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1.- INTRODUCCION

Las necesidades humanas fundamentales son las mismas
en todas las culturas y en todos los tiempos y lo que esta
culturalmente determinado no son las necesidades, sino los
satisfactores de ellas, las necesidades son tanto una carencia como
una potencialidad, por ejemplo la necesidad de participar es
potencial de participacion.

Los satisfactores son formas de ser, tener, hacer, y estar,
de caracter individual y colectivo, conducente a la actualizacién de
necesidades.

Los bienes econémicos finalmente som objetos y
artefactos que permiten afectar la eficiencia de un satisfactor,
alterando asi el umbral de satisfaccion de una necesidad.

Cuando existe una necesidad latente y ademas se dan
algunos elementos y condiciones para su satisfaccién, se planificd;
luego se decide al respecto.

Es asi como este proyecto nace por que existe una
necesidad econdmica, y un potencial creativo que para satisfacerla
requiere de un orden, una estructura, un diserio, una planificacién y
una desicion que implica la toma de futuras desiciones relacionadas
con la creacion, mantencion, implementacién, funcionamiento,
financiamiento, sustentabilidad, etc., de una empresa con fuertes
expectativas de crecimiento y grandes desafios que superar.

He aqui la creacion de un proyecto econémico en
pequeria escala, esta es la historia-real y secuencial de la creacion de
una micro empresa, en la cual se eonsideran los problemas reales de
un micro empresario ante las grandes empresas, y ante cierto tipo de
adversidades que ataiien al rubro.
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3.- DEDICATORIA

Con mucho amor dedico esta tesis producto de arios
de estudio a Doris, Marianka, y José, mis queridisimos hijos a guienes
deseo demostrar que el fracaso solo existe en la mente y que todos los
obstdculos que la vida les presente por dificiles que estos resulten, son
para ser superados y hacerse mds fuertes.

No es suficiente ser inteligente si no se tiene voluntad
¥ perseverancia para alcanzar todas las metas propuestas, recuerden que
ESTAR pobre es un asunto de orden econémico y temporal, pero SER
pobre es un asunto mental contra el cual tienen que luchar y se dardn
cuenta que tienen mucho mds potencial del que ustedes mismos har’
pensado.

La vida es como un tablero de ajedrez y el
contrincante es el tiempo, si vacilan antes de mover o descuidan sus
movimientos el tiempo los vencerd, por lo tanto mis ninitos sean
decididos, valientes y porfiados en la consecucion de sus metas.
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4.- IDEA ESPECIFICA

Este es un proyecto econémico en pequeria escala
acerca de la creacién e implementacion técnica y de capital a una
micro empresa.

Se trata de orientar una actividad relacionada con_las
estructuras metalicas a un ambito netamente comercial, y hacer
de este un negocio rentable y sustentable en el tiempo.

Esta Tesis se fundamenta en un proyecto real que
recién comienza a desarrollarse y del cual existen muchas
dudas e incégnitas a despejar, variables externas de dificil
manejo por su reperctision interna y preguntas quie solo pueden
ser resueltas con el transcurso del tiempo y dentro del accionar
empresarial.

Incégnitas como las que a continuacion se detallan:

¢ Que es lo queremos?
- Ganar dinero.

¢ Cual es nuestro capital?

- Algunas maquinas.

Conacimientas técnicos especificos.

Diversos conocimientos administrativos, financieros y de
gestion.

Voluntad, perseverancia y Voluntad.

1

t

1

¢ Cual es el mercado meta ?
Empresas que necesiten mantencion e implementacion metal
mecanica y estructural.

]

¢ Coma se enfrenta el riesgo de no tener una remuneracion

mensual estable ?
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- Mediante una capitalizacién sistemdtica en el mediano plazo,
no obstante lo anterior, queda la duda de la sustentabilidad
en el corto plazo.

¢ Como se logra la sustentabilidad ?

- Mediante una cartera de clientes que asequre un flujo de
trabajo constante, este punto es dable a partir del mediano
plazo, luego persiste la Jncogmta de la sustentabilidad del

corto plazo.

¢ Entonces como es posible financiar el corto plazo ?

- Cualquier persona razonable puede pensar en la existencia de
un capital inicial para sustentar el negocio, la posibilidad de
una cuenta corriente o la consecucién de algin crédito
externo, sin embargo la solucion no resulté tan facil y obvia,
se dara a conocer esta situacion en el Capitulo V, ( capital 0 ).

¢ Es una utopia el concepto -de calidad total ?

¢ Es posible competir en condfaenes similares con las grandes
empresas?

¢ Se puede lograr eficacia, eficienciay efectividad al mismo
tiempo?

¢ Como puede defenderse un micro empresario de las practicas
abusivas por parte de algunas grandes empresas?

¢ Como asegurar que los estados de pago se hagan efectivos en
el tiempo sefialado de facturacion?



06

El anterior cuestionamiento -es muy dificil de responder con
certeza puesto que forma parte -de las miltiples variables
externas que cuestionan directamente la inicializacién y
posterior funcionamiento de este proyecto, en alguna medida estas
diferentes incégnitas reafirman 1o hipdtesis empresarial de qgue “el
principio es siempre lo mas dificif”.

Este proyecto representa un desafio personal y
particularmente peculiar pues sus autores tienen capitales
especificos divididos. y una. similitud.

~

CAPITAL SOCIO A : Conocimientos técnicos especificos en las dreas
de montaje industrial referente a las especialidades de Piping
(carierias y tuberias), mectnico, instramentacién y fabricacion de
estructuras metdlicas, lectura acabada de planos estructurales,
calificacion al dia en las dreas de Tig, Mig, y Arco, maquinaria y
herramientas de trabajo.

CAPITAL SOCIA B : Conocimientos acreditados en el area de
Administracion de Empresas, conocimientos de gestién
administrativa y financiera, equipo completo de oficina, trabajo en
forma dependiente que permite- cierta facilidad de contactos a
nivel de empresas relacionadas con el rubro de la construccion.

SIMILITUD SOCIO A y SOCIA B :0 capital financiero inicial, excelente
coordinacion y complementacion de ideas y una férrea voluntad de
hacer de este proyecto una empresa rentable.
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5.- UBICACION FISICA

Primer obstaculo real para la tramitacion de iniciacion
de actividades y posterior obtencion de facturas, yo que es
necesaria la verificacion de residencia por parte del Servicio de
Impuestos Internos, y de las empresas que seran futuros clientes.

La estrategia que se utilizé no fue la mas veraz pero: st
la mds efectiva dadeas las circunstancias, se actué dé I
siguiente manera:  El socio A, con anterioridad a este proyecto
presto sus servicios a BLAE y LABE Sociedad Comercial e
Industrial, con taller ubicado en pasaje Mdnaco N° xxx, en la

poblacién xxx, de la ciudad de Rancagua, direccién doda como

propia a las empresas que requieran nuestros servicios.y.con
pleno consentimiento de su representante legal.

Para efectos tributarios y de facturacion, la socia B
presentd su domicilio- particular aduciendo o prestacién -de
servicios en terreno a empresas calificando asi en .el giro
CONTRATISTA.

De hecho el trabajo que se efectia es la prestacion de
servicios en terreno a empresas que lo requieran, no obstante
estas empresas solicitan la verificacion del lugar fisico en el cual
funcioner lor maestranza, motivo por- el cual hubo -gue modificar
la realidad al. respecto, sin que ello perjudique a nadie y
constando en las facturas el domicilio particular de la socia B, por
estar el contrato de arriendo a su mismo nombre.

La desventaja de esta estrategia es no tener un lugar
fisico real acreditado como maestranza propia, sin embargo el
prestar servicios en terreno subsana esta dificultad.

-
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La ventaja en cambio, es mas grande que el
inconveniente puesto que no existen gastos de arriendo,
contribuciones, corriente industrial, agua, etc., tampoco se generan
ruidos excesivos que nos expongan a multas municipales.

6.- MARCO LEGAL

Todas las empresas con las cuales trabaja el contratista
usan facturas, por lo tanto hubo que comenzar el proceso de
iniciacion de actividades y buscar la asesoria de un contador
titulado, los pasos a sequir fueron los siguientes:

1.- Tramitacion de formulario de Iniciacion de Actividades en el
Servicio de Impuestos Internos.

2.- Tramitacion de Formularios para Facturacion.

3.- Confeccion de Facturas.

4.- Tramitacion de Timbraje de Facturas .

5.- Compra y Timbraje de Libros Contables.

6.- Pago de 1VA, los dias 12 de cada mes o el dia habil siguiente
segiin sea el caso (el no pago dentro de la fecha especificada
implica un gravamen del 11,5% de interés sobre el monto del
impuesto)
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Se anexan fotocopias fidedignas de documentacion tramitada en
el Servicio de Impuestos Internos, tales son :

- Inscripcion a Rol Unico Tributario o Iniciacion de actividades.
(Anexo N° 01).

- Declaracién Jurada para Timbraje de Documentos, Librosy
Notificaciones correspondiente al mes de octubre de 1998.
(Anexos N° 02, 03, 04).

- Declaracion y pago mensual de IVA, correspondiente al mes de
Septiembre de 1998.
(Anexo N° 05).

- Fotocopia de factura de venta emitida y timbrada por el
Servicio de Impuestos Internos.
(Anexo N° 06).
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7.- PRODUCTO

7.1- PRODUCTO FUERTE: ORIENTADO A CLIENTES
POTENCIALES.

1.- Galpones

2.- Reparacién de-Carrocerias

3.- Reparacion de maquinaria de movimiento de tierra
4.- Caldereria

5.- Mantenciones estructurales de Plartas

6.- Sistemas de cortavientos metalicos

7.- Buzones de carga de aridos

8.- Instalaciones de filtros en ductos colectores

9.- Sistemas antipolucion

10.- Soldadura de presicion en carierias de alta presion
11.- Etc.

Estos y otros productos afines son requeridos por las
empresas a las cuales prestamos servicios en la actualidad.

El giro CONTRATISTA (prestacién se servicios a
empresas), es muy diverso y-cubre muchas dreas, - nuestra
especialidad son las estructuras metalicas, pero si una empresa
requiere de un servicio - distinto- relacionado, por ejemplo—ta
instalacion de un sistema antipolucion, le hacemos el trabajo de
todas maneras ya que en principio debemos ser polifuncionales
pues no seria inteligente negarse a la confeccién de un trabajo solo
por que no es de nuestra especialidad y con ello arriesgarse a
perder futuros trabajos, si el trabajo es rentable se hace, lo
interesante es asegurar un margen de utilidad conveniente por
cada obra hecha.
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7.2- PRODUCTO ALTERNATIVO: ORIENTADO A CLIENTES
ESPONTANEOS POR CONTRATO O AL POR MAYOR

1.- Cobertizos
2.- Rejas
3.- Escalas

4.- Defensas

5.- Basureros

6.- Tapas para nichos de medidores

/.- Portones

8.- Soportes de estanques subterraneos
9.- Puertas metalicas

10.- Etc.

Estos productos tienen dos claras desventajas:
1) La competencia es mucho mayor, por lo tanto:

2) Son mas baratos.

La clave aqui es trabajar con contratos y al por
mayor por ejemplo adjudicarse la confeccion de escalas metalicas
para X ntmero de casas piloto en un condominio o poblacion,
luego de ello asequrar mediante la calidad y precio del trabajo,
la confeccién de escalas en las casas restantes, procurando asi un
flujo constante de trabajo.

Mismo procedimiento para rejas, defensas, basureros,
etc., aqui se gana por cantidad de trabajo vendido y no por
unidad de él, es como la Coca-Cola, que no gana por unidades
vendidas sino que por cantidad de ventas.
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8.- MERCADO

La particularidad de este negocio es que el segmento de
mercado al cual se puede acceder es muy diverso por quie el metal
es utilizado, en todo tipo de construcciones, en la mayoria de bienes
de capital y variados artefactos de uso corriente.

Se ha definido el producto en dos partes, a fin de
enfocar el mercado posible:

1.- PRODUCTO FUERTE: Orientado a clientes potenciales que son
aquellos con los que contamos de antemano, ellos necesitan
siempre el mismo producto, aqui no se gasta en marketing o
publicidad (esa parte queda cubierta demostrando el tipo de
trabajo ejecutado), el gasto que produce este segmento de
mercado esta traducido en maquinas, insumosy horas hombre
para la fabricacién y reparacion de un producto especifico.

2.- PRODUCTO ALTERNATIVO : Orientado a clientes espontaneos
que no requieren de atencion permanente, la utilidad por trabajo
vendido es menor pero puede ser utilizado estratégicamente
como alternativa en la eventualidad de que el volumen de
productos fuertes sea menor de lo esperado, en este caso el
segmento de mercado es mucho mas amplio y los articulos mas
pequerios, la utilidad es obtenida por volumen de venta y sera
utilizado como colchoén financiero.

El manejo de precios de los productos se hara
basandose en promedios mercado y obviamente manejondo
costo-utilidad, ya sea en kilos, neto, global.
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Esta ciudad tiene un desequilibrio entre la oferta y la
demanda de caldereria, confeccion de galpones, y reparacion de
magquinaria de movimiento de tierra. Afirmacion que se
sostiene sobre la base de encuestas realizadas a distintas
empresas del rubro movimiento de tierra, las cuales sefialan que no
se han satisfecho a cavalidad sus necesidades de reparacién de
palas, bulldozer, carrocerias, retroexcabadoras, perfiladoras, etc.,
en un corto periodo de tiempo por que la demanda supera la
oferta.

Una maquina en reparacion deja de generar ingresos
por lo tanto un desperfecto debe ser solucionado en el menor
tiempo posible (n° de dias), el problema es que esta situacion no
siempre es solucionada en el corto plazo por que la oferta no es
suficiente para dar total cobertura a la demanda, lo cual hace
subir los precios por concepto de reparaciones, entonces la
demanda busca alternativas de solucion fuera de la ciudad
donde abaratan costos de reparacién y disminuye el tiempo de
taller, pero al aumentar los costos indirectos por conceptos de
fletes o traslados se iguala el tiempo de taller por que aumenta el
tiempo de traslado considerando que la maquinaria pesada es de
movimiento lento y ademads requiere de permisos especiales de
traslado (otorgados por el Ministerio de Obras Publicas), lo cual
también implica un costo indirecto adicional y un aumento en los
tiempos de gestion.

La situacién se puede esquematizar de la siguiente
manera:
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A) COSTO DE REPARACION MAQUINARIA FUERA DE 1A CIUDAD

< costo de reparacion
< tiempo de taller

> costo por flete

> costo de traslado

> tiempo de traslado
> tiempo de gestion

Inconveniente : notable incremento en costos adicionales.

B) COSTO DE REPARACION MAQUINARIA DENTROQO DE LA CIUDAD

= 0 > costo de reparacion
> tiempo de taller

< costo por flete

< costo por traslado

< tiempo de gestion.

Inconveniente : notable incremento en tiempo de reparacion.

C) COSTO DE REPARACION MAQUINARIA EN TERRENO

< costo de reparacion
< tiempo de taller

O costo flete

0 costo traslado

= tiempo de gestion

Inconveniente : es asumido por el contratista al tener que trasladar
magquinaria, equipo, y mano de obra hacia la empresa que lo
requiera.
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Las maestranzas establecidas en general absorben mas
gastos que los contratistas en este rubro por lo cual sus precios
son mads altos y por lo mismo.menos convenientes para la demanda,
por otra parte no dan a sus clientes un caracter de exclusividad,
sin embargo poseen una ventaja comparativa evidente con
respecto a los contratistas, ella es el ser reconocidas a nivel
empresarial y tener un prestigio ganado a lo largo tiempo,
situacion que evidentemente actua a su favor.

Sin perjuicio de lo anterior las empresas contratistas se
pueden mover a uno u otro lugar ya que su estructura es mas
flexible en ese sentido por que estan disefiadas para la movilidad,
para la prestacion de servicios en terreno a la hora y dia que se le
requiera, por ejemplo no se puede hacer una mantencion
planta en otro lugar que no sea la planta, aqui la estrategia es
descubrir el segmento de-mercado donde esta sin cubrir este tipo de
necesidades e ir hacia el.

En cuanto al mercado de productos alternativos se debe
considerar que la utilidad generada es menor y que la
competencia es mayor, por lo tanto la confeccion de trabajos se
realizard siempre y cuando genere un margen de utilidad
aceptable o que prometa la consecucion de otros trabajos.
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9.- COMPETENCIA REAL

La competencia real esta conformada por 08
empresas contratistas legalmente acreditadas.

Las maestranzas no se han considerado como
competencia real ya que su rubro es diferente pues hacen trabajos
a otra escala, mas industrializada y por lo general no atienden
problemas en terreno.

NOTA: estos datos fueron obtenidos de la Ilustre Municipalidad de
Rancagua con fecha del mes de diciembre de 1998.
La competencia informal no se puede contabilizar pues no
estd registrada lo cual no significa que sea ignorada pero no
se puede estimar su porcentaje sin que existan datos
estadisticos fidedignos
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10.- COMPETENCIA PROSPECTIVA REAL

Esta es basicamente una reflexion para la accién y la
anticipacion por_que el futuro no-estd -escrito, -estd por-hacet, 1a
actividad prospectiva nace entonces contra el yugo del
determinismo y el azar, no hay voluntad sin objeto y el objeto de la
voluntad es precisamente que el deseo se realice, en este caso el
deseo es hacer dinero medionte una actividad productiva.

Como es sabido el origen de la prospectiva se
encuentra en un postulado de libertad frente a miltiples e
indeterminadas futuros, por lo tanto es estratégicamente util
utilizar la prospectiva para -enfrentar la competencia y das
externalidades que pudieran ser perjudiciales.

El siguiente razonamiento nace a raiz de una variable
externa que esta afectando econémicamente al resto del mundo y
por consiguiente a nuestro pais que tiene una economia abierta y
permeable a este tipo de acontecimientos, tal variable es -a
denominada “Crisis Asidatica”, y las hipétesis que se manejan en la
presente Tesis son la siguientes:

1) Existen en el pais diversos proyectos econémicos ptiblicos y
privados a realizar que requiere de numerosa mano de obra
ordinaria y calificada (construcciones de caminos,
carreteras, puentes, puertos, megapuertos, aeropuertos,
embalses, represas, termoeléctricas, proyectos mineros,
edificios, poblaciones, condominios, centros comerciales,
etc.), ademas de las obras que ya se estan realizando.



18

2)  Existe una crisis econémica mundial que afecta a nuestro
pais, el Gobierno toma medidas usando instrumentos de
politica fiscal : reduccion del gasto piblico, aumento de
impuestos, e instrumentos de politica-monetaria: control
de la oferta monetaria que_afecta los tipos de interés.

En relacion a la politica fiscal existe actualmente un
reajuste en el presupuesto del sector piiblico en general y
especificamente en las carteras de Salud, Educaciény Obras
Publicas, lo cual implica el estancamiento de proyectos de
inversion, expansion o mantenimiento, dejando sin trabajo a
grandes empresas contratistas que a su ves sub contratan a
otras empresas relacionadas las cuales también quedan sin
trabajo.

Con respecto a los instrumentos de politica monetaria se
observa un fuerte incremento en las tasas crediticias, lo cual
encarece la obtencion de prestamos de consumo y
financiamiento, razén por la cual muchas empresas desisten de la
posibilidad de financiar obras con créditos, lo cual en términos
macro econdmicos produce un estancamiento en la produccion y
luego en el crecimiento, al ocurrir lo anterior mucha mano de
obra es prescindible.

3) En términos simples, baja la produccién, se estanca el
crecimiento, aumenta el desempleo y la cesantia.

Esta deprimente situacion nos hace pensar que dentro de poco se
vera aumentada nuestra competencia pues mucha de la mano de
obra desocupada podria enfocar su accionar en el mismo
mercado al cual nosotros recién estamos comenzando a llegar.

Habra mas ofertas de empresas contratistas lo cual seria
perjudicial por que comienza a disminuir el trabajo y los
margenes de utilidad se ven reducidos al bajar el precio de la mano
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Usando prospectiva podemos determinar un problema futuro,
no obstante falta encontrar la soluciéon a tan delicado asunto, es
asi como surge la siguiente incégnita.

¢ Que medidas se pueden adoptar para salvar esta situacion ?

- No es un asunto facil, sin embargo una idea de solucion se
presenta en el capitulo 1V, en la parte referida a estrategia.

I11.- PROVEEDORES

Las empresas a las cuales prestamos servicios de
mantencion, reparacion o fabricacion de estructuras metdlicas
prefieren el trabajo vendido, es decir el contratista se preocupa de
maquinas, equipo y mano de obra, luego ellos pagan con factura el
trabajo terminado a 15 o 30 dias seguin lo acordado.

Cuando la obra es pequeria, no genera dificultades por que el
trabajo es pagado al contado o documentado, el problema se
presenta cuando la obra es de proporciones y el gasto en
materiales excede con mucho el dinero disponible (como esta es una
micro empresa que recién comienza no se cuenta con el
financiamiento suficiente para absorber tantos gastos). En los
siguientes pdrrafos se mostraran ejemplos especificos y
estrategias usadas en diferentes empresas y que muestran nuestra
relacion con proveedores.

1.- ABB EMPRESA DE ELECTRIFICACION

2.- SOCIEDAD PETREOS S.A.
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ABB EMPRESA DE ELECTRIFICACION (Cliente)

Esta empresa a requerido servicios de mantencion a
carrocerias de sus_camiones, la-confeccion de un porton de
acceso principal, luego de aprobado el presupuesto se inicia
la obra. Los materiales de menor valor son cotizados
en el comercio, es asi como INDURA, paso a ser nuestro
PROVEEDOR habitual en todo lo que respecta a discos de
corte, discos de desbaste, soldaduras, botellas de oxigeno,
elementos de sequridad etc.

Los materiales de mayor valor son sin duda los fierros,
planchas diamantadas, pletinas, tubos, canales etc., son los
insumos mds caros requeridos para la ejecucién de
trabajos, el Socio A consiguid_una entrevista-con-el gerente
de EIFEL, Barraca de Fierro, con la cual se llegé al siguiente
acuerdo, no habiendo cheques que dejar en garantia la
Socia B, firmé una letra notarial a plazo por valor de
$300.000, a nombre de EIFEL con el objeto de sacar
materiales a cuenta con respaldo de ordenes de trabajo o
presupuestos aprobados, es asi que se llegé al acuerdo de
pagar al proveedor en la fecha de vencimiento de facturas
emitidas por nosotros correspondientes a trabajos

vendidos.

La orden de trabajo y presupuesto aprobado ABB, fueron
documentos que sirvieron de respaldo en su oportunidad
para obtener materiales a cuenta con proveedores.

( ver Anexos N° 07, 08, 09 )
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SOCIEDAD PETREOS S.A. (Cliente)

Esta empresa ha requerido diversos trabajos tales como;
traslado de caseta guardias desde Rancagua a San
Fernando, confeccion de losa para descarga de material,
losa para buzones de carga, sistemas almacenamiento de
aridos, confeccion de ducto colector, valizas para portones,
confeccion de sistemas de antipolucion, etc.

Como se aprecia no son faenas de estructuras metalicas
propiamente tales, no obstante se expone en este mismo
capitulo en lo que se refiere el titulo PRODUCTO, 3er.
parrafo, si una empresa requiere diversos serviciosy
estamos en condiciones de hacerlo, lo hacemos sin
problema, en este caso los proveedores han sido variados,
de menor costo y de facil traslado, el financiamiento para
este tipo de trabajo se hace con documentos o al contado,
por lo tanto buscamos proveedores que nos resulten
econdémicos, en este caso se trabaja con ordenes de compra.
(Anexo N° 10).



CAPITULO III

- MISION

- OBJETIVOS

- META

- SOPORTE ESTRATEGICO

- DESCRIPCION DE CARGOS



22

12.- MISION

Antes de acumular riquezas en abundancia, tenemos que
magnetizar nuestra mente con un intenso deseo de riqueza, hay que
tomar conciencia de la riqueza hasta que el deseo por el dinero nos
conduzca a hacer planes definitivos para adquirirlo no importa
cuantas dificultades hubiere que afrontar por que el deseo es el
punto inicial de todo logro.

Este es un proyecto econdémico por tanto no tiene otro fin que
no sea el anterior, la misién no es crear empleos (es decir un fin
social), no se pretende el engrandecimiento del espiritu de los
creadores, ni contribuir a la sociedad en la satisfaccién de
alguna de sus necesidades. Este proyecto nace de una
necesidad econémica y de la inventiva de sus creadores dentro de
un contexto econémico de mercado, para acceder al mercado hay
que tener dinero, y la obtencidén de mayores montos de dinero es la
tnica mision de este proyecto.
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13.- OBJETIVOS

14.- META
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15.- SOPORTE ESTRATEGICO
(ORGANIGRAMA)
“S0CIO A” “SOCIA B”
< 5

Asesoria Financiera
Asesoria Administrativa

A

) A
| | |
M1 M1 i
A A v ‘[
1 E Asesoria Contable
Y v ”
Ay Ay
Obra A Obra B Obra C

Nota : La denominacion M1, corresponde a Maestro 1 o Maestro
Mayor.

La denominacion Ay, corresponde a ayudante.

Este proyecto utiliza Mano de Obra flexible, hasta que las
condiciones lo reauieran.
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16.- DESCRIPCION DE CARGOS

SOCIA B
ASESORIA FINANCIERA: - Evaluacion de Proyectos de Trabajo
- Gestion de Cobros de estados de Pago
- Orden de Documentacidn Financiera
- Negociacion de Condiciones Crediticias
con Proveedores y Clientes.

ASESORIA ADMINISTRATIVA : - Encargada de Gestion Empresarial
- Relaciones Publicas
- Relaciones Comerciales
- Captacion de Fuentes de trabajo
- Confeccion de Cotizaciones y pptos.
- Almacenamiento y ordenamiento de
datos.

CLASIFICACION : Técnico Universitario
Experto en Administracion de Empresas
Experto en Gestion Publica.

SOCIO A
JEFE DE OBRAS : - Encargado de la Direccién, Ejecucion y Control
de Obras en terreno.
- Confeccion y manejo de Libro de Obras
- Cotizador de Materiales.
- Proveedor de Mano de Obra

CLASIFICACION: Experto.

Dominio completo de Tecnicas de soldadura.
Tratamiento de Metales, Montaje Estructural
Interpretacion de Planos y Trazados
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MAESTRO MAYOR :
- M1 Soldador experimentado, manejo de
maquinarias y herramientas relacionadas,
Interpretacion de planos y trazados.

CLASIFICACION: Obrero Especializado

AYUDANTE : Ay Aprendiz.

CLASIFICACION : Mano de Obra Flexible.



CAPITULO 1V
- FORTALEZAS DEL PROYECTO
- DEBILIDADES DEL PROYECTO

- PLANIFICACION ESTRATEGICA
Amenazas Externas
Los Pro y los Contra de los Pitutos
Las Grandes Empresas y su Relacién
con los Contratistas
Manejo Habitual de Cotizaciones y
presupuestos.
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FORTALEZAS DEL PROYECTO

Los ejecutores del Proyecto cuentan con conocimientos de
manejo administrativo y financiero.

Los ejecutores del Proyecto cuentan con conocimientos
técnicos especificos aptos para la realizacién de cualquier
faena relacionada.

La socia B, se desempeiia como secretaria administrativa del
Laboratorio Regional de Vialidad Rancagua (Ministerio de
Obras Publicas), cargo que le permite relacionarse con
diversas empresas constructoras y suministradoras de aridos,
hormigones, asfaltos, etc.

La socia B, cuenta con equipamiento completo de oficina (fax,
teléfono, computador, etc ), lo que le permite realizar
gestiones desde su oficina.

El socio A, se desempeiié como dirigente sindical del SINAMI
(Sindicato Nacional de Montaje Industrial), y ha participado
en diversas negociaciones colectivas sindicales con empresas
nacionales y transnacionales, lo que le permite facilidad de
trato y efectivo manejo de conflictos con profesionales
residentes a cargo de obras y faenas industriales.

Se cuenta con maquinaria y equipo especializado de alto
costo, lo que constituye el capital de trabajo.
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Los ejecutores del proyecto cuentan con gran perseverancia,
se comprende que el esfuerzo sostenido es el factor esencial
para el procedimiento de transformar el deseo en su
equivalente monetario, el fundamento de la perseverancia es
la fuerza de voluntad.

DEBILIDADES DEL PROYECTO

La mayor debilidad de este proyecto es lo que se ha
denominado como CAPITAL 0, es decir cero capital financiero
inicial para solventar gastos de gestion, gastos de mano de
obra, insumos etc., la falta del dinero necesario para
comenzar a funcionar como contratistas y micro empresarios
Y que permita subsistir cuando las empresas retrasen sus
estados de pago por razones ajenas a nuestra competencia.
( Este tema sera tratado especificamente en Planificacion
Estratégica del proyecto).

Debido a la reciente formacion de esta empresa no se cuenta
atin con reconocimiento a nivel local, lo cual al momento de
presentar cotizaciones representa una desventaja.
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19.- PLANIFICACION ESTRATEGICA

Teniendo en cuenta la s fortalezas y debilidades de un
proyecto se puede planificar el funcionamiento del mismo e ir
anticipandose a futuras situaciones de ventaja, desventaja, riego e
incertidumbre.

Es dificil para cualquier persona aventurarse a ser su
propio jefe, después de haber trabajado siempre para empresas,
implica un sacrificio personal importante el hecho de invertir por
largo tiempo en maquinarias y por contradictorio que parezca,
siempre existe el temor al cambio, pues implica asumir un riesgo,
entonces es importante minimizar el rango de incertidumbre y
maximizar la acertibidad usando diferentes estrategias.

A) PUBLICIDAD

B) CONTACTOS

¢) CANTIDAD DE CLIENTES

D) MANEJO DE PRODUCTOS

E) MARGEN DE UTILIDAD POR OBRA
F) PROSPECTIVA ANTE LA CRISIS

A) PUBLICIDAD : Dirigida principalmente a clientes
espontaneos, quienes requieren siempre de distintas cosas y a los
cuales podemos llegar con productos alternativos:

- Se publicita en prensa escrita.

- Se confeccionan tarjetas.

- Se visitan poblaciones, empresas o lugares donde se
encuentren futuros clientes.

- Consertacion de entrevistas.

Lo anterior, es lo tipico, se podrian enumerar mds estrategias
sin embargo este tipo de publicidad esta dirigido al producto
alternativo que no genera gran utilidad por venta, sino por
volumen de venta, no obstante puede ser utilizado como
colchdn de trabajo en caso que decreciera el trabajo en el
producto fuerte
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B) CONTACTOS : Seria redundante explicar este concepto por lo
conocido que es en Chile este tipo de maniobras, no obstante ha
resultado de suma utilidad que la Socia B, utilice su cargo para
relacionarse a nivel de empresas y contactar trabajos. Otro tipo
de contactos surgen en espontaneas combersaciones con terceros
que se ofrecen de intermediarios entre el contratista y una
determinada empresa, obviamente cobrando un porcentaje de
comision.

C) CANTIDAD DE CLIENTES : Esta estrategia resulta interesante
de ser analizada, por que influye directamente en el volumen de
trabajo que se puede absorber en relacién al numero de maquinas
Y personas que estén trabajando, la experiencia adquirida en este
tiempo seriala lo siguiente en relacion al TAMANO OPTIMO

1.- Prestar servicios a una sola empresa sirve solo para mantenerse
y no genera mayores alternativas de crecimiento.

2.- Prestar servicios a dos o tres empresas, sirve para mantenerse
y capitalizarse.

3.- Prestar servicios a mds de tres empresas genera desorden por
que aun no existe suficiente capital y equipo para financiar y
dar efectiva cobertura a un gran nimero de trabajos.

Por lo tanto la alternativa dos, es la que en la
actualidad podemos ocupar y potenciar que es la que mas se acerca
altamario optimo y corresponde al mayor valor actual neto de las
alternativas realizadas es decir donde se logra la maximizacion de
las diferencias entre ingresos y egresos actualizados.
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D) MANEJO DE PRODUCTOS : (Fuertes y Alternativos), El
producto fuerte no requiere mayor publicidad, se ha dado mas por
contactos con empresas y es definitivamente el que genera mas
utilidad por trabajo vendido, por lo tanto se trata de hacer la
mayor cantidad posible de este producto, por ejemplo la utilidad
obtenida por la reparacion de una carroceria de un camién mixer
supera la utilidad por venta de 60 basureros metalicos, lo cual
justifica los esfuerzos para acceder al segmento de mercado que
requiere este tipo de trabajo.

En cuanto a los productos alternativos, la utilidad por venta
es menor y obviamente menos conveniente sobre todo cuando se
tiene maquinaria y equipo industrial para hacer trabajos de mayor
embergadura, no obstante significa una alternativa itil y un
colchén financiero cuando se descontiniia la confeccion de
productos fuertes. Luego, vuelve a ser la flexibilidad una
estrategia util que permite adaptarse de la forma mas adecuada
posible a un mercado dinamico y cambiante.

E) MARGEN DE UTILIDAD POR OBRA : Siempre se estudia este
punto para la confeccién de cualquier obra o producto, entonces el
lema es : “Si conviene... se hace ” , sin embargo es necesario hacer
mencion de un hecho importante : existen trabajos que por si solos
no generan utilidades tentadoras, por ejemplo la confeccion de
escalas para casas piloto, si la empresa queda conforme con el
trabajo realizado (precio-calidad), lo mas probable es adjudicarse
la confeccion de todas las casas restantes, lo cual significa reducir
nuestros costos con proveedores ( compras por mayor), y aumentar
ingresos por volumen de trabajo vendido, lo cual evidentemente no
es malo.
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F) PROSPECTIVA-ANTELA -CRISIS: £n este momento histérico
(2° semestre 1998), Chile_esta siendo_afectado por la Crisis Asiatica,
a consecuencia de esto el gobierno redujo el presupuesto para el
Sector Puiblico, es decir se reduce el gasto (aplicacién de politica
fiscal), el Banco Central-aumento-el valor de-las-tasas-de-interés .
(aplicacion de politica_monetaria), apuntando a la reduccién del
consumo y generando una baja en la produccion, por otra parte se
encarece el precio del dinero (créditos), que financian obras y se

reduce la cantidad decirculante,en general-se-estimula-el-ahorro
Y se desincentiva el gasto.

En este contexto han reducido sus gastos grandes
empresas y otras sencillamente han quebrado por una drastica
disminucion de _sus —ventas y —encarecimiento -de -eréditos de

ﬁinanciamiento'.

Lo anterior no augura un futuro promisorio, no
obstante el primer semestre del ario en curso, fecha en que este
proyecto se hizo_empresa-e-inicio-sus-actividades-legalmente, la
cantidad de trabajo fié abundante y permitié la compra de
maquinaria, contratacion de mano de obra, pagar deudas de
financiamiento, y ahorrar una pequeria cantidad de dinero para
comenzar a ser_solventes,lo—cual-hace -pensar-gue el primer
semestre del proximo_ario (1999), tenderia a ser positivo por que las
empresas actualizardn sus presupuestos de mantencion y es
precisamente el-momento en que requeriran de los servicios de
empresas contratistas-o sub contratistas, para-la-realizacién de
trabajo y mantener la produccién anual estimada.

La estrategia entonces consistira en hacer la mayor
cantidad posible de trabajos en productos alternativos y la
confeccion de cualquier producto fuerte encargado,-ello—con -el
expreso fin de no sucumbir, es decir subsistir hasta que pase la crisis
Y cuando comiénce nuevamente otro ciclo econémico de auge,
subir con el.
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19.1.- AMENAZAS EXTERNAS

Consideranse Amenazas Externas, todas aquellas
externalidades negativas que afecten directa o indirectamente el
positivo desarrollo_de-esta Miero - Empresa, algunas de ellas son:

- Encrudecimiento de las crisis econémicos-externas.
- Baja de la produccién en las empresas
- Aumento en el nivel de competencia

- Quiebre de empresas a la cuales se les presta servicios.

19.2.- LOS PROYLOS CONTRA DE LOS PITUTOS EN CHILE

El concepto “ Pituto”, -es un chilenismo usado para
calificar una mﬁuencm.deutrmdewa empresa,-es-decir tener un
pituto equivalé a tener mayor probabilidad de adjudicarse un
trabajo deseado.

En primera instancia resulta muy positivo poseer este
contacto para facilitar la adquisicion de trabajos lo cual no siempre
representa una clara ventaja-sobre-el resto-de-los postulantes ya
que por lo general hay que dar cierta atencion monetaria o de
regalias a cambio del trabajo obtenido y es una especie de favor
constantemente-pendiente.
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Ocurre con frecuencia, que al adjudicarse una propuesta
de trabajo en forma totalmente transparente, el pituto del otro
contratista actuara constantemente en forma negativa a nuestros
intereses, lo anterior quedo de manifiesto en una situacion real
vivida en la cual pasé lo siguiente :

Hacemos estructuras metdlicas conforme a planos en X
empresa constructora, el jefe de obra se encargara de encontrar un
sin fin de detalles negativos concernientes a la confeccion, calidad,
tiempo etc., y nunca mostrara conformidad con el trabajo
ejecutado en obra, como tampoco sera claro y preciso en cuanto a
las especificaciones técnicas de la misma . ¢ Por que 2, por que
tiene un hermano que hace el mismo tipo de trabajo que nosotros
ejecutamos, por lo tanto tiene que lograr que nosotros o cualquier
otro que trabaje en estructuras salga de la obra para facilitarle la
entrada a su familiar.

Este tipo de practicas en nada sorprende pues es
habitual dentro del medio y también se da lo mismo en la empresa
publica. El pituto es una institucion y en este campo no
pretendemos ser quijotes sino, mas bien dejarnos llevar por la
corriente y relacionarse con la mayor cantidad posible de personas
relacionadas a distintas empresas.

19.3.-1LAS GRANDES EMPRESAS Y SURELACION CON CONTRATISTAS

Por lo general las grandes empresas se relacionan con
empresas contratistas para la ejecucion de trabajos relacionados
con sus procesos productivos (mantenciones de planta, confeccion
de diversas estructuras, ampliacion e implementacién de sus
recintos etc.).
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La relacion nace_a partir.de_unanecesidad por-parte de
las empresas, qwen,es;:atlzan_en_el mercado, entonces ol elegir a un

contratista coniienza un vinculo de prestacion de servicios a cambio
de una retribucién monetaria por el mismo.

Los problemas mas frecuentes detectados-en-esta-relacién son los

siguientes:
1) ESPECIFICACIONES TECNICAS

2) CANCELACION DE FACTURAS

1) ESPECIFICACIONES TECNICAS : Habitualmente sucede que los
trabajos contienen especificaciones técnicas previaniente
establecidas, es decirel tipo detrabajo ya esta determinado en
cuanto a forma tamario, materiales, costo, por lo mismo ya ha sido
calculado el tipo de material a ocupar, por lo tanto al comenzar
una faeng: los materiales estén comprados, luego por cualquier
motivo de ultimo orden las-especificaciones son cambiadaslo-cual
implica mayor costo_por _conceptos_de tiempo, mano_de abra,
materiales, esté costo debe ser asumido en algunas ocacidnes por
el contratista ya que la empresa considera que esta haciendo un

“favor” dandonos trabajoy.que loscontratistas deberian-hacer-una

“atencién”,

Una situacion parecida ocurre cuando el trabajo ya esta
terminado segun-especificacionestécriicas dadas y un ]efe wpenor
no se encuentra_conforme-con esultad b ;
responsable al jefe de obra, quien a su vez hace responsable al
contratista, entonces para no perderfuturos trabajos nos vemos en
la necesidad de realizar todas las modificaciones solicitadas-por las

jefaturas, asuniiendo una parte de los costos.
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2) CANCELACION DE FACTURAS : Este tema no deberia
representar ningtin problema, se entiende que si una persona
compra un bien o servicio debera pagarlo y el precio estara
previamente establecido como asi también los plazos de
cancelacioén (contado, documentado, crédito, etc.), no obstante
lo anterior algunas empresas aduciendo a problemas de orden
administrativo interno, retrasan sus estados de pago a
proveedores y contratistas, lo nos perjudica en los siguientes
aspectos:

A)

B)

o

Al ser retrasados nuestros pagos nos vemos en la obligacion
de retrasar el pago de mano de obra y materiales, la tinica
alternativa es conseguir dinero para cubrir estos
COmpromisos.

Dificulta la capitalizacién en corto plazo por que produce un
desface monetario.

Nos perjudica directamente con el Servicio de Impuestos
Internos ya que el IVA de una factura emitida deberd ser
cancelado el dia 12 de cada mes como plazo maximo, si la
factura no ha sido pagada, el IVA de la misma debera ser
pagado de todas formas, de lo contrario se debe cancelar el
11,5% de interés sobre el total del IVA declarado en el mes
correspondiente sin posibilidad de endosar ese porcentaje a
la empresa que nos adeude el monto de la factura.
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19.4.- MANEJO-HABITUAL DE COTIZACIONES Y PRESUPUESTOS

Con la experiencia acumulada durante los meses de vida

del presente proyecto se han detectado situaciones reiterativas de
algunas grandes empresas hacia sus contratistas con respecto a las
cotizaciones y presupuestos por obra.

1)

2)

Para acceder a la confeccion de obras se debe conocer el
presupuesto de menor costo presentado, y sobre ese monto
bajarse un poco mas de tal manera que seamos los mas
econémicos al presentarse una propuesta, el inconveniente es
que se ve disminuido el margen de utilidad por obra y la
capitalizacion se hace un tanto mas lenta.

Otro punto que no debe ser ignorado, sobre todo por ser esta
una tesis real, es el hecho de que hemos tenido que subir el
monto de cotizaciones y presupuestos, lo cual a simple vista
parece positivo, no obstante lo anterior la realidad demuestra
que esta no es una ventaja en el amplio sentido de los
negocios. El administrador de X empresa nos encarga la
confeccién de un presupuesto cuya valorizacion resulta de $
780.000 + IVA (precio real), el mismo personaje acepta el
presupuesto y autoriza la confeccion de la obra siempre y
cuando el anterior presupuesto sea subido en $ 150.000,
quedando entonces un presupuesto con valor de $ 930.000 +
IVA (precio ficticio), luego los $ 150.000 aumentados son
para el administrador.

Este tipo de practicas es perjudicial pus independientemente
que se consigue el trabajo deseado, se paga mas IVA por que
el monto de la factura se ve aumentado y esto queda
demostrado de la siguiente manera:
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EL 1IVA a pagar-de $ 780.000 esde$ 140:000

EL IVA a pagar de $ 930.000 es de $ 167.000

Por tanto el contratista se ve afectado por un mayor
gravamen en sus impuestos, ademas del riesgo permanente a que
nos vemos expuestos ya que-si el administrador es sorprendido por
una auditoria obviamente el contratista saldra de la empresa en
una forma poco decorosa.

Ademads de lo anteriormente expuesto resulta poco
motivador hacer un trabajo con todo el esfuerzo que ello implica y
que otra persona sin hacer-nada se lleve parte de nuestros ingresos.

Este tipo de prdcticas-queremeoslo o no forman-parte de

la cultura organizacional chilena, al menos en la empresa privada
Y dentro de ese contexto hay que manejarse de la mejor forma
posible, de lo contrario se cerrardan muchas puertas.

Tal ves la formula para-la-solucién-de este-problema no
es luchar contra la corriente, sino ir con ella de la mejor manera
posible para ser menos bulnerable ante este tipo de situaciones y no
ser tildados de-conflictives por parte de quienes administran

sucursales regionales.-de-grandes-grupos-ecendmicos;
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20.- ~ CAPITAL O

En el primer capitulo,-donde-se-define-la-idea-especifica
del proyecto, explicitamente en la_pagina 06 _se dan_a_conocer los
capitales de los socios (A y B), también se explica que ninguno de
ellos posee un capital financiero con que costear él’inicio de sus
actividades como _micro-empresarios,—per-eso-aqui -se-habla -de
CAPITAL 0. ’ -

En la practica se podria pensar en la obtencién de un
crédito en alguna entidad bancaria, posibilidad que no prosperé -al
comprobar que ningiin-banco-otorga-créditos-a-empresas-gie-no
posean bienes de gran valor hipotecario, como tampoco se otorgan
cuentas corrientes a micro empresas a menos que se tenga un
minimo de 06 meses consecutivos de pago de IVA, despueés de iniciar

actividades siempre-y cuando-el monto-de-estos-impuestos-supere

el porcentaje minimo establecido.

Otra posibilidad es recurrir a una empresa financiera a
pesar del alto interés mensual cobrado fue la opcion posible en esos
momentos , la socia-B-obtuyvo-un-préstamo-de -$ -500.000, -con
interés mensual fijo de 3,5%, pagaderos en 12 meses.

Este dinero fue gastado integramente en la adquisicién
de un equipo de oxicorte, y él pie para comprar una maquina
soldadora Tig - Mig-(‘bien de-capital que-genera-mayores-ingresos),
valorada en § 3.064.000 1VA incluido, se efectué la compra a
crédito pues no habia posibilidad de efectuarla al contado y
teniendo el respaldo de futuros trabdjos de tal manera que la
maquina se pague-a si-misma.
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De todas formas _no -se contaba -con circulante para
costear gastos de gestion e insumos por lo cual hubo que recurrir
a un amigo quien facilité en diversas oportunidades cheques de
distintos montos,-con etlo se pudo comprar material, movilizarse, y
financiar los primeros_gastos-de mano-de-obra.

El orden financiero, administrativo y contable resulta
absolutamente basico para sustentor una situacion de este tipo, es
asi como los pagos por-la-maquinaria-adquirida se-estan-haciendo
en forma regular, los cheques estan cubiertos en su totalidad mas
un pago de interés por préstamo y en el tercer mes después de
haber iniciado actividades se dbrit unaibreta de ahorro a nombre
de los socios con cantidades que_comienzan a incrementar. el capital
financiero social, obviamente después de gastos y costos de
operacion.
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21.- CAPITAL DE TRABAJO

Se denomina capital de trabajo a toda -aquella

magquinaria y elementos que_permitan la productividad, de la cual
se generan futuros recursos econémicos.

01 Maquina soldadora Tig-Mig $ 3.064.000
01 Esmeril angular 7"-8.500 RPM $ 150:000
01 Esmeril angular 4" 4.500 RPM $  60.000
01 Equipo Oxicorte Oxiacetileno $ 190.000
01 Maquina Soldadora Rotativa Industrial $ 600.000
02 Martillos de_peiia 2 % ¥ 10000
01 Escuadra de Talén 12" $ 6.800
01 Escuadra Universal con compas de grado $  25.000
01 Rallador de vidia para trazos de metal $ 5.000
01 Tizador 3 3:000
03 Lienzas ) 3.000
01 Nivel de precisién $  80.000
01 Gramil $  100.000
01 Reloj comparador $ 35000
01 Pie de Metro §  25.000
01 Micrémetro $  43.000
01 Flexometro - $ 6.000
TOTAL $ #4.405.800

NOTA: Valores con IVA_incluido, actualizado al mes de noviembre
de 1998.
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22.- _LOSTOS DE -OPERACION

Los costos de operacién-involucran todos aquellos costos
necesarios para funcionar y financiar trabajos que se presentan, en

este caso especifico los costos de operacion seran siempre variables
ya que dependen -directamente —del -voturmen —de -trabajo que se

presente por lo_tanto_se_han promediado y se ha.echo una

estimacién merisual de ellos a fin de evaluar el proyecto dentro de
parametros lo mas reales posibles.

Dentro de los costos de operacion se observan los
siguientes:

A)  COSTOS FJJOS

B)  COSTOS VARIABLES

C)  GASTOS DE GESTION

D) PAGO MENSUAL DE-DEUDA

A) COSTOS FIJOS : Siempre son considerados como costos fijos,
gastos como arviendo, luz, agua, telefono, etc., pero dl prestar
servicios en terreno_a las empresas estos_costos no_existen,
quedando valorados en $ 0.

B) COSTO VARIABLES : Aqui se consideran aproximadamente
los siguientes valores:

Insumos $ 100.000
Mano de Obra $_250.000
Total $ 350.000
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C) GASTOS DE-GESTION :-Se-considera-especificamente la
bencina para trasladar material, equipo, mano de obra, cuyo monto
aproximado es de $ 40.000 mensuales aproximadamente.

D) PAGO MENSUAL DE DEUDAS : Como se explica en este
mismo capitulo (pag. 39), se adquirio un préstamo de $500.000,
con interés mensual _fijo de._3,5% _pagaderos _en _12 _meses,

estimandose la deuda de la siguiente manera:

$ 500.000 /[ 12 (meses) = 41.666,7__________ 100%
X 0,035%
= 14.583,345
41.666,7
+ 14.583.3

Total mensual a pagar = $ 56.250

Luego tenemos el total_mensual_aproximado_de_los_costos _de

operacion que resultan de la suma de:

- Costos Fijos $ o0

- Costos Variables -$ 350:000
- Gastos de Gestion _$ 40.000
- Pago Deuda $ 56.250

$ 446.250



23.- METODO DE FINANCIAMIENTO -EN EL
CORTO PLAZO

Para financiar un negocio existen dos alternativas, o se
tiene dinero, o0 sepi o.

La situacion aqui es la siguiente:

Existen $ 4.405.800, en maquinaria y equipo.
$ © 0, en caja
$ 446.250, de gasto mensual, de los cuales se
puede hacer un-desglose:

$ 100.000, que corresponden_a_insumos_pueden_pagarse a 30 dias
$ 56.250, que corresponden al pago mensual de deuda, pueden

obviarse al aumentar el valor obra y la maquina se
paga sola.

Por lo tanto se necesitan $ 290.000 mensuales correspondiente al
pago de mano de-obra-y—gustos—degestion, dinero que sera
conseguido en for ience a
generar sus propios recursos lo, lo cual sucede en el mes 3, donde
se cancela la deuda y se generan utilidades destinadas a
autofinanciamierto:

Para este proyecto en especial- - - pedir prestado se

transformé en un-negociorentable.
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24.- EVALUACION DE PROYECTO

t Yt Ce Y1 - ¢ s - G Yi - Gt Y G
meses - .L]iik leik ;Cligk £1&ih
Y Acumulado
-

o 600.000 446.250 153.750 153.750 153.750 600.000 446.250
1 840.000 447.000 393.000 397.710 533.460 811.594 431.884
2 930.000 500.000 430.000 401.409 934869 868.164 466.755
3 1.203.000 490.000 713.000 643.000 1.577.954 1.085.037 441.951
4 1.115.000 430.000 685.000 596.937 2.174.891 971.658 374720
5 1.240.000 .. 530.000 710.000 597.800 2.772.691 1.044.046 446.245
[ 1.357.000 420.000 937.000 762.250 3.534.941 _1.103.920 341.670
7 969.000 327.000 642.000 504.606 4.039.547 761.625 257.019
8 74.6.000 %OQOOD 546.000 414.638 4.454.185 566.521 151.882
9 720.000 200.000 520.000 381.540 4.835.725 528.286 146.746
10 798.000 2‘3 0.000 568.000 402.665 5.238.390 565717 163.051
11 1.000.000 ’ 300.000 700.000 479.462 5.717.852 684.945 205483
12 1.350.000 340.000 1.010.000 668.401 6.386.253 893.407 225.006
6.386.253 10.484.920 4.098.662

6.386.253
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24.1.- TASA INTERNA DE RETORNO ( TIR)

El criterio de la Tasa Interna de Retorno (TIR), evaliia
el proyecto en funcion de la tinica tasa de rendimiento anual, en
donde la totalidad de los beneficios actualizados son exactamente
iguales a los desembolsos expresados en moneda actual, la TIR
representa la tasa de interés mas alta que un inversionista podria
pagar sin perder dinero, sitodos los fondos para el financiamiento
de la inversion se tomaran prestados y el préstamo (principal e
interés acumulado), se pagara con las entradas en efectivo de la
inversion a medida que se fuesen produciendo.

Aungque esta es una apreciacion muy particular , ella
sirve para aclarar la intencion del criterio.

La Tasa Interna de Retorno puede calcularse aplicando
la siguiente ecuacion:

Que es lo mismo que:

n Yt -C+t _Io
(+r)t
t=1

Este criterio es equivalente a hacer el VAN igual a cero
y determinar la tasa que permite al flujo actualizado ser cero.

La tasa asi calculada se compara con la tasa de costo
de capital de la empresa, si la TIR es igual o mayor que ésta, el
proyecto debe aceptarse y si es menor debe rechazarse.

La TIR de este proyecto es : 8,54



47

24.2.- VALOR ACTUAL NETO {(VAN)

Este criterio plantea que el proyecto debe aceptarse si
su valor actual neto (VAN), es igual a cero, donde VAN es la
diferencia entre todos sus ingresos y egresos expresados en moneda
actual, se puede expresar la formulacion matematica de este
criterio de la siguiente forma:

n Yt -Ct _Io
VAN = }_ ’ (A+D ¢
t=1

El Valor Actual Neto de este proyecto es:

VAN = 6.386.253 _ 4.405.800

- _1.980.453
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24.3.-  PERIODO DE RECUPERACION

Se calcula a partir de la siguiente formulacion
matematica:

~ ! acumulado
S\ Yt-Ct
A+t

Para efectos de este proyecto se ha calculado el periodo
de recuperacion de la siguiente manera:

Se necesitan $ 290.000, mensuales para cancelar mano de obra y
gastos de gestién dinero que fue conseguido hasta que la empres
comtience a generar sus propios recursos, fo cual sucede en el mes
3, donde se cancela la deuda y se generan utilidades destinadas a
autofinanciamiento.

PERIODO DE RECUPERACION: 3° MES

24.4.- RELACION COSTO - BENEFICIO

Se calcula a partir de la sumatoria de los ingresos
totales meno la sumatoria de los costos totales, si la sumatoria de
los ingresos resulta mayor que la sumatoria de los egresos, entonces
la Relacion Costo-Beneficio sera positiva, la formulacion
matemadtica es la siguiente:

Yt L Ct
(I1+D) ¢ L \(I+D

La anterior formula expresada numéricamente equivale a :
10.484.920 -  4.098.662 = 6.386.253
Menos el capital inicial (1o )
6.386.256 -  4.405.800 = 1.980.456

La relacién Costo Beneficio es positiva aiin descontando el capital
inicial.
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RESUMEN
CAPITAL INICIAL ( Io) = 4.405.800
COSTO MENSUAL-APROX. = 290.600
TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) = 8,54
VALOR ACTUAL NETO (VAN) = 1.980.453
PERIODO DE RECUPERACION = 3%mes
RELACION COSTO BENEFICIO = + 1.980.453

El costo de oportunidad no fue calculado por la sencilla razén
de que no se penso en otro negocio dade las condiciones-de
inicio del mismo y considerando que el material equipo y
conocimiento técnico no son aplicables en forma optima a
otro tipo de proyecto.
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CAPITULO VI

- PUNTOS QUE ORIGINAN
CONFLICTOS

- MANEJO DE CONFLICTO
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25.- PUNTOS QUE ORIGINAN CONFLICTOS

Pese a su frecuencia, el tema conflicto es por lo
general eludido, tal ves por no saber abordarlo en forma correcta
por que es dificil dejar a las partes en plena conformidad.

En teoria el conflicto es bueno por que lleva a una
situacién limite que puede se encausada para buscar una solucion
apropiada.

En la practica y cuando las partes son desiguales,
la solucién del conflicto suele no ser tan positiva para la parte de
menor poder, lo cual genera nuevas situaciones conflictivas o
prolonga el conflicto anterior.

En este proyecto en particular las situaciones
conflictivas han sido puntuales y pueden dividirse en relacién a las
empresas y en relacién al personal a cargo, estas son :

A)  ESPECIFICACIONES TECNICAS
B)  CUMPLIMIENTO EN LOS ESTADOS DE PAGO
C)  MANEJO DE PERSONAL

Los puntos A y B, estan relacionados con las
empresas a las cuales se les presta servicio y son problemas
reiterados que entorpecen el normal funcionamiento de nuestra
gestion

A) ESPECIFICACIONES TECNICAS : Estas pueden ser claras y
precisas inclusive conforme a planos, de tal manera que la
obra se realice segiin lo que halla sido anteriormente
acordado, sin embargo al termino de ella no hay conformidad
aveces por cosas simples, por ejemplo a x no le gusto el color
de una estructura y hay que cambiarlo por completo, el
problema es mayor cuando es mas de fondo por ejemplo
objetar la estructura misma cuando esta ya esta terminada,
esto implica que:
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- La culpa la tiene el contratista por no ceiiirse a las
especificaciones técnicas, en este caso se asume el error
y se rectifica bajo propio costo.

- La culpa es del arquitecto que dibujé mal una parte de
la estructura, en este caso el error también es del
profesional a cargo o jefe de obra por que ellos ademas
de interpretar planos deben saber interpretar planos
corrigiendo errores en terreno, el conflicto se produce
cuando todos se culpan por no corregir el error en
forma oportuna y hasta no dilucidar o llegar a acuerdo
de quien es la responsabilidad tampoco se puede llegar
a acuerdo de quien correra con el costo que implica la
rectificacion estructural de la obra.

Lo anterior da a conocer una deficiencia en el
proceso de CONTROL, ya que este por lo general es aplicado al fina
Yy solo como revision, no se aplica el control en forma correctiva o
rectificadora de errores durante los procesos, si asi fuera no se
produciria un conflicto final.

B) CUMPLIMIENTO DE LOS ESTADOS DE PAGO : No
deberia  generar conflictos este tema pues se
asume que si el pago de una factura esta para x
fechaq, sea esa y no otro el  plazo de pago por que a la
ves hay que cumplir con otros compromisos con
proveedores, pago de mano de obray otros portanto
es muy problematico para un contratista cuando  una
empresa no cumple en forma regular con sus estados de
pago ya que no permite la capitalizacion por que
provoca desface en los dineros. Cuando las facturas
son emitidas  durante un mes determinado implica el
pago del IVA correspondiente al mismo mes, por tanto
el retraso en el  pago implica utilizar otros dineros para
cubrir ese gasto, de lo contrario el IVA debe ser pagado
con un incremento del 11,5% por concepto de multas por
atrasos que debe asumirlo integramente el contratista.
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C) MANEJO DE PERSONAL : Este proyecto esta disefiado para
trabajar con mano de obra flexible, es decir mientras existan
obras habra trabajo, lo cual implica una alta rotacion de
personal, en términos-econémicos no resulta perjudicial pues
no se trabaja con contratos, y la mano de obra no
especializada es abundante, el problema se presenta en la
calidad del trabajo pues muichos maestros-que-afirnman serlo,
no son tales, por ejemplo una persona que diga ser armador
y en la practica califique para ayudante, por lo cual el
especialista, en este caso el socio A, debe hacer mas trabajo
del que tiene presupuestado ademas de intensificar el control
en la ejecucion de una estructura de lo contrario se expone a
mayor gasto en material, mayor perdida de tiempo y menor
calidad en la confeccion de trabajos.

26.- MANEJO DE CONFLICTOS

Las situaciones conflictivas pueden ser de diversos
tipos dependiendo del rubro y de las condiciones en que se trabaje
pero el problema de fondo es en realidad la desigualdad de
condiciones para la negociacion de conflictos ya que por lo general
las empresas son mas poderosas que-los contratistas y son ellas las
que imponen las condiciones de negociacion obviamente a su favor,
lo cual sin duda resulta perjudicial para el contratista que debe
adecuarse a lo que la empresa determine, de lo contrario serd
tildado de conflictivo y ello dificultara la obtencién de futuros
trabajos con la misma empresa.

La estrategia usada en casos de conflictos ha sido
clara; los socios discuten el problema, se crean alternativas de
solucién que se plantean a los directivos, en honor a la verdad esto
no siempre resulta por que las empresas también tienen una
estructura piramidal donde se emplea la verticalidad del mando y
las desiciones son tomadas por directivos que no estan en obra,
excusa que utilizan muy a menudo las personas con las cuales se
trata de manejar el conflicto.

En los casos de inflexibilidad por parte de las
empresas se estudia el costo adicional, si este no resulta demasiado
perjudicial se asume ya que por lo general se proyectan nuevos
trabajos, si por el contrario el costo adicional resulta
definitivamente mayor al que se puede solventar entonces es mas
sano econémicamente abandonar la obra antes de tener pérdidaos.

Lo anterior no tiene que ver con la ética, lo
anterior tiene relacién con los negocios.
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27.- COMENTARIOS

Este es un proyecto econdmico y por tanto su fin
es el lucro personal mediante una accion especializada y continua.

Cualquiera puede desear riquezasy la mayoria de
la gente las desea, pero no todos asimilan que los tnicos medios
fiables de acumular riquezas son la implementacion de un buen
plan definido, ademas de un ardiente deseo de alcanzar éxitos
cerrando la mente a toda influencia negativa incluyendo parientes
amigos, conocidos etc.

Las asociaciones comerciales también resultan ser
factores vitales tanto en el éxito como en el fracaso de una empresa
una alianza amistosa con una persona capaz de animar al otro a
seguir adelante con el plan y con el propdsito resulta inapreciable
en los momentos de dificultad.

Los comienzos desde abajo son siempre mas
dificiles, no obstante una buena idea se puede potenciar con una
estudiada planificacion estratégica que incluya prospectiva, manejo
de conflictos, flexibilidad para hacer negocios inteligentes por que
la capacidad implica imaginacion, cualidad necesaria para
combinar conocimientos especializados con ideas en forma de
planes organizados y pensados para alcanzar el éxito.

El trabajo duro y la honradez por si solos no
proporcionan riqueza, ya que esta es el resultado de exigencias
definidas, basadas en la aplicacion de planes definidos y no se debe
a la suerte o al azar

Este proyecto que ya es una empresa se ha
planteado metas especificas y definidas, existan o no los
problemas, con o sin crisis, por que este es un buen negocio y lo ha
demostrado en el corto plazo, el secreto no esta solo en la
inteligencia y en el don de tener buenas ideas, sino también en la
perseverancia.

“ La perseverancia es un factor esencial para el
procedimiento de transformar el deseo en su equivalente monetario
- = = - = el fundamento de la perseverancia, es la fuerza de voluntad”
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28.- CONCLUSIONES

En el capitulo II, se da a conocer la idea especifica
del proyecto, en el capitulo 1V, se conocen las distintas estrategias
que se han ido utilizando y en el capitulo V, se entrega toda la
informacion referida a costos y evaluacién del proyecto y de ello se
puede deducir que:

- Desde el punto de vista econdémico no todos los negocios son
buenos.

- Si un trabajo me permite mantenerme en forma mensual, pero
no me alcanza para ahorro o capitalizaciéon, entonces no es
buen negocio.

- Si en forma independiente creo una empresa con cero capital
financiero inicial, que al tercer mes comience a
autofinanciarse, que permita una capitalizacion ascendente,
y ademas la pueda manejar desde mi trabajo y usando un
poco de tiempo libre, entonces es buen negocio, la razén es
obvia.
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IDENTIFICACION DE LOS SOCIOS

-SOCIO A
NELSON REINOSO CORREA

- SOCIA B
PATRICIA CERDA FUENZALIDA

FONOS:

214359

219577

Estructuras Metalicas
Rancagua
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ORDEN DE COMPRA N° 311/98

BRORYE : PATRICIA LUCIA CERDA FUENZALIDA . RXTENDIDAPOR: Radil B Cabello Mnrin
DIRECCION)  LOS TRAPENCES 2556 VILLA LA CAPILLA - © pERrMTO. Mont. y Reoursos.
PONO ! 251615 © ' FHOHA; 2 soptiombro 98
fAX ¢ 219577 ) : 1 GONDICIONRE ¢ CREDITO (15 DIAS)
ATENCION:  HR. NELBON REINOSO ) "CRNFIO DI COBTO : COLDUN - CZ0083
b Ootilén: PREBUPUEST 26/98 : : i |
N[ UNI DBECRIPCION i | oA, ,  PRECIO PRECIO
. UNITARIO ($) TOTAL(S)
-
] T/U TRARAJOB MAESTRANZA EN CAMION PC2417 - T 1,00 : 630.000,00 630.000
INCLUYLE .
' 1,- Cambinr plao do madera por plso dinmantedo 5 mnt .
2,» Roparar o instalar barandan '
3,» Fobrionr parachoquo trasoro
4,- Fabrionr porin ropuogio .
|
| Npita ¢ Faoturar por Beparado '  DESCUENTO
| Camlonos PC-2417 :
| Fatroga 08 dins N
t " \ V.NETO 630.000
| . . IVA18% N 113.400
‘ ' TOTAL 743,400
NQLARIMECHTAIRE
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- PRESUPUESTO PORTON ENTRADA PRINCIPAL

By

a

EMPRESA : ABB ' -
LUGAR : Entrada frontal
MATERIA  : Fabricacion y montaje de porton y puerta de acceso {rontal

MATERIALES : Tubular cuadrado (acero carbono), 100 X 3mm
Tubular rectangular (acero carbono), 30 X 20 X 1,5mm -
Tubular cuadrado (acero carbono), 40 X 40 X 2mm .
Pletina (acero carbono), 38 X 3mm
Soldadura 6011; 1/8 )
Discos de corte
Discos de desvaste
Pintura antioxido (rojo maestranza)
Picaporte porton ( 01)
Portero electronico ( 01)
Pomeles ]
ESTRUCTURA : Porton dos hojas y puerta lateral
DIMENSIONES : Porton 3000 X 2000mm

Puerta 1100 X 2000mm
KILAJE TOTAL DE ESTRUCTURA. : 410K,

~ TIEMPO ESTIMADO DE TRABAJO: 10 dias

VALOR TRABAJO VENDIDO $ 448.000
IVA  $_80.640
TOTAL $ 528.640
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Vitla lu €
Fonol 23

Ranc@ )|




e e TR T e

'OLG{HN HERRERA EUGENIAY OTRO
BARR/ACA DE FIERRO EIVEL
i) ‘Forllios Estructirios on Goneral’ Borras
ol 'parn Hormigdn “Plonchas Fo Nogro vy Hucalun
Ve pialins femb  Hatfcerrosives * Productes
tomplomentaries * Sorvicis e Blmensienatis
Manusl  Memit 1208 - Fomo 210161

RUT .

50.842.990-8
FACTURA

MO 000130,

GhBiNER:  KOB RANCAGUA

hR@ ‘&MW de (" /U,[,,) w the 19 (02)(
Sehor(es): @Lm N C vl . '

Rut: "{0 /'f Zf{ > 7’{// 7‘< Direccién:

S L RANCAGUA

‘\féd ’6)1/0/131%1(,6’4 #2 50

Teléfono: 01‘5'/{ é’ ‘(( Giro: WM\S \£4~

B R T S

Ciudad; . / Q%WWQ' Condiclones de Venta:' bU MJ
Devolucion s/Gufa N* . . o vt -
- P()l‘!() siguicnlc: a: Olguin Herrera Eugenia y Otro L DEBE
I,;- N . R
- Unidad PRECIO
S deldad Medida Detalle Unitario Total

BARRACA DE FIERROQ

o4 V.| (i x 40 X 2000

Z6I% | 2678

00 - T | Cesdovend AXOK FO AL (3,0

9027~ | 7022,

0% ”Pm,hﬂtzi -

A2:400

76.¥90

A2 T (PM%‘: 3100 wwa & AO3ZD | 424 200
20 T el ph) HpsTXsOx % 0SSz 430 . GHO.
02 Do éﬁad Daisbasri ) 922 196
QY Iseo bm'ubu mz::cwb b A102 gyo¥

Ol 1 L,

: Q7. b QL. e

2297 | 2277

RO TR TR R AL Ry

S W )
[).@ Lo mé%&

« ot

@/Y A DS

) 1
M MBS feanid o - n.:\ml‘. i 3 me
H R Ky |' vl 7 .«JI". 3,3.*11,
e Al st S ‘l L -’"
T A G LU «Mu H\. RS H.rc 1h)
AR SIS "nzm °°°°° ;‘49&' j‘t,%‘: iv'}r}#g
SR PN R LR R AT wl' ms, At “i D) |
\\ IR RISTIWE S VAL (S BN 3 [P nlm" (‘ f\ ,b ﬁgﬁ ’fﬁ. & ‘}AA’&L‘I’
i e ‘lg.:? :
AL

L TR PR ’ d
Ay raygava e fivsre s "‘ B R
EXMALA | 1003 L v‘f"J.‘“e ;
etaal s vey lgv\fé y“{ ﬁi‘ i}f “%‘3}
iz : ..u R

Lopeayitem o 0

esrmhm Tre moms ~esiac v TEILITNS

Mﬁmmw Uaprsaile. eckowd | wro s 377690
-. B xivas| o\ 24
~ , CANCELADO : TOTAL $ | L4 ng)
4 de Dég@Wdcw ?X SEA.0. /
imp. Anidalida - Huga Fuontes C, Rul: 4.721.334.7 - Zofiertu 670 - Fono Fax 231219 - Roncagua

ORIGINAL : CLIENTE

Egma o ez ds g T



5 {14

»

e

“
IR 2 A L T R A A P

DR TS f O AN

1'[“

... SOCIEDAD PETREOS S.A.
o PLANH:LQALWON

R i e Rl S TC PP SR

o g ietes oo e oy

3 ameamey

~. [ORDEN DE_ “E‘ HA @ A J 0
- g (3 U IREITN ‘ ;

N@ 080806

.
-l"r‘

HIOH!DAD

" TIPO

ESTAD

Q.

ESPECIALIDAD

EJEC.

HH | EJECUTOR

"}:M“)l 2

RA | AN | MD|PYI

£/8. | {Fis)
ey

MEC |ELE | CA | C

| oC | HID

8i|No

WA GG Y

;r vt ;'. 2 e, -\‘ -\.(‘\‘ . . ' R
dotip CENT,RO COSTO | CODIGO PROYECTO POSICION | NUMERO DE GOLPE | CONTROL AUTOMAT.
! Wiy B : *
101 ﬁg;@ggﬁt-\-;hla,‘: Lot el e e e
.;’j.j;,. RESUMEN DEL TRABAJO

Yl 'u
.o \ '» »
R .
N
LR
(A

20SEAN . OV &fex&){_\%

apmamo

'|“DESCRIPCION DEL TRABAJO |

R o Y AR ST T

L@ﬂAW\

| — z:\wm:;z c;zr“(.:Tl?\

SEWA 60@;?{5?06 . Q/FL_/NQNW

Wi,
d

//1"
e

d

Vom0 , / / | SE ADJUNTA: 1. PLANOS /2. CROQUIS / 3. OTROS

.t [recrnemsion  YITTIOE ) 7 :5 ; 4

ORIGINADOR’ 7 Tvp y pnTencion | vere probuccion |1 v* B SUBGERENCIA Uil

" S| RUTL NOMBR il PRODUCCION | MANTENCION |-+ &'

g ¥ y IE Ce t

ilae (?\2(66@77 qb ! =} (/6 y } ' . .
H i - \

A4

"Don Dlago linp, Tel. 2818333
Y, g g ‘e .

v lombaretent o ocen Sdep e b

MANTENCION O CONTRATISTA




