4.097.500
ingresos anuales 98.340.000 430.848.000 49.170.000

Fuente: Elaboracion Propia.
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Analisis de Sensibilidad con una demanda a plena capacidad

Tabla IV.8: Analisis de Sensibilidad

FLUJO DE CAJA
Afo 0 1 2 3 4 5

Ingresos por venta 430.848.000 431.709.696 | 432.573.115 433.438.262 434.305.138
Costos variables -8.000.000 -8.016.000 -8.032.032 -8.048.096 -8.064.192
Gastos fijos -50.640.000 -50.640.000 -50.640.000 -50.640.000 -50.640.000
Gastos financieros 0 0 0 0 0
Depreciacion -14.815.358 -14.815.358 -14.815.358 -14.815.358 -14.815.358
Ganancia de Capital 0
Utilidad antes de Impuestos 357.392.642 | 358.238.338 | 359.085.725 | 359.934.808 | 360.785.588
Impuestos -96.496.013 -96.724.351 -96.953.146 -97.182.398 -97.412.109
Utilidad despues de Impuestos 260.896.629 | 261.513.987 | 262.132.580 | 262.752.410 | 263.373.479
Depreciacion 14.815.358 14.815.358 14.815.358 14.815.358 14.815.358
Ganancia de Capital -0
Flujo Operacional 275.711.987 | 276.329.345 | 276.947.938 | 277.567.768 | 278.188.837
Inversion -134.076.790

Capital de Trabajo -5.779.268 -11.599 -11.622 -11.645 -11.688

Recuperacion Capital de Trabajo 5.825.822
Valor Liquidacion 4.104.226
Préstamo 0

Amortizaciones 0 0 0 0 0
Flujo No Operacional -139.856.058 -11.599 -11.622 -11.645 -11.688 9.930.048

IFIujo de Caja |

-139.856.058 | 275.700.388 | 276.317.723 | 276.936.293 | 277.556.080 | 288.118.885 |

|Flujo de Caja Descontado |

-139.856.058 | 259.604.885 | 244.996.403 | 231.209.846 | 218.198.961 | 213.279.514 |

IVanr Actual Neto VAN |

1.027.433.549 |

TIR

197%

|Tasa descuento|

6%

|Tasa impuestosl

7% |

Fuente: Elaboracion Propia.
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Analisis de sensibilidad con una demanda disminuida al minimo

posible para obtener un van positivo y recuperacion de la inversion.

Tabla IV.9: Flujo de Caja.

FLUJO DE CAJA

Afo 0 1 2 3 4 5
Ingresos por venta 96.500.000 96.693.000 96.886.386 97.080.159 97.274.319
Costos variables -8.000.000 -8.016.000 -8.032.032 -8.048.096 -8.064.192
Gastos fijos -50.640.000 -50.640.000 -50.640.000 -50.640.000 -50.640.000
Gastos financieros 0 0 0 0 0
Depreciacion -14.815.358 -14.815.358 -14.815.358 -14.815.358 -14.815.358
Ganancia de Capital 0
Utilidad antes de Impuestos 23.044.642 23.221.642 | 23.398.996 | 23.576.705 23.754.769
Impuestos -6.222.053 -6.269.843 -6.317.729 -6.365.710 -6.413.788
Utilidad despues de Impuestos 16.822.589 16.951.799 | 17.081.267 | 17.210.994 17.340.981
Depreciacion 14.815.358 14.815.358 14.815.358 14.815.358 14.815.358
Ganancia de Capital -0
Flujo Operacional 31.637.947 31.767.157 | 31.896.625 | 32.026.352 32.156.339
Inversion -134.076.790
Capital de Trabajo -5.779.268 -11.599 -11.622 -11.645 -11.688
Recuperacion Capital de Trabajo 5.825.822
Valor Liquidacion 4.104.226
Préstamo 0
Amortizaciones 0 0 0 0 0
Flujo No Operacional -139.856.058 -11.599 -11.622 -11.645 -11.688 9.930.048
Flujo de Caja | -139.856.058 | 31.626.348 | 31.755.535 | 31.884.980 | 32.014.664 | 42.086.387 |
Flujo de Caja Descontado | -139.856.058 | 29.779.988] 28.155.964| 26.620.279]| 25.168.126 | 31.154.376 |
IVanr Actual Neto VAN | 1.022.676 ‘I |Tasa descuento| 6% |Tasa impuestosl 27% ‘

TIR

6%

Fuente: Elaboracion Propia.

Conclusion del Analisis de Sensibilidad

Los resultados del analisis de sensibilidad muestran que para tener una

minima recuperacion de la inversion se necesita un ingreso minimo de
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$ 96.500.000 de pesos. Con este valor se obtiene un van de 1.022.676 con

una tasa de retorno del 6%.
En el caso de tener una demanda a plena capacidad, donde seria el caso

optimo se obtiene un van de 1.027.433.549 con una tasa de retorno de un

197%
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Conclusiones

La conclusion de este proyecto de titulo es que es 100% viable, ya que una
vez realizado el analisis financiero, mediante indicadores financieros como
el VAN positivo, una tasa de retorno alta y a un analisis de mercado se
puede comprobar de forma cuantitativa que la inversion sera recuperada

en el tiempo establecido.

Con el estudio de mercado realizado se prevé que es un proyecto muy
innovador ya que la mayoria de la competencia no cuenta con un lugar
establecido para este proceso, el cual actualmente posee una demanda

bastante fuerte por los amantes de los automoviles.

Con respecto al sector en que esta ubicada la empresa, concurren
generalmente personas que buscan mantener y equipar sus vehiculos con
productos como Audio, Llantas y accesorios estéticos. El servicio principal
estara causando un gran boom cuando vean los resultados de éste y la
publicidad se propagara por efecto del boca-boca y redes sociales por lo
cual sera recomendado, otorgando asi mayor clientela a lo largo del
tiempo, lo que también traera un beneficio brindando mayores utilidades
econoémicas y mayor experiencia, lo que se traducira en mayores

satisfacciones a nuestros clientes.
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VII. ANEXOS

VII.1 ENCUESTA

Nombre y Apellidos:

Edad: Sexo:
Fecha de entrada: - Correo
- electronico:

N° teléfono:

Marque con una X la puntuacién que considere mas acorde con el servicio

recibido (1 muy deficiente, 5 excelente)

INFORMACION PERSONAL

NIVEL DE ESTUDIOS
NIVEL SOCIO ECONOMICO

¢Conoce el proceso del
rubro automotriz llamado
Detailing, ha hecho uso de
éste?

¢Usted toma su vehiculo
como una inversion o
simplemente un medio de
transporte?

1 2 3 4| 5
BAJO MEDIO ALTO
Sl NO
INVERSION [ TRANSPORTE
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INFORMACION

Cuanto le apasionan los

autos?

vehiculo?

el mecanico?

¢Qué tan importante es la
apariencia exterior de su

¢Conoce usted algun taller
que brinde este servicio?

¢Qué tan importante es el

tiempo que pierde usted en

Comentarios

1 2 3 4 5
Nada Poco Mucho
MUY BAJA | MEDIA | ALTA | MUY
BAJA ALTA
SI NO
BAJO MEDIO | ALTO
INFORMACION |
|1]2]3]4]

¢Cuanto 50000
dinero gasta
en su
vehiculo
mensualmen

te?

10000

150000

200000

250000

¢Qué tan seguido
lleva a lavar su
vehiculo?

MENSUAL

SEMANAL

DIARIA

BAJO

MEDIO

ALTO
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INFORMACION

¢Cuanto valora
usted la
atencion que
le brindan en
un taller
automotriz?
¢cCuanto
dinero gastaria
en higienizar
su vehiculo?
¢Qué aspecto
le provoca mas
seguridad en

20000 50000 60000 80000 [ 10000
NOMBRE INFRA TRATO | TITULOS
ESTRUCTUTRA | CON EL
CLIENTE

un taller?

INFORMACION

MALO

BUENO MUY

BUENO

¢Qué le parece el nombre
Torque Auto Detailing?

¢Le atraen las propuestas SI NO

de la empresa?

¢Le gustaria recibir mas SI NO
informacion sobre estos

servicios?
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Resultado Encuestas

Segun los resultados de nuestra encuesta el proyecto es atractivo para los

clientes ya que solo un 6.26% de los encuestados no estarian interesados

en el proyecto.

6.26%

O Interesado
B Mo Interesado
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