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RESUMEN EJIECUTIVO

INTRODUCCION

Este trabajo pretende entregar un completo analisis para la introduccion de una
tecnologia innovadora al mercado nacional. Se trata de un sistema que permite reparar
parabrisas laminados de todo tipo de vehiculos, dafiados por objetos contundentes, sin la
necesidad de cambiarlo.

La razon de la eleccion de este tema se debe a que estoy involucrado en la vida

real en la creacion de la empresa que importara y distribuira el producto en nuestro pais.

OBJETIVOS DE LA EMPRESA
BREVE DESCRIPCION

Después de una exhaustiva investigacion de mercado he identificado diversos
segmentos interesados y beneficiados por la incorporacion de la reparacion de parabrisas
como servicio habitual, a los que ya estamos acostumbrados recibir en todos los garajes.
También se perfilan distintas resistencias, sin embargo, adecuando la estrategia de
comercializacion a estas informaciones obtenidas del mercado. se puede dar inicio a un
interesante negocio.

Para lo anterior no es necesaria una gran infraestructura, ya que se trata de una
empresa que importara la tecnologia a Chile, para luego venderla junto a un curso de
capacitacion para el usuario del equipo conjuntamente con un plan de ayuda técnica post
venta.

OBJETIVOS

Antes de determinar los objetivos de una organizacion debo tener correctamente
definidos el proposito v la mision

El propdsito de la organizacion es introducir tecnologia innovadoras en el
mercado nacional.

La mision de la empresa es ofrecer en el mercado nacional una tecnologia que
innovadora que permita reparar parabrisas dafiados por golpes de piedras o similares, sin
la necesidad de tener que cambiar el parabrisas por uno nuevo

Los objetivos de corto plazo son introducir el producto (esto implica la
tecnologia, el curso de capacitacion y el plan de ayuda tecnica post venta) en el segmento
de organizaciones que atienden a usuarios finales (del servicio) caracterizados por
sensibilidad al precio. Simultancamente se trabajara en conjunto con las companias de
seguros generales en la planificacion del programa de reduccion de costos, tal gue

TYMA pase a ser el proveedor de la tecnologia, una vez implementado el programa.



Los objetivos de mediano plazo contemplan consolidar la posicion de lider como
proveedor de la tecnologia, como también la introduccion del producto entre los talleres
reguladores de las compafiias de seguro, por medio del nuevo programa de reduccion de
coslos que implementaras éstas ultimas.

Finalmente el objetivos de largo plazo es representar para el mercado nacional
otras tecnologias relacionadas con la con la busqueda de reduccion de costos por parte
de las compaiiias aseguradoras.

EVALUACION FINANCIERA

Debido a la pequefia infraestructura necesaria para realizar este proyecto la
inversion inicial requerida es pequefia y asciende a 2.835 UF, compuesta por la compra
de activos fijos, intangibles e inversion de capital de trabajo.

La empresa operara a pérdida el primer afio y casi en su punto de equilibrio en el
segundo. Los ingresos provendran en un comienzo fuertemente por la venta de equipos
u planes de ayuda técnica, en cambio hacia el final de la evaluacion éstos provienen en
una importante proporcion del suministro de resinas y todo tipo de materiales de
desgaste.

El riesgo sistematico asociado al proyecto es representado por un beta de 1.4
debido a la elasticidad ingreso de la demanda mayor a uno, como al riesgo intrinseco en
un proyecto mnovador. Este factor de riesgo me llevo a descontar los flujos del proyecto
a una tasa del 15,9%.

Para la evaluacion de la rentabilidad del provecto se uso el método del valor
actual neto (VAN), obteniendo bajo los cuatro escenarios posibles vy a distintos niveles
de riesgo asociado, los siguientes resultados:
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ESCENARIO TAsa DE DEsCUENTO (%) | V.AN (urF) [TLR. (%)
Conservador con beta de 1.7 17,98 2.213.94 31,17
Conservador con beta de 1.4 15,88 283373 31.17
Conservador con beta de 1.1 13,18 3 816,40 31,17
Pesimista con beta de 1.7 17,98 613,70 22,07
Pesimista con beta de 1.4 15,88 1.028.80 22.07
Pesimista con beta de 1.1 13,18 1.694,97 22,07
Optimista con beta 1.7 17,98 181418 40 41
Optimista con beta 1 4 15,88 | 4.638.66 40,41
Optimista con beta 1.1 13.18 593783 40 41
Puro con beta 1.7 17,98 1.968.,65 28,43
Puro con beta 1.4 15 88 261725 28 43
Puro con beta 1.1 13,18 3 645,56 28.43
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roger’s -
tecnologie y desarrollo

La compafiia roger’s, con la calidad sobresalients de sus ma-
tenales y herramigntas. se encuentra a I3 cabera de los fabrican-
les de sistemas de reparacionss de widno,

roger’s ofrece los mefores adhesives. Un desarmolio tecnolégico
continue garantiza que Ia lecnologla roger’s alcance o supere
&l standard internacional.

Alto nivel de calidad

roger’s garantiza una calidad excelente de reparacionss por

@ una larmacion ampila teorética y practica de los usuarios
@ una vanedad de herramientas y materialas especiales

aplicables también a los usos sigulentes;

+ rofuras humedas y sucias (barniz de fonda)

+ roturas amiguas (barmz de fondo)

+ ahondamientes [rasina de acabado)

+ resquebrajaduras (Técnica de contrataladne y refleno)

+ grandes rofuras con astilas en la superiecia e impactos
dobles [ adaplor especial y cinfa adhesiva para
resquabrajaduras)

@ cxcelents fuerza adhasiva en vidio
@ y un indice de refraccidn idéntico con &l del parabrisas de vidrie
compuesto.
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BREVE INFORMACION TECNICA

Aplicaciones del sistema
roger’s de reparaciones de
vidrio compuestro:

El sistema roger’s de reparaciones de pa-
rabrisas se presta para |a reparacién de todo

Asi se arregla:

1

Limpiar &l palva y

tipo de dafios a causa de goipes de piedrecil- las astillas de

las, como por ejemplo roturas de "oje de ;‘;':;:m“;' Pl ga
galio”, roturas de "estrella”, roturas en "peda- )

zos", efc. Las roturas humedas y sucias se

limpian con un barniz de fondo especial,

luego se dejan secar, preparandolas asi para 2

un efecto adhesivo optimal.

DANOS TIPICOS DE VIDRIO Fijar el portador

COMPUESTRO: de harramientas

roger’s sobre
la rotura.

3

Atornillar el cilindro
de inyeccion y rel-
lenrario con resina
Ce reparacionas.

ROTURA DE ESTRELLA

ROTURA DE 0JO DE GALLO

f‘-‘. 2
e
Ly ’ La resina de
b rellenc roger’s
' sepresionaenla

rotura, el aire se
alimina bajo vacia.

ROTURA COMBINADA

S

La resina se endu-
rece mediante
rayos ultra vicleta,
begandose asi la
rotura de forma
duradera.

6

Finalmeante, el
punto de repara-
cion se rasguetea
¥ Se puie con
resina acabado.




L g

[NDICE

CAPITULO |; INTRODUCCION

MOTIVOS PERSONALES Y ATRACTIVOS DEL PROYECTO

CAPITULO 2: DESCRIPCION DEL MERCADO

DESCRIPCION DEL MERCADO
CARACTERISTICAS ACTUALES
PERSPECTIVAS FUTURAS

ASPECTOS LEGALES

ASPECTOS TECNOLOGICOS

CAPITULO 3: LA EMPRESA

DESCRIPCION DE LA EMPRESA

PROPOSITO DE LA EMPRESA

MISION DE LA EMPRESA

OBJETIVOS GENERALES

OBJETIVOS SEGUN EL HORIZONTE DE TIEMPO
OBJETIVOS DE CORTO PLAZO
OBJETIVOS DE MEDIANO PLAZO
OBRIETIVOS DE LARGO PLAZO

CAPITULO 4: EL PRODUCTO

EL PRODUCTO

INFORMACION TECNICA

EL RESULTADO DE UNA REPARACION
VENTAJAS DE LA REPARACION

PLAN DE ASISTENCIA TECNICA POST VENTA

CAPITULO 5: ANALISIS EL SECTOR INDUSTRIAL
ANALISIS DEL MEDIO AMBIENTE

LOS COMPETIDORES ACTUALES

L.OS COMPETIDORES POTENCIALES

LA AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

EL PODER NEGOCIADOR DE LOS CONSUMIDORES
EL PODER NEGOCIADOR DE LOS PROVEEDORES
DEFINICION DE LA ESTRATEGIA GENERICA

12
13
14

16
17
17
17
18
18
18
19

20
21
L
27
27
30

32
33
34
35
35
36
37



CAPITULO 6: ANALISIS DE LA DEMANDA 40

ESTIMACION DE LA DEMANDA 41
DEMANDA POR TECNOLOGIA 41
DEMANDA POR REPARACIONES DE PARABRISAS 44

CAPITULO 7: LA ESTRATEGIA COMERCIAL 46

POCISIONAMIENTO DESEADO 47

MERCADO OBJETIVO 47

NEGOCIO 1 49
DEFINICION DE LA MEZCLA COMERCIAL 50

NEGOCIO 2 54

CApiTULO 8: ESTUDIO TECNICO 55

PROCESO PRODUCTIVO 56

UBICACION DE LA OFICINA 58

CAPITULO 9: LA ORGANIZACION 59

ASPECTOS GENERALES 60

DEFINICION DE CARGOS 62

SELECCION DE PERSONAL 63

CAPACITACION DEL PERSONAL 63

REMUNERACIONES 65

CAriTULO 10: FACTORES CLAVES DEL EXITO 66

CALIDAD 67

IMAGEN 67

CAPACITACION DEL PERSONAL 67

CAPITULO 11: ANALISIS FINANCIERO 68

REQUERIMIENTO DE INVERSION INICIAL 69

ESTIMACION DE INGRESOS 70

ESTIMACION COSTOS DIRECTOS 7iE

ESTIMACION COSTOS OPERACIONALES 74

FINANCIAMIENTO 76

DEPRECIACION 76

IMPUESTOS A LA RENTA 77




P —

AMORTIZACION DE ACTIVOS INTANGIBLES
RIESGO
TASA DE DESCUENTO

CAPITULO 12: FLUJOS DE CAJA
FLUJO CONSERVADOR

FLUJO PESIMISTA

FLUJO OPTIMISTA

FLUJO PURO

CAPITULO 13;: MEGATENDENCIAS

CAPITULO 14: CONCLUSIONES
VAN Y TIR

CAPITULO 15: BIBLIOGRAFIA

78
78
79

80
82
83
84
83

86

89
90

91



DESARROLLO
DE LA

1ESIS



CAPITULO 1

INTRODUCCION



MoOTIVOS PERSONALES AL ELEGIR EL TEMA

En el afio 1992, un representante de la empresa Mercanta Ltda. (empresa importadora y
comercializadora de repuestos para buses y camiones) viajo a la IAA (Internationale
Auto Ausstellung) en Francfort, la cual es una de las exposiciones de medios de
transportes terrestres mas importantes del mundo. En su visita a esta feria vio dentro de
los expositores austriacos, una empresa que ofrecia una tecnologia para reparar
parabrisas dafiados por impactos de objetos contundentes, como por cjemplo piedras o
similares.

La existencia de esta tecnologia desperto el interés de los integrantes de
Mercanta, por agregar este producto a los que hasta ese entonces estaba importando
desde paises europeos al mercado nacional. Fue asi como hicieron el contacto con la
empresa austriaca Roger’s, organizacion productora de la tecnologia mencionada, para
adjudicarse la representacion de ésta en el mercado chileno, negociacion que termind
positivamente para ambas partes.

Una vez legalizada la situacion, los visito el encargado de comercializacion de
Roger’s para Latino América, Bernhard Soika. En esta ocasion, el sefior Soika trajo el
primer "set” del sistema de reparacion de parabrisas a Chile. Dicho "set" esta compuesto
por una maleta de 50 x 35 x 15 centimetros, la cual contiene diversas herramientas de
especial disefio y alta tecnologia para llevar a cabo la reparacion de parabrisas dafiado.

El objetivo del viaje del sefior Soika fue darle la capacitacion necesaria a una
persona de la empresa representante del producto (o de la tecnologia), para poder pasar
a comercializar este mismo en nuestro mercado, dado que este es un producto que
requiere de mucha capacitacion para quien sera su usuario.

En ese entonces me ofrecieron dicha tarea; oferta que acepté. Por lo tanto se me
ensefio con detalles como operar esta tecnologia tan innovadora, mediante un intenso
curso de capacitacion.

Al cabo de algunas semanas de practicar las reparaciones estaba en condiciones
de trabajar correctamente con el equipo.

Sin embargo, con el tiempo se perfilé que este producto no encuadraba
correctamente dentro del conjunto de productos que importa Mercanta, lo cual llevo al
abandono de la idea de comercializar esta tecnologia en el mercado nacional. Esto es
debido a que su comercializacion significaba salirse de cierta manera del negocio,
vendiendo un producto que no pertenece a la familia de productos que se estaban
manejando y que ademas, esta innovacion se encontraba en una etapa del ciclo de vida
del producto totalmente distinto a lo demas, lo cual implicaba desarrollar una estrategia
de comercializacion radicalmente diferente a la existente.
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Fue asi como yo me vi en la situacion de, en un momento determinado (a
mediados del afio 1993), poseer la tecnologia y el conocimiento (know how) necesario
para llevar a cabo reparaciones de parabrisas. Dadas estas circunstancias me dediqué a
ofrecer reparaciones de parabrisas dafiados a amigos y conocidos. Estos "trabajos
extraordinarios” fueron aumentando rapidamente en cantidad como en calidad. situacion
que logicamente desperto el interés en mi, de analizar el tema mas en profundidad y
considerar la eventual posibilidad de hacerme cargo de la importacion y comercializacion
de esta tecnologia en nuestro pais. Sin embargo, esto implica administrar esta
comercializacion como una unidad de negocio totalmente independiente del resto del
giro de Mercanta o incluso bajo el nombre de une empresa nueva, investigando y
decidiendo yo acerca del tema por mi cuenta.

De csta manera comenceé a recolectar la informacion que yo consideraba
necesaria para poder tomar las decisiones adecuadamente, tarea que pronto comenzo a
dificultarse, dado principalmente a la falta de experiencia concreta en un tema como éste
(o sea desarrollar un estrategia de comercializacion viable y construida sobre ventajas
competitivas sostenibles en la vida real), como también la falta de orden, planeacién,
estructuracion y orientacion en la investigacion.

Por lo tanto, fue para superar esta barrera y poder seguir adelante con mi
inquietud de aceptar el desafio de lanzar una innovacion fen la realidad) en el mercado
nacional, que he elegido desarrollar este tema en mi proyecto de tesis. De esta manera
espero lograr encontrar un camino orientador en la investigacion acerca de cual es
especificamente el negocio que quiero afrontar (qué vender) y el desarrollo de la
estrategia de comercializacion competitiva (como vender) requerida para hacer de este
intento un logro exitoso.

Lo que en este proyecto hay que tener ante ojos constantemente, es que estamos
hablando de la importacion y comercializacion de un producto sumamente innovador, lo
cual condiciona fuertemente el enfoque de este proyecto, debido a que esta caracteristica
nos obliga a dedicarle especial cuidado a la funcion de comercializacion. Esta representa
la variable mas critica, pero a la vez la mas influenciable dentro del desarrollo de este
trabajo. Como producto de ésta tenemos la estrategia a utilizar para introducir la nueva
tecnologia en el mercado nacional y por lo tanto debe atenerse a las caracteristicas de
este mismo. Las caracteristicas mencionadas estan condicionadas por un lado por la
estructura del sector industrial y por el otro por el perfil de los consumidores de este
sector. En el capitulo 7 "Estrategia Comercial” seran analizados estos dos aspectos.

Bajo este enfoque los atractivos de este proyecto estin dados por una gama
amplia de elementos. En primer lugar se trata de desarrollar un mercado nuevo. Esto, en

terminos generales. significa introducir una solucion nueva a un problema antiguo. Lo



ultimo implica crear conciencia de la existencia de esta tecnologia tanto en las empresas
que podrian involucrar lucrativamente esta tecnologia dentro de su linea de productos o
servicios, como también en los duefios de los automoéviles. En estos hay que inducir un
cambio en los habitos de consumo (en el caso especifico de lo referente al cambio de
parabrisas). El cambio sera solamente posible informando a los duefios de los vehiculos
de la ventajas de la reparacion del parabrisas versus el cambio del mismo, influenciando
asi en los variables de decision de los afectados.

Todo lo anterior le da al atractivo de este proyecto una connotacion desafiante en
terminos mas personales, en cuanto a lograr los cambios mencionados, sin embargo
existen varios factores que hacen atractivo este proyecto desde el punto de vista
economico, los cuales, a fin de cuentas son los que determinaran la viabilidad del éste.

Lo principal es que tengo un demanda de consumidores finales suficientemente
grande como para poder hacer proyecciones con un perfil positivo. Eso si, debo
reconocer que de cierta manera estamos hablando de una demanda potencial, debido a
que si bien existe la necesidad sentida en el mercado de solucionar el problema de un
parabrisas dafiado, practicamente se desconoce la alternativa de repararlo. Sin embargo
las reacciones que he visto en las personas que han tenido contacto con esta tecnologia,
ya sea porque les he hecho una reparacion en su automovil, o bien debido a que me he
puesto en contacto con ellos para una entrevista con el fin de recoger informacion
relevante para evaluar y desarrollar este trabajo, han sido muy satisfactorias. En el
momento que una persona tiene mayor informacion sobre la tecnologia o ha visto su
parabrisas ser reparado, se ve interés (e incluso asombro) en ellas, por saber mas del
tema. Otro indicador gratificante es que generalmente una persona cuyo parabrisas fue
reparado, recomendaba esta alternativa a amigos y conocidos, de manera que durante el
tiempo en el que estuve haciendo reparaciones en forma particular, regularmente me
llamaban personas desconocidas, a las cuales les recomendaron esta solucion antiguos
clientes mios, para que les repare su parabrisas.

De esta manera puedo deducir, que la demanda de consumidores finales a la que
nos enfrentaremos es muy grande, pero que también debemos "despertar” esta misma.

Otras importante ventaja que representa la reparacion de parabrisas, las cuales
hacen atractivo el proyecto son:

La tecnologia permite conservar el parabrisas original

2. Es una fuente de ahorro de tiempo para los talleres que cambian los parabrisas (este
analisis tiene que ir acompafiado de una comparacion de los margenes de
contribucion)

3. Permite a los talleres reguladores de compafiias de seguro y a los de marca, llegar al
segmento de los "no asegurados”

Ln



4 La reparacion de parabrisas significa un importante ahorro monetario para el duefio
de un automovil no asegurado

5. Los ahorros monetarios de las compaiiias de seguro producto de esta tecnologia,
pueden llegar a muchos millones de pesos anuales.

6. La existencia de redes de distribucion de ciertas empresas a lo largo de todo el pais,

permite abarcar parte del segmento de los automaviles no asegurados,

Todas estas ventajas seran analizadas con mas detalle en el capitulo 4, que
describe el producto a ofrecer

il



CAPITULO 2

DESCRIPCION DEL
MERCADO



&

DESCRIPCION DEL MERCADO
CARACTERISTICAS ACTUALES DE LA INDUSTRIA

Para desarrollar un trabajo de este tipo, debo encuadrarme primero en un marco
general, un campo de juego, o bien como lo define Michael Porter, un campo de batalla.

Afortunadamente el mercado al que esta dirigido mi producto no se caracteriza
en absoluto por la existencia de fuertes rivalidades ni desgastadoras batallas comerciales.
Aqui mas bien se trata de buscar al combinacion de un conjunto de variables relevantes
en funcion de la creacion de un mercado todavia no existente y por lo tanto caracterizado
por la incertidumbre. Es ahora que nuevamente recuerdo una frase escuchada durante
mis primeras semanas de estudiante universitario: "La administracion (y por ello entiendo
tambicn la creacion de un negocio) es una mezcla entre ciencia v arte." Por un lado
tenemos metodos, teorias y esquemas, pero por otro esta nuestra libertad de crear
nuevas formas de hacer las cosas, de percibir sensaciones, de interpretar situaciones, en
fin, de intentar mejorar lo conocido. (Si no fuera asi, quién generaria las nuevas teorias,
las fuentes del cambio y mejoramiento?

Al recorrer un estacionamiento de automaviles, no es raro encontrar mas de un
vehiculo que tenga un parabrisas dafiado por un golpe de algin objeto contundente.
Estas roturas pueden tener distintas formas, unos mas grandes, otros mas pequeflos, o en
algunos casos se trata de un parabrisas simplemente liquidado.

Hoy en dia, en promedio, uno de cada dos automoviles se le rompe el parabrisas
una vez al afo, lo cual implica que una gran cantidad de personas se enfrentan
constantemente al problema de tener que cambiar su parabrisas.

Las personas en esta situacion consideran dos alternativas; cambiar el parabrisas
dafado por uno importado, o bien, por uno nacional. De esta manera este sector
industrial queda desde un comienzo dividido en dos subgrupos.

Con respecto al sector de los parabrisas importados, son aproximadamente 33 los
importadores. Los mas grandes son Derco S.4 . con un amplio margen, Indumotora
automotriz §.4., Comercial Kaufmann S.A., Epysa S.A. e Industria Automoiriz Renault
Chile S.A.

Los importadores manejan dos canales de distribucion. Uno de ellos es la
distribucion directa mediante talleres o garajes propios. Esto solamente es posible si se
trata de una empresa integrada hacia adelante, como es el caso de Comercial Kaufmann
3.A., Derco S.A., CIDEF S.A. y muchos otros. El otro canal es la venta al por mayor a
talleres de marca independientes o a garajes multimarca. Existen algunas pocas
importaciones directas, pero esos son casos aislados.
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Referente a los parabrisas de origen nacional, podemos decir que ésta parte del
sector industrial esta compuesta tanto por fabricantes, como por distribuidores de
parabrisas.

En Chile encontramos tan solo tres fabricantes, siendo el mas importante Vidrios
Lirquén S.A.. Este es el que produce el mayor volumen en una planta ubicada en
Concepcion. En Santiago esta empresa tiene las oficinas administrativas y posee una
bodega donde guardar el stock necesario para abastecer su demanda. El segundo
productor, con volimenes menores, pero no por un gran margen, es Inapal S.A.
Nuevamente la fabrica se encuentra fuera de la region metropolitana, esta vez en Arica.
Finalmente encontramos a Faviforr S.A., Este productor es nuevo en el sector,
ofreciendo aquellos modelos que las otras fabricas no producen. Claramente podemos
distinguir en este ultimo caso una estrategia de alta segmentacion o enfoque hacia un
grupo de demandantes que requieren modelos antiguos, descontinuados o simplemente
especiales (por ejemplo para maquinaria).

Los distribuidores de parabrisas estan dispersos en todo el territorio nacional
Ellos son abastecidos por los fabricantes recién mencionados y se dedican a vender e
instalar los cristales. Entre ellos podemos encontrar a Vitepal S.A., Vidrieria la
Argentina S.A.1.C., La Casa del Vidrio Inastillable, Central Parabrisas, Divipal,
Vidrios Paris y Favitorr,

Los tres productores de parabrisas mencionados tienen, independientemente de
abastecer a varios distribuidores, sus propias organizaciones de distribucion. Esto, al
igual que en el caso de los importadores de parabrisas, refleja la tendencia de integracion
en este sector industrial. Los distribuidores de los fabricantes son:

FABRICANTE DISTRIBUIDOR
Vidrios Lirgén Vitepal

Inapal Vidrieria Argentina
Favitorr Favitorr

Considero apropiado entregar algunos datos referentes al mercado automotriz en
general, debido al la alta correlacion entre las tasas de crecimiento del parque automotor
y de la demanda por parabrisas. El parque automotor de Chile a la fecha es de
aproximadamente 1.527.195 vehiculos y crece a una tasa promedio del 8,12% anual.

Es fundamental para mi trabajo, analizar también el mercado desde el punto de
vista de los talleres que ofrecen el cambio de parabrisas en general, debido a que ellos

son un grupo importante de los que podrian adquirir mi producto, pero para estimar esta
factibilidad es necesario hacer un correcto estudio de este mercado



Mis investigaciones acerca de los talleres me llevaron a las siguientes
conclusiones:

Existen dos tipos de talleres, primero tenemos el taller que atiende a un cliente
(potencial cliente de la reparacion de parabrisas), que se caracteriza por ser sensible a los
precios. Estos talleres trabajan sobre margen bajo pero alto volumen.

Sus cliente, son los que pagan los arreglos de su vehiculo de "su propio bolsillo”,
lo cual origina la sensibilidad mencionada. Este grupo de clientes esta compuesto por:

1. Los duefios de vehiculos no asegurados
2. Los duefios de autobuses

3. Los duefios de taxis

4. Los duefios de camiones

Los duefios de vehiculos no asegurados representan un 80% del parque
automotor de Santiago y por lo tanto representa un mercado de grandes dimensiones,
pero con la desventaja de que es un grupo de personas que se dispersa fuertemente en
muchos talleres pequefios en todo Santiago. Sin embargo, existen algunas grandes
organizaciones donde se agrupan (entre otros) este tipo de personas: Automovil Club de
Chile, Serviteca Goodyear, talleres especializados en reparacion de autobuses, laxis o
camiones.

Con respecto a los autobuses, el niimero de éstos asciende actualmente a 8 600
vehiculos, distribuidos en 37 lineas de buses distintas. Lo crucial aqui es que cada linea
de buses cuenta con su propio taller, en donde empleados de la compaiiia realizan todos
los trabajos relacionados con la mantencion y reparacion de los autobuses. Ademas debo
considerar por un lado, que este grupo de potenciales usuarios de la tecnologia tiene
planes de seguro que no cubren los dafios de parabrisas y por otro lado, la exigencia
clave de los duefios de autobuses en cuanto a cualquier tipo de reparacion es el tiempo
que demanda esta, debido a que cada hora que el vehiculo esta parado representa una
disminucion de los ingresos. Es aqui donde la reparacion de parabrisas ofrece otra
ventaja importante, aparte del menor costo.

Por otro lado tengo las empresas de transporte de personas interurbanas, las que
hasta la fecha suman 46. Cada empresa de éstas cuenta en promedio con 120 vehiculos,
excepto la empresa Tur Bus que posee 310, y tiene su propio taller donde se hace la
mantencion y los arreglos a los autobuses.
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En cuanto a los taxis, la cantidad de estos asciende actualmente a 45.000 en la
region metropolitana. Los duefios de estos 45.000 taxis se agrupan en 22 sindicatos
distintos, siendo los mas importantes:

i.  Sindicato de taxistas de La granja
ii. Sindicato de taxistas de Santiago
ti. Sindicato de taxistas de La Cisterna
iv. Sindicato de taxistas de Pudahuel
v. Sindicato de taxistas de Las Condes

vi. FENATCH (Federacion Nacional de Taxistas de Chile)

Lo relevante para mi analisis es que cada sindicato cuenta con su propio taller,
donde los taxistas asociados reparan sus vehiculos. El nimero promedio de taxis por
sindicato es de mas de 2.000, lo cual representa una cantidad interesante de automoviles
para Eﬂdi't taller.

Finalmente tengo el sector del transporte terrestre de carga que cuenta con
92.000 camiones. En este caso no existen talares propios de algin tipo de agrupaciones
de camioneros, sino un division por marcas o tipos de motor. En total estos talleres son
aproximadamente 35 a 40 en la region metropolitana, siendo los principales:

1. Talleres representantes de Merzedes Benz
ii. Talleres representantes de Volvo

1. Talleres representantes de Scania

iv. Talleres representantes de Mack

v. Talleres representantes de Chrysler

vi. Abada Camiones

vii. Garaje Narr

El segundo tipo de taller es el que atiende a clientes que no son sensibles al
precio, compuesto por los duefios de vehiculos asegurados (estoy hablando de seguros
que cubran detalles como dafios en los parabrisas), y ellos trabajan con alto margen y
volumen reducido. Estos talleres marginan alto sobre el parabrisas (repuesto) que ellos
cambian y por lo tanto la reparacion de parabrisas no es negocio para ellos y ademas

ningun cliente exige la reparacion. Por lo tanto no existe una necesidad sentida por la
tecnologia.



El segmento mencionado se trata casi en su totalidad de duefios de vehiculos
particulares. Este grupo se caracteriza por preferir el cambio del parabrisas, dado que no
son ellos los que lo pagan y hasta hoy en dia tienen el poder de decision, debido que han

pagado por un seguro que decia que su parabrisas, en caso de dafiarse, sera cambiado
pOr uno nuevo.

PERSPECTIVA FUTURA

Es fundamental considerar una tendencia que recién esta comenzando en el
mercado de los seguros y ain no es susceptible para los clientes de dicho sector. Las
compaiiias de seguro cubren solamente un 20% del parque automotor santiaguino. Este
bajo porcentaje se debe al alto costo de las primas por seguros, y dado que todas las
compafias estan buscando mayor penetracion de mercado habra una disminucion de las
primas en un futuro de mediano plazo (1 afio). Sin embargo, ésto solamente es factible si
las compafiias logran disminuir sus costos de siniestralidad. Esto ha llevado a un grupo
de personas relacionadas con el negocio de las compafiias de Seguro, a Crear una
sociedad cuyo propésito es buscar y difundir nuevas tecnologias para permitir la
reduccion de costos de las compaiiias, para asi poder ofrecer primas més baratas. La
nueva sociedad, de caracter anonimo, operara bajo el nombre de CEVI CHILE (Centro
de experimentacion vial) y los accionistas de ella seran gran parte de las compaiiias de
seguro, las cuales en su conjunto representan mas del 60% del mercado de aseguradores
de vehiculos. Esta sociedad no busca comercializar las respectivas tecnologias, sino las
busca, analiza para ver si cumplen con los niveles de calidad deseados, v si es asi ponen a
sus talleres en contacto con el representante de la tecnologia en Chile, o en el caso de no
existir este, los contactan directamente con el fabricante en el extranjero, para que
adquieran el producto. Esto tiene que ir acompafiado de un nuevo tipo de contrato de
seguro, el cual contiene en sus clausulas el uso de estas tecnologias y por lo tanto
permite ofrecer este seguro a un precio mucho menor, entrando las compaiias de seguro
de esta forma en un segmento de mayor sensibilidad al precio. Este segmento era el que
antes no compraba los seguros porque eran muy costosos.

Este nuevo tipo de seguro que saldran al mercado tienen una caracteristica
trascendente pera la evaluacion de este proyecto: estos seguros llevan implicita una
restriccion de la libertad de eleccion o decision por parte del asegurado y por lo tanto no
contara con la alternativa de cambiar su parabrisas. Asi este mercado se transformara en
un llamado "must market", sistema ampliamente implementado en los Estados Unidos.
Espafia, Alemania, Austria, etc.
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Un ejemplo de estos "must market" con relacion a las compaiiias de seguro en
nuestro mercado local, esta dado por el caso de los robos de las radios. En el caso de
que a un duefio de un automovil asegurado le roben la radio, el seguro le repondra ésta,
pero tambien lo obliga a ir a una comercializadora de radios determinada. En estos casos
el asegurado no tiene la libertad de elegir entre diversas opciones, a no ser de que el
cubra cualquier diferencia en costos por su cuenta.

De esta manera también este tipo de taller se vera obligado a incorporar la
tecnologia de reparacion de parabrisas, entre variar otras tecnologias nuevas, para seguir
siendo "abastecido” de demanda por parte de las compaiiias de seguro. Ademas que en la
medida que las compaiiias penetren mas en el mercado, la afluencia de publico en estos

talleres se vera incrementada, siempre y cuando cuenten con las nuevas tecnologias.

ASPECTOS LEGALES

La legislacion existente en cuanto al tema de la reparacion de parabrisas es escasa
v poco formalizada. El unico documento en el que pude encontrar normas o exigencias
respectivas, fue en el "Manual de revision técnica, clase B" del Ministerio de transporte y
obras publicas (departamento de transporte terrestre) En este manual, pagina 11

»

apartado 7, editado en Agosto de 1991 dice:

Revisar parabrisas:
Debe ser de cristal de seguridad (laminado). no debe
presentar quebraduras, ni trizaduras que signifiquen
mala visibilidad para el conductor. No debe existir

objetos o calcomanias, que impidan la. plena
visibilidad.

Es importante mencionar, que en estos momentos se esta editando el nuevo
manual de revision técnica, a ser publicada en algunos meses mas. En esta nueva edicion,
los distintos tema contenidos en ese reglamento seran abordados con mayor detalle, pero
aun no se conoce el contenido exacto del documento nuevo. Sin embargo, los distintos
encargados de plantas revisoras con los que conversé, unanimemente comentaban que las
exigencias en ¢l tema de los parabrisas dafiados se veran fuertemente incrementadas. La
validez de sus opiniones radica en que fue a ellos a quien se preguntd cuales seria los
estandares minimos a exigir en todos los temas pertinentes a la revision técnica.
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ASPECTOS TECNOLOGICOS

Siempre que alguien quiera evaluar el atractivo o estado de un sector industrial,
debe considerar entre otras variables, la posibilidad de renovacion de algin factor
tecnologico, el cual podria significar la pérdida de una ventaja competitiva y/o la
reconfiguracion del sector industrial en el que esta o desea entrar,

Este trabajo nuevamente presenta una caracteristica poco comun a las
evaluaciones de proyectos en general, debido a que el producto a ofrecer es la
renovacion tecnologica dentro del sector industrial a analizar. Por lo tanto las demas
empresas en el sector deberan paulatinamente adaptarse a la innovacion que mi producto
representa. Existen empresas para la cuales esta tecnologia implica un sustituto del
producto que ellos ofrecen. en cambio para otras es un complemento a la linea de
productos que hasta ahora manejan.
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LA EMPRESA

DESCRIPCION DE LA EMPRESA

Dadas las caracteristicas descritas en el capitulo anterior, crearé una empresa
llamada TYMA Ltda. (Tecnologia y medio ambiente). El lector podra intuir tal vez la
razon de este nombre, pero aclaremos brevemente este punto. TYMA es una
organizacion que ciertamente es formada con objetivos dirigidos hacia la supervivencia
economica, sin embargo lleva en si una marcada funcion social, debido a la contribucion
al mejoramiento y mantencion de nuestro medio ambiente. Este aporte a la ccologia es
tan solo posible gracias a la creacion de una tecnologia innovadora, tendencia que dia a
dia es mas marcada y representa la tnica solucion (que obviamente es a largo plazo) a
cientos de problemas ambientales existentes.

La empresa TYMA pretende ser una de las empresas que a futuro estaran
comercializando este tipo de productos, pero por ahora me concentraré en uno solo: la
tecnologia para reparar parabrisas. Para comercializar este producto no solo es necesario
importar el bien fisico, sino es requisito fundamental poseer el conocimiento exhaustivo
en lo que a reparacion de parabrisas se refiere. Conjuntamente con comercializar la
tecnologia debo ofrecer una intensa capacitacion del usuario del producto, ensefianole la
forma de operacion basica del sistema, como también las diversas técnicas para lograr la
obtencion de un resultado perfecto.

Esta empresa ofrecera mas que un producto, ofrecera un producto y su
servicio afin, creando asi mayor valor para el cliente. Es decir, aparte del equipo
fisico y el ya mencionado curso de capacitacion ofreceremos un plan de ayuda técnica
opcional a nuestros clientes. De esta manera ellos siempre podran contar con la ayuda
requerida, incluso después de haber terminado el curso de capacitacion.

Para poder realizar todas las tareas necesarias en cuanto a la importacion del
equipo, la comercializacion de éste, la atencion a los clientes, la capacitacion del
usuario, el servicio post venta, elc, TYMA contara en un comienza con cuatro
personas: un gerente, una secretaria y dos técnicos. El nimero de empleados
(principalmente de los técnicos) ira aumentando en la medida que la demanda lo
requiera.

TYMA estara fisicamente ubicada en Santiago y sus oficinas no requieren se
mucho espacio o grandes inversiones. Sin embargo deseo mencionar, que he insistido
en encontrar una oficina con una caracteristica peculiar. La oficina en la que trabajara
el personal es principalmente un solo gran ambiente (ademas tiene una pieza para
efectuar los cursos de capacitacion y un bafio separado), con el objetivo de crear un

ambiente de trabajo en equipo. Existe una sola separacion mediante un panel dentro
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del ambiente principal, para disminuir las molestias acusticas y tener la privacidad
minima en una reunion con un cliente. Las oficinas con piezas separadas quiebran el

sentimiento de trabajo en equipo con mas facilidad, v es por eso que deseo
experimentar con este tipo de oficina.

Para asegurar que los esfuerzos de los distintos integrantes en un organizacion
estén orientados en la misma direccion, es crucial determinar clara v sencillamente
cuales son los objetivos de ésta. Para hacer ésto debemos dividir y ordenar los
objetivos segun una jerarquia de éstos, yendo de lo mas general y abstracto a lo mas

concreto, definiéndose asi el proposito, la mision, los objetivos generales, los
objetivos de division, etc.

EL PROPOSITO

El proposito de mi organizacion es introducir tecnologias innovadoras al
mercado nacional.

LA MISION

La mision de la empresa es ofrecer en el mercado nacional una tecnologia
innovadora, que permite reparar parabrisas dafiados por golpes de piedras o similares,

sin la necesidad de tener que cambiar el parabrisas por uno nuevo.

L0S OBJETIVOS GENERALES

Habiendo investigado exhaustivamente el mercado al que me enfrento, me he

propuesto cinco objetivos basicos o generales:

1. Lograr la mayor satisfaccion del cliente

2. Lograr un desempefio que nos permita un crecimiento del 15% anual

3. Posicionarnos como empresa lider en cuanto al prestigio en el tema de

comercializacion de la tecnologia de reparacion de parabrisas.

la
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4  Comercializar un producto que permite la reparacion de parabrisas dafiados. Pero
especificar con mas detalle este objetivo, por lo tanto lo hemos desglosado como
sigue:

1) Vender la tecnologia para efectuar la reparacion

1) Comercializar el conocimiento para el correcto uso de la tecnologia

iif) Ofrecer un plan de asesoramiento post venta a quienes son nuestros clientes

1v) Informar a los clientes finales (duefios de los vehiculos) de la tecnologia y sus
beneficios

5. Contribuir al mejoramiento del medio ambiente, disminuyendo los deshechos no
reciclables de los parabrisas dafiados, que son sustituidos por uno nuevo.

6. Brindar la posibilidad de trabajar en una empresa innovadora.
LOs OBIETIVOS SEGUN SU HORIZONTE DE TIEMPO

1. OBIJETIVOS DE CORTO PLAZO

I.1 Introducir el producto en el segmento de organizaciones que atiendan a los
usuarios [inales sensibles a los precios, es decir talleres o similares orientados a
atender a duefios de vehiculos no asegurados (o que presten servicios no
relacionados con los cubiertos por las compaiiias de seguro), autobuses, taxis y
camiones.

1.2 Trabajar en conjunto con las compafiias de seguros y la cooperativa (mencionada
en la descripcion de la perspectiva futura en el capitulo "Descripcion de
Mercado”), en la planificacion del programa de reduccion de costos, tal que
TYMA pase a ser el proveedor de la tecnologia de reparacion de parabrisas, una

vez implementado el programa

2. OBIETIVOS DE MEDIANO PLAZO
2.1 Consolidar la posicion de proveedor lider de la tecnologia (primero en
introducirla) y la capacitacion en el mercado descrito en el punto 1.1.
2.2 Introducir el producto en el segmento de organizaciones que atiendan a los
usuarios finales que se hayan incorporado al grupo de los asegurados mediante
el nuevo plan de seguros lanzado por algunas compafiias. Estos seran en su gran

mayoria los mismos talleres reguladores de las compaiiias de seguro.
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3. OBJETIVOS DE LARGO PLAZO

3.1 Consolidar la posicion de proveedor lider de la tecnologia (primero en
introducirla) y la capacitacion en todo el mercado nacional para ambos tipos de
organizaciones

3.2 Evaluar la posibilidad de representar otras tecnologias relacionadas con la
basqueda de la reduccion de costos por parte de las compafiias aseguradoras.

Acerca de este tema no se puede hacer ningiin tipo de analisis a la fecha, debido
a la inexistencia de informacion suficiente



CAPITULO 4

EL PRODUCTO



EL PrRODUCTO

Es tiempo, a las alturas de este trabajo, conocer con detalles de que se trata
especificamente el tan nombrado producto. Hasta este punto solamente sabemos que
estoy hablando de un sistema que permite reparar parabrisas dafiados. Sin embargo
quiero hacer algunas aclaraciones, debido que la correcta comprension del concepto de
la innovadora tecnologia es fundamental para interiorizar adecuadamente este trabajo.

Este producto es fabricado en Viena, Austria. por una compafiia llamada Roger's
Windshield Repair System GmblIl, y el producto se comercializa bajo el mismo nombre.

Es importante que el lector evite imaginarse el producto como una maquina, sino
que tenga en su mente imagenes como la de un artesano, un escultor o bien, aunque el
pensamiento no sea del todo agradable, la de su dentista. Todos ellos combinan sus
habilidades con un conjunto de herramientas mediante el conocimiento del uso de estas.
Es ese conocimiento, el cual conforma en parte importante el producto que voy a
comercializar,

Es por lo anterior, que me permito en este capitulo describir con bastante
minuciosidad el producto que deseamos introducir en el mercado, lo cual implica la
descripcion del funcionamiento del sistema. Tal vez en este momento mi trabajo esta en
manos de un lector que encontrara inadecuada la descripcion el trabajo de reparacion en
si, sin embargo, recomiendo la lectura de esta parte del texto.

Esta tecnologia permite reparar parabrisas cuyos dafios presentan algunas
caracteristicas especificas de forma y dimension. Para permitir la adecuada imaginacion
de los dafios reparables, le sugiero ver el anexo 3.

Las roturas dibujadas en el anexo no deben exceder un diametro de
aproximadamente 5 centimetros y al tratarse de trizaduras, el limite de éstas se ubica al
rededor de los 6 centimetros. Esto no implica la imposibilidad de reparar trizaduras de
mayor extension, dado que el sistema esta provisto con una técnica para estos casos. Sin
embargo debo hacer un diferenciacion en este punto. La reduccion de la visibilidad del
dafio es siempre mayor, mientras mas cortas sean la trizaduras. Es decir, una rotura de
tipo ojo de vaca, media hna o hina llena, tiende a desaparecer casi por completo, en
cambio la reduccion de la visibilidad de las partes compuestas por trizaduras de dafios de
tipo estrella o rotura miltiple, es de aproximadamente un 80%. En resumen se puede
tomar como referencia general lo siguiente: a mayor longitud de trizadura, menos
reduccion del electo optico.

Al reparar un parabrisas, debemos siempre tener en cuenta a qué tipo de vehiculo
le pertenece el vidrio. La razon es sencilla; si se trata de un automéovil particular, el factor
estético atrae la mayor atencion del cliente, cobrando este importancia relativa, en

cambio, si estamos hablando de un autobus o un camion, el factor funcional pasa a ser la



principal variable de evaluacion de la calidad del trabajo. Para una empresa, que utiliza
vehiculos de este tipo, lo mas importante es poder maximizar la inversion realizada en
ellos, dandoles el uso mas intensivo posible. Sin embargo, ellos también deben atenerse a
la legislacion vigente, la cual prohibe estrictamente (sobre todo tratandose de autobuses)
la circulacion de este tipo de medios de transporte, si cllos presentan dafios en sus
parabrisas. De esta manera cobrara importancia el tiempo demandado en la solucion del
problema, pasando a segundo plano el factor estético.

Ademas existe otra variable clave en la decision de reparar una trizadura de un
autobus: el elevado costo de un parabrisas nuevo. En el caso de este tipo de vehiculos,
estos costos pueden llegar a superar $1.000.000 por unidad.

Por lo tanto el lector podra concluir que generalmente no es aconsejable reparar
trizaduras de mas de 6 centimetros (aproximadamente) en un automévil particular,
mientras estas reparaciones son frecuentes en vehiculos de transporte masivo o de carga,
llegando a reparar trizaduras de considerable longitud.

Para ilustrar lo anterior, consideremos el siguiente cuadro:

Alta Automaviles
Estética
Buses y
Baja Camiones
Baja  Funcionalidad Alta

Este cuadro no pretende encasillar en forma totalitaria las preferencias de los
duefios de automoviles y de camiones o autobuses, sino intenta simplemente reflejar una
caracteristica en forma global.

No perdamos de vista eso si, los aspectos medulares del tema: la posibilidad de
reparar un parabrisas, usando la tecnologia Reger's, la cual permite pegar un dafio
provocado por el impacto de un objeto contundente, por deniro del parabrisas, evitando
de tal forma su propagacion y reduciendo la visibilidad de este mismo en un 75% a 95%.
Asi se puede conservar el vidrio original, ahorrar dinero y superar restricciones legales
referentes a la prohibicion de circular con un parabrisas dafiado.
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Como ya se ha mencionado antes, debemos diferenciar tres aspectos distintos
dentro de lo que estoy llamando "producto":
1. La tecnelogia (instrumental fisico) para efectuar la reparacion
2. El conocimiento para operar con la tecnologia (know how)
3. El plan de ayuda técnica post venta

La tecnologia o el instrumental fisico esta compuesto por un maletin de 50 x 35 x
I5 centimetros, el cual contiene diversas herramientas y accesorios de alta tecnologia,
especialmente disefiadas para efectuar las reparaciones de parabrisas. El conocimiento
consta del procedimiento tipico necesario para reparar un parabrisas como también de
diversas técnicas requeridas en casos especiales. Finalmente el plan de ayuda técnica post
venta consta de un contrato optativo mediante el cual el cliente puede comprar el
derecho a una cantidad determinada de tiempo de asesoria en el momento de que el
usuario lo estime necesario. En ese caso un técnico de TYMA ira al lugar de trabajo de

dicho usuario y le ayudara a concretar la reparacion con los niveles de calidad necesarios.

INFORMACION TECNICA

GENERALIDADES

Definamos ahora con mas precision que tipos de parabrisas existen y cuales son
susceptibles a ser reparados. En todo vehiculo pueden encontrarse solamente dos clases
de parabrisas, los templados o los laminados.

1. Parabrisas templados: son parabrisas, que se caracterizan por el hecho de astillarse
en miles de pequefios pedacitos al recibir un golpe contundente. Esta caracteristica es
producto del proceso de enfriamiento, como también por la composicion de
materiales que son utilizados en su produccion.

2. FParabrisas laminado: son parabrisas laminados con cristales de seguridad de dos o
mas laminas a presion, con un folio de plastico adhesivo por ambos lados entre la
capas de cristal. El folio plastico tiene la tarea, de en caso de romperse el cristal,
mantener los trozos y las astillas unidas y asi reducir el peligro de heridas del
conductor, Para datos técnicos mas detallados véase anexo 1.

Hoy por hoy las exigentes medidas de seguridad en la industria automotriz.
practicamente no permiten el uso de parabrisas templados o astillables por el alto riesgo
de heridas en el conductor que ellos implican y por lo tanto son muy pocos los
automoviles que no traen parabrisas laminados.
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EL IMPACTO SOBRE EL PARABRISAS Y SUS CONSECUENCIAS

Capa externa del cristal

Folio o lamina
Capa interna del cristal

o

IHPACTQ
PUHTD UE i

X

l\ Se produccen cortes

En el momento de ser golpeado el parabrisas por, digamos una piedra que es
lanzada por la rueda del vehiculo que va en frente de nosotros, nuestro cristal recibe un
golpe de un objeto duro que se acerca a una velocidad de 50 a 100 kilometros por hora
(esta velocidad puede llegar a ser muy superior en caso de encontrarnos viajando por la
carretera). El golpe desprende pequefios trozos de cristal de la lamina superior del
parabrisas, los cuales quedan casi en el mismo lugar, dado que estan pegados a la lamina
o foho plastico.

Ahora tengo un dato interesante para el lector; recordara el dafio llamado rofura
nuiltiple. La parte, que a simple vista parece ser un dafio circular, es en realidad un trozo
de cristal de forma conica, el cual se desprendio por efecto del golpe, tal como lo ilustra
el dibujo anterior. Las trizaduras por su parte, son surcos de dimensiones nanométrics
(1/1000 milimetros) en cuanto a su ancho. El espacio creado por el desprendimiento de
material es ocupado ahora por aire y es justamente éste, el cual provoca el efecto optico
de un dafio en el parabrisas. El origen de la alta visibilidad de una rotura de este tipo
radica en el gran diferencial de densidades de los materiales a través de los cuales ahora
tiene que pasar la luz. De esta forma, la luz que entra en la parte dafiada del parabrisas es
refractada casi en su totalidad. haciendo notoriamente visible los volimenes que ahora
contienen aire. Esto conlleva a un efecto magnificador, debido a que el volumen relleno

con aire es minimo, pero pareciera ser grande.



Tal vez el lector haya sufrido alguna vez de un dafio en el parabrisas de su
automovil y como consecuencia, si no lo cambid inmediatamente (por la inexistencia de
esta tecnologia o falta de informacion), sabra que de una rotura, por muy pequefia que
sea, comienzan a aparecer trizaduras desde el punto de impacto hacia cualquier parte del
parabrisas. Estas aparecen tarde o temprano tanto por cambios de temperatura vy
vibraciones como por desplazamiento del encuadre, v significan inevitablemente el fin del
parabrisas. Para entonces cualquier intento de reparacion sera infructuoso Y €5 por eso
que mientras mas rapido se proceda a reparar un dafio de este tipo, mejor.

EL PROCESO DE REPARACION

El proceso de reparacion consta de 6 pasos:
1. Inspeccion de la rotura, preparacion y trabajo preliminar
2. Fijacion de las herramientas
3. Lavado del dafio (si es necesario)
4. Inyeccion de la resina
4.1) Proceso de vacio
4 2) Etapa de presion
4.3) Inspeccion visual de la rotura
5. Endurecimiento

6. Trabajo final con la resina de acabado

Aqui harc tan solo un resumen del proceso de reparacion, pero el lector
interesado puede leer el anexo 2.

. Inspeccion de la rotura

Primero se debe limpiar el punto de impacto de todo tipo de suciedad, inclusive
de astillas de cristal que hayan quedado semi-desprendidas en la superficie del parabrisas.
En caso de estimar el punto de impacto como demasiado pequefio, habra que hacer una
perforacion justo en el mismo, utilizando el taladro y las de brocas suministradas.

2. Fijacion de las herramientas

Para la introduccion de Ia resina se utiliza un cilindro inyector, el cual es sujetado
al parabrisas con un soporte. Este tiene en su parte inferior una ventosa (especie de
redondela plastica que se "chupa" al cristal), la cual asegura el adherimiento del soporte
al parabrisas. Se sitia el soporte de tal manera, que el centro del cilindro inyector quede
apoyado suavemente sobre el punto de impacto de la rotura.
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3. Lavado del daiio
Las roturas deben ser lavadas en caso de contener mugre como tierra o polvo, o

bien si ellas presentan humedad en el interior. Estos casos generalmente son producto de
la antigiiedad del impacto.

El objetivo de la limpieza del impacto, es asegurar la adhesion de la resina

4. [Inyeccion de la resina

Aqui se introduce la resina de relleno en el cilindro con ayuda de las
jeringas.

4.1 Proceso de vacio

Lo primero que se debe hacer es aplicar vacio en el dafio y en el cilindro y
para hacer esto se conecta una bomba de vacio al cilindro la cual disminuye la
presion dentro de éste ultimo.

4.2 Erapa de presion

A continuacion se inyecta la resina en el impacto utilizando el tornillo del
inyector para hacer presion. Esta etapa debe durar entre 5 y 10 minutos, pero en
este momento la paciencia es lo que asegura la alta calidad del trabajo. La resina
tiene un velocidad de penetracion determinada, intentar apurarla significa el
fracaso del trabajo.

4.3 Inspeccion viswal de la rotura
Los dos proceso anteriores deben ser repetidos tantas veces como seca

necesario, hasta que la rotura quede llena de resina sin ejercer presion ni vacio y
estando libre de burbujas de aire.

5. Endurecimiento

Si no se ha observado ningun cambio en el relleno, se sacan las herramientas del
parabrisas y se procede a colocar la lampara de luz ultravioleta. Ubicada ésta se irradia el
impacto, ahora lleno de resina, durante 3 a 5 minutos. Al recibir irradiacion ultravioleta,
se produce el fotofraguado de la resina, endureciendo y adheriéndose ésta al cristal De

esta forma las trizaduras no se podran propagar.
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6. Trabajo final con la resina de acabado

Una vez endurecida la resina completamente, se puede apreciar un hendidura en
la superficie del parabrisas, justo en el punto de impacto. Para eliminar esta irregularidad
se aplica una gota de resina de acabado justo en el punto de impacto. Nuevamente se
seca la resina con la luz ultravioleta durante aproximadamente 5 minutos. Despueés de
haberse endurecida ésta se remueven todos los excesos de resina, Después se procede a
pulir la resina que ha quedado rellenando el punto de impacto recobrando ésta su
transparencia original.

Ahora el parabrisas esta reparado.

EL RESULTADO DE LA REPARACION

Una reparacion de parabrisas con niveles de calidad satisfactorios debe cumplir
con ciertas exigencias. Estas estas enunciadas en la siguiente lista-
1. Union permanente por las propiedades adherentes del pegamento
Restauracion de la consistencia del cristal
Ausencia de burbujas de aire

Superficie totalmente lisa y solida

N

Restauracion de las propiedades opticas del cristal

De esta manera la tecnologia Roger's consigue devolverle al parabrisas sus
cualidades funcionales y recupera las propiedades iniciales como son:
1. Solidez

2. Seguridad

3. Resistencia

VENTAJAS DE LA REPARACION VERSUS EL CAMBIO DEL PARABRISAS

Ahora es importante conocer las ventajas concretas gue tiene la reparacion de un
parabrisas en comparacion a con el cambio del mismo por uno nuevo. Antes de leer las
ventajas aqui enunciadas, invito al lector a cerrar por unos instantes este texto e intentar
concluir por su cuenta y con el conocimiento que hasta ahora tiene del tema. cuales
podarian ser las 6 ventajas mas evidentes.
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Las ventajas basicas son las sigmentes:
La reparacion permite conservar el parabrisas original, lo cual significa dos cosas
fundamentalmente;
i) Un parabrisas original, que es sustituido por un nuevo, aungue sea del mismo
fabricante (o sea importado) jamas tendra la misma eficiencia que el parabrisas
original. Esto se debe a que cuando es montado el parabrisas durante el ensamblaje
en la fabrica, el automovil esta en sus etapas iniciales dentro de la linea de produccion
y por lo tanto esta practicamente desarmado. La razon por la que el parabrisas es
colocado tan tempranamente, siendo que es un elemento fragil, es que hoy en dia éste
va pegado a la carroceria, tarea que es practicamente imposible de realizar con "cero
defecto” una vez ensamblado el automovil por completo. Dentro de las
consecuencias tipicas de un cambio de parabrisas encontramos defectos como
marcas o area repintadas en la carroceria alrededor del parabrisas, filtraje de
humedad por mal sellado, etc.
i) Generalmente un automovil sin su parabrisas original es asociado a un choque
mayor o a un volcamiento, lo cual conlleva inmediatamente a una desvalorizacion del
auto y un valor de reventa substancialmente menor.
Para los talleres de marca que hasta hoy estan cambiando parabrisas, el sistema de
reparacion representa una fuente de ahorro de tiempo importante. Cuando cs
cambiado un parabrisas requiere de aproximadamente 3 a 4 horas hombre vy
posteriormente el automovil debe permanccer 12 horas sin ser movido de su lugar
para permitir que se seque el sellante y el pegamento con el cual el vidrio es sujetado
a la carroceria, en cambio la reparacion de un parabrisas demanda aproximadamente
2 horas hombre y el automovil puede ser usado, una vez terminada la reparacion, en
forma inmediata.
Esta ventaja permite al usuario de la tecnologia maximizar tanto las horas hombre,
como el espacio fisico dentro del garaje del que dispone Estas dos wvariables
obviamente representan los recursos escasos dentro de lo que es el negocio de los
garajes. Indudablemente que esta caracteristica de la reparacion de parabrisas crea la
oportunidad de aumentar considerablemente el volumen de automoviles atendidos
por efecto de dafio en el parabrisas. Sin embargo este analisis no es correcto si no se
consideran simultanecamente la diferencia en los margenes de contribucion de ambas
alternativas.
Este sistema también le permite a los talleres reguladores de las compafiias de seguro
acceder al enorme segmento de los vehiculos no asegurados. En Santiago tan solo un
20% de los automoviles estas asegurados. Este porcentaje es tomado solamente
sobre el conjunto de automaoviles "asegurables”, entendiéndose por éste término los

vehiculos para los cuales un seguro automotnz tenga sentido econdmico. Por lo
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tanto la decision de tomar un seguro o no depende solamente del grado de aversion
al riesgo del duefio del automovil y del precio de la eliminacion de este riesgo (precio
de la prima del seguro). Dadas estas caracteristicas ¢l 80% de los duefios de los
vehiculos deciden no comprar un seguro, con lo cual quedan practicamente fuera del
alcance de los talleres reguladores. Por lo tanto si ahora estos mismos talleres pueden
ofrecerle una solucién satisfactoria y accesible al duefio del auto no asegurado, estan
ampliando su segmento objetivo en lo relacionado a este tema.

A este punto se le puede hacer la critica que tal vez el o los talleres podrian no
contemplar una expansion de su segmento objetivo dentro de sus respectivas
estrategias, sin embargo la posibilidad de aumentar fuertemente el volumen de
automoviles atendidos por parabrisas dafiados gracias a la innovadora tecnologia que
pretendemos comercializar, sugiere a los talleres reguladores replantearse este punto
dentro de su estrategia.

Otra ventaja del sistema, la representa el importante ahorro monetario que le significa
la posibilidad de reparar el parabrisas al duefio de un automévil no asegurado, dado
que €l cambio de un parabrisas significa un desembolso de dinero alrededor de los
$90.000 en el caso de un parabrisas nacional v de $150.000 a $ 300.000 si es de
procedencia internacional.

Finalmente debemos considerar un argumento muy importante. La posibilidad de
reparar un parabrisas también significa el ahorro de fuertes sumas de dinero a las
compailias de seguros. Si estas pueden pagar por una reparacion de un parabrisas en
vez de tener que financiar el cambio por uno nuevo, significa para ellos una
disminucion sustancial en el gasto por concepto de parabrisas dafados.

Obviamente las compafiias de seguro no van a pasar a tener un rol de cliente en
nuestro proyecto, pero indudablemente actuaran como "impulsadores" en la
adquisicion e implementacion de la tecnologia, motivados por el ahorro que esto
significa para ellos. Esto me hace concluir que las compaiiias de segur tendran un
fuerte rol (activo) en mi estrategia de comercializacion, debido a su poder de
negociacion e influencia en el sector.

Para llegar directamente al segmento de los duefios de automaviles no asegurados,
podemos ofrecer nuestra tecnologia a redes de distribucion existentes a lo largo de
todo el pais, como lo son Servieca Goodyear, Automovil Club, etc, aprovechando las
inversiones en infraestructura hechas por esas empresas Es fundamental la
concentracion de automoviles no asegurados en las instalaciones de estas compaiias,

la cual nos permite agrupar este segmento en algunos lugares determinados.
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PLAN DE ASISTENCIA TECNICA POST VENTA

Es de suponer que la adquisicion del equipo de reparacion no tiene ningun valor,
mas alla del intrinseco, si no va acompaiiado de la ensefianza pertinente, permitiendo el
uso de todas las herramientas aplicando los procedimientos v técnicas requeridas.

Para asegurar la entrega de estos conocimientos, mi "producto” incluye un curso
de capacitacion. Este tendra una duracion de 16 horas cronologicas, repartidas en 4 dias.
El horario sera de 9 de la mafiana hasta 13 horas en mi oficina y en el curso se
suministraran todos los materiales y artelactos necesarios.

Los objetivos de la capacitacion, para con el usuario son:
Comprension del concepto de la reparacion de parabrisas
Familiarizacion con las herramientas

Conocimiento del proceso de reparacion

oAl

Manejo de distintas técnicas especiales (reparacion de trizaduras largas, técnicas
para rellenar dafios con mal acceso, etc.)

5. Ensefanza hacia la adopcion de una actitud profesionalista al reparar un
parabrisas

El trabajo de reparar un parabrisas, obviamente no es trivial, por no decir que
requiere de una buena cuota de asesoramiento y varias reparaciones con intenciones de
practica. Lo anterior sugiere la eventual necesidad de ayuda para el usuario del sistema,
en su fase de inicio como reparador de parabrisas. Por lo tanto, para asegurar la
satisfaccion de nuestro cliente, he desarrollado el llamado "Plan de asistencia técnica".

El plan de asistencia técnica consiste en la posibilidad para mi cliente, de adquirir
un determinado nimero de unidades de tiempo de asesoria (éstos consisten en bloques
de 30 minutos) , exigibles en el instante que el lo requicra. Se entiende que el instante
mencionado sera cuando el usuario (una vez habiendo superado el curso de capacitacion)
esté reparando un parabrisas y tenga dificultades para finalizar correctamente el trabajo.
Es decir, es el usuario quien determinara el momento en el que desee hacer uso del
tiempo de asesoria adquirido por el comprador del producto, dado que a esas alturas, él
sera el unico capaz de evaluar la necesidad de ayuda experta
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En términos generales el plan de asesoramiento consta del derecho a 10
“unidades de asesoramiento o asistencia". Estas unidades constan de 30 minutos, durante
los cuales se la ayudara al usuario a resolver problemas especificos en la reparacion de un
parabrisas. Una vez que el usuario haya agotado las unidades adquiridas, tiene dos
opciones :

1. Vuelve a contratar un nuevo plan completo (esto generalmente no sera el caso.
debido a que el plan esta disefiado de tal forma de que con aproximadamente 10
unidades el usuario queda bien capacitado y podra prescindir de nuestra ayuda).

2. Contrata unidades de asesoria en forma individual y sucesivas de acuerdo a sus
requerimientos especificos (generalmente a estas alturas la intervencion de un
especialista es solamente necesaria ocasionalmente).

Este plan de asesoramiento presenta un duplicidad de objetivos, ambos de igual
importancia. Por un lado el plan busca el perfeccionamiento del usuario con respecto a
las técnicas de reparacion, afinando o aclarando puntos que no hayan sido interiorizados
totalmente en el curso de capacitacion. Se puede decir, que el plan es un catalizador en
lo que conocemos como "la curva de aprendizaje”. Por otro lado, estos asesoramientos
tienen como objetivo asegurar la calidad del trabajo final. De esta manera TYMA vela
por la imagen del producto en el mercado, dado que en definitiva deben ser los duefios
de los vehiculos, cuyos parabrisas son reparados, los cuales deben quedar satisfechos con
la reparacion. La opinion de los clientes finales juega un rol medular en el éxito de la
introduccion de esta tecnologia en el mercado nacional. Este punto es analizado en

profundidad en el capitulo 7, "Estrategia de comercializacion".
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CAPITULO 5

ANALISIS DEL
SECTOR INDUSTRIAL



ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL
ANALISIS DEL MEDIO AMBIENTE

En este capitulo se pretende analizar las principales variables que afectan el
desempefio de una organizacion inserta en un sector industrial determinado. Para que el
analisis sea correcto, éste debe abarcar tanto las variables que mi empresa no puede
afectar con su estrategia pero que si pueden afectar la estrategia de mi empresa (variables
de contingencia), como también las variables influenciables directamente mediante la
estrategia de la empresa (variables de contingencia especificas).

Dentro de las variables de contingencia especificas debemos considerar que la
calidad de una reparacion de parabrisas mediante esta tecnologia, estd condicionada por
la seriedad y rigurosidad con la cual fue hecho el trabajo. Por lo tanto las personas
encargadas de efectuar el curso de capacitacion y las asesorias posteriores a los clientes,
deben ser personas que trabajen con precaucion y ordenadamente. Esto esta
condicionado generalmente por el nivel de educacion de las personas, tal que los
empleados para ejecutar las tareas mencionadas, deben presentar un nivel educacional
adecuado.

La legislacion acerca del tema es muy favorable para mi, debido a que los niveles
de exigencia en cuanto a los requisitos para la obtencion de permisos de circulacion van
en aumento. Esto se traduce en un creciente nimero de revisiones técnicas rechazadas
por concepto de parabrisas daflados y un mayor control de éstos por parte de carabineros
(en el caso de los buses interurbanos).

Para efecto del analisis de las variables de contingencia especificas, me
apoyare en el modelo de las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter. Este modelo
presenta ventajas frente a otros modelos que pretenden describir las caracteristicas
competitivas de un sector industrial, debido a su extraordinaria claridad.

M. Porter plantea la existencia de cinco fuerzas competitivas en un sector

industrial:
1. Los competidores actuales en el sector industrial
2. Los competidores potenciales para el sector industrial
3. Laamenaza de productos sustitutos
4. El poder negociador de los compradores
5. El poder negociador de los proveedores
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Si el lector desea revisar con profundidad en este tema, le sugiero recurrir al libro
“Estrategia Competitiva" de M. Porter.

Lo unico que aqui mencionare es que el conocimiento detallado de estas cinco
fuerzas en un sector determinado, en combinacion con el conocimiento de las fortalezas
y debilidades de mi empresa, permite evaluar objetivamente cuales son mis ventajas
competitivas reales y sostenibles y cual es la estrategia genérica v competitiva mas
adecuada para hacer viable el proyecto.

Antes de hacer el analisis mencionado, deseo recordarle al lector, que no existe
un sector industrial claramente identificable para el tema de la reparacion de parabrisas.
Esto me obliga a derivar el analisis desde el sector mas parecido o relacionado, el cual es

el referente a la comercializacion de parabrisas y su relacion con el sector de reparacion y
mantencion de vehiculos en general.

LOS COMPETIDORES ACTUALES EN EL SECTOR INDUSTRIAL

No es dificil de imaginarse que no existe un competidor actual directo. Ninguna
empresa en el mercado nacional, excepto la mia, puede comercializar la tecnologia v el
conocimiento para la reparacion de parabrisas.

Existe eso si una empresa norteamericana, la cual produce una tecnologia
basicamente idéntica, con la cual se obtienen resultados iguales en cuanto a resistencia y
trasparencia del parabrisas reparado. Dicha empresa se llama Novus v esta representada
aqui en Chile por una empresa del mismo nombre, perteneciente a Gerardo Alamos
Miquel. Esto hace suponer inmediatamente de que se trata de una franquicia, lo cual
efectivamente es asi.

Como toda franquicia, el adquierente de la misma tiene que cumplir con ciertos

requisitos. En este caso los tres requisitos mas importantes son:

E.

2. crear una red a nivel nacional

ofrecer un nimero minimo de reparaciones anualmente

3. prohibicion de vender la tecnologia a terceros
Por lo tanto, Novus Chile puede ofrecer solamente el servicio de reparacion de
parabrisas, cobrando entre $18.000 y $25.000 mas IVA, dependiendo de las magnitudes
del dafio.
Los factores que generalmente originan rivalidad en un sector industrial son:
I gran numero de competidores
crecimiento lento del sector industrial

altos costos fijos y de almacenamiento

T

altas barreras de salida

34



Ninguno de estos factores esta presente, ni siquiera en si forma débil, en mi
sector industrial, lo cual conlleva a la no existencia de competencia directa, por lo cual la

“fuerza de los competidores actuales” se encuentra basicamente en su forma potencial

L0Ss COMPETIDORES POTENCIALES PARA L SECTOR INDUSTRIAL

Los competidores potenciales representan la amenaza de ingreso de nuevas
empresas en el sector industrial. La entrada a este no presenta mayores barreras, debido a
la ausencia de economias a escala, fuertes requisitos de capital, la inexistencia de canales
de distribucion o costos con comportamiento inestable. Sin embargo hay un factor
fundamental en mi caso; existen tan solo dos productores de la tecnologia para reparar
parabrisas en el mundo: Reger's v Novus. La primera es la que represento yo vy la
segunda esta representada, como acabo de decir, por Novus Chile, mediante una
franquicia. De lo anterior se desprende que, hasta que no entre otro productor al
mercado, o se le permita a Novus Chile comercializar la tecnologia, no existira una
amenaza de ingreso de un competidor nuevo percibible. La entrada de un nuevo
productor esta limitada por la existencia de barreras de entrada como por ejemplo fuertes
economias a escala en la produccion de resina y alto niveles de inversion en investigacion
y desarrollo. Por otro lado, es altamente improbable que Novus Chile intente
comercializar la tecnologia en el mercado local, debido a que entraria en conflicto con
los que le compran la tecnologia, debido a que en ese momento Novus Chile pasaria a
ser proveedor como competencia de su cliente en forma simultanea, lo que seria un error
estratégico grave.

LA AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

El producto que tengo que ver como sustituto es el parabrisas nuevo, debido a
que cs la alternativa que tienen los duefios de un automévil con el parabrisas daiiado.
Nuevamente se importante tener en cuenta que se trata de un "sustituto indirecto”, dado
que es un producto que afecta la demanda de quienes podrian ser mis clientes, factor que
repercute en la demanda que yo enfrentaré.

En cuanto a lo anterior, existe un gran numero de distribuidores de parabrisas
(mencionados en el capitulo 2), los cuales sirven a la demanda de la cual pretendo ir
ganando participacion ofreciendo un producto sustituto al de ellos (la sustitubilidad
siempre tiene que tener bidireccionalidad).



Es en este ambito, es decir en el de los talleres que cambian parabrisas, donde se
encuentran interesantes datos para la configuracion de una estrategia de comercializacion
competitiva.

Como he mencionado en la descripcion del mercado, debemos separar los talleres
en dos grupos:

1. Talleres que atiendan a clientes que no tengan asegurado su vehiculo

Estos se caracterizan por:

i. Trabajar sobre alto volumen y bajo margen

ii. Atender a clientes sensibles al precio y tiempo requerido para la reparacion

(estos son duefios de taxis, autobuses, camiones y automaviles de particulares
que no tengan seguro)

2. Talleres que atiendan a clientes que tengan asegurado su vehiculo
Agqui debo pedirle al lector que recuerde que momentineamente las compaiiias de
seguro estan desarrollando un plan de reduccion de costos crucial para la venta de mi

producto en el mediano plazo, tal como se describio en el capitulo de "Descripcion de
mercado”.

Caracteristicas actualmente de estos talleres:
1. Trabajar con bajo volumen y alto margen
ii. Atender a clientes sin sensibilidad al precio y con libertad de eleccion con

respecto al producto o servicio que exigiran

Caracteristicas de estos talleres en el mediano plazo:

i.  Atender a dos tipos de clientes distintos segun el tipo de seguro automotriz
que tengan. Ademas del segmento que atienden actualmente, tendran
demanda por parte de uno mas sensible al precio y que exigira la reparacion
de parabrisas (must market)

ii. Trabajara sobre un volumen mayor, pero marginando menos

EL PODER NEGOCIADOR DE LOS COMPRADORES

Al tratarse de una innovacion de este tipo en un mercado establecido, el poder
negociador de los compradores es relativamente alto. en el sentido que yo deseo que
cllos cambien de tecnologia y por lo tanto de proveedor (al menos para parte de su
demanda) y bajo estas circunstancias no se viable una negociacion relativamente dura o

presionada al momento de las conversaciones de la venta (compra) de la tecnologia. Esto
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es asi al menos en los clientes que actualmente comercializan parabrisas, porque en el
caso de una persona o una empresa que desea agregar la reparacion de parabrisas como
un servicio a los que ya ofrece, tengo mas poder de negociacion, debido que el origen de
la negociacion es el deseo de una persona por adquirir la tecnologia y no como en el caso
anterior, en ¢l que el deseo mio por vender la tecnologia a un tercero es el primordial.

Debo tener siempre presente en este caso cuatro ventajas importantes, como lo
son los elementos diferenciadores que contiene mi producto para quién lo adquiera.
Tampoco debo perder de vista la escasa informacion acerca de mis costos que pudieran
tener mis potenciales clientes, como tampoco la remota posibilidad de integracion hacia
airas de estos mismos. Finalmente el comprador no gozara de fuerte poder de
negociacion por el hecho de adquirir un volumen importante del producto, debido que o
se trata de un bien comercializable en grandes volimenes.

Me parece importante llevar las negociaciones del caso sobre un base de equidad
percibida por ambas partes, debido a que se trata de un compromiso a largo plazo y éstos
solamente son posibles sobre esta base.

EL PODER NEGOCIADOR DE LOS PROVEEDORES

El poder de negociacion de los proveedores también se caracteriza por el
equilibrio ente éste, y el mio con respecto al proveedor. Esto se debe fundamentalmente
a que, si bien es cierto no existe un gran numero de proveedores en el sector industrial
(por no decir que no tengo otra alternativa), mi empresa representa un interesante grado
de importancia para cl proveedor. Esta altima afirmacion la fundamento en que no es
comun encontrar una persona, la cual esté interesada por comercializar esta tecnologia
en el mercado chileno, pero que a la vez conozca con profundidad la cultura y la "manera
de hacer las cosas" curopea. Este tltimo factor se debe al fuerte contacto con la cultura
mencionada durante mi vida, y representa una ventaja importante en términos de
comunicacion y entendimiento con mi proveedor.

Finalmente el lector debe recordar que una persona representante del proveedor
me visito y capacito en el uso de la tecnologia, costo que tendria que volver a asumir en
el caso de cambiar de representante en Chile.
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DEFINICION DE LA ESTRATEGIA (GENERICA

Del analisis anterior puedo extraer las oportunidades y amenazas del sector
industrial, sin embargo eso no es suficiente para definir mi estrategia genérica a seguir.
Para ello es necesario tener claro cuales son las fortalezas y debilidades, que se pueden

encontrar en mi empresa. En el siguiente cuadro se representan estos cuatro factores:

MERCADO
[OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. Gran demanda potencial |, Desinformacion general acerca del tema
2. Intereses en distintos sectores 2. Escepticismo frente a la innovacion
industriales
3. Inexistencia de competencia directa 3. Resistencia al cambio
EMPRESA
FORTALEZAS DERILIDADES
. Amplio conocimiento acerca del tema ||. Empresa pequefia v vulnerable a cambios
en el entorno
2. Personal altamente capacitado 2. Empresa nueva con personal de poca

experiencia
3. Habilidades de comercializacion
4 Producto de alta calidad

La estrategia genérica a seguir por mi empresa es en un principio una estrategia
de diferenciacion enfocada o de alta segmentacion. Mediante ella se pretende trabajar
intensivamente sobre un pequefio segmento, tal que, tanto mi producto como mi empresa
comiencen a gozar de buena reputacion dentro de este segmento. Una vez consolidada
esta posicion, mi estrategia derivara a una estrategia de diferenciacion, orientada al resto
de nuestro mercado objetivo.

La percepcion del producto por parte de los clientes como algo unico no es dificil
de predecir. Mi producto no se presta para una estrategia que contemple lograr altas
participaciones de mercado, vendiendo importantes volimenes, sino mas bien se trata de
“trabajar en conjunto” con nuestro cliente, dado a que a medida que ¢l vaya obteniendo

buenos resultados, mayor sera mi probabilidades consolidacion en el mercado. Lo
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anterior obviamente no es viable si mi estrategia busca abarcar inmediatamente gran
parte del mercado.

Este tema sera desarrollado con detalle en el capitulo 7, "Estrategia de
Comercializacion”, en la cual defino cuales serdn mis acciones defensivas v/o ofensivas
con respecto a las cinco fuerzas definidas por M. Porter y analizadas anteriormente.
Estas acciones se enmarcan en lo que se llama estrategia competitiva,

Como acabo de mencionar, una vez superada la etapa inicial de comercializacion,
la estrategia genérica a seguir sera de diferenciacion. Esta csirategia generalmente
implica algunos riesgos como lo son-

I El factor diferenciador no justifica el mayor precio
2. Disminucion de la necesidad por el factor diferenciador
3. Imitaciones

Sin embargo. si analizo la probabilidad de que mi proyecto se vea alectado por
alguno de estos elementos de riesgo, debo concluir de que no estoy en una situacion de
peligro.

El lector debe considerar algo importante, tanto para la definicion de la estrategia
competitiva como también para la estrategia de comercializacion. Esto es que estoy
hablando de un sector industrial naciente v aso tiene algunas implicancias. Primero que
nada no existen reglas del juego claras a las cuales atenerse. Segundo hay un alto grado
de incertidumbre en tres ambitos:

1. ambito tecnologico

1. ambito estratégico

1. ambito de los costos
Tercero cabe la posibilidad de que el desarrollo del sector industrial se vea restringido
por la falta de estandarizacion en el uso de la tecnologia o por la percepcion erratica de
la calidad del producto por parte del consumidor final.

El lector se podra imaginar que todas estas incognitas derivan en la existencia de
muchas alternativas estratégicas, debido a las distintas respuestas posibles o prondsticos
que se dan a todos los elementos o factores no definibles claramente, siendo que

finalmente dedo optar por la que considere la mejor o la mas viable.
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CAPITULO 6

ANALISIS DE LA
DEMANDA



ESTIMACION DE LA DEMANDA

El analisis de la demanda pretende cuantificar la cantidad de consumidores que
potencialmente (en este tipo de proyecto) desearan adquirir el producto que ofreceré. La
demanda esta sujeta a diferentes variables como la estrategia genérica, el ciclo de vida
del producto, el precio, etc. Dependiendo de estas variables puedo hacer un estimacion
de la demanda a la que me enfrentaré, lo cual me permite hacer estimaciones del stock de
productos a mantener, de la cantidad de tiempo de asesoria requerida, etc, como también
la utilizaré para hacer proyecciones en el tiempo. Ademas, la determinacion de una
demanda estimada para la empresa, es fundamental por su repercusion en la rentabilidad
del proyecto, debido a que de ella dependen los ingresos y costos proyectados.

En el caso de este proyecto haré una aclaracion. En el siguiente desarrollo
veremos las estimaciones de dos tipos de consumidores relacionados con el tema.

I. El potencial comprador del producto en si (tecnologia)
2. El consumidor final del servicio. Este grupo esta compuesto por las
personas que en definitiva van a demandar reparaciones de parabrisas.

En este punto, el lector debe reconocer que el primer tipo de cliente es el que
demandara directamente el producto de TYMA, es decir, ese es nuestro segmento
objetivo. Sin embargo es fundamental en este caso, referirse a la demanda del servicio de
reparacion de parabrisas en definitiva, dado que sin ¢sta, no existe demanda para el
producto que ofreceré.

Ahora bien, la demanda por reparaciones de parabrisas actualmente solo existe en
la realidad en forma reducida, debido al alto indice de desinformacion con respecto a este
tema. Aunque esto parece ser un problema grande, el lector no debe olvidar, que todo
problema es una fuente de negocio. De ésta manera nuestro desafio esta en gran parte en
"despertar” la demanda por reparaciones de parabrisas. Este cambio de actitud en el
consumidor serd inducido, eliminando la desinformacion mediante acciones especificas

contenidas en la estrategia de introduccion de la tecnologia al mercado nacional.

DEMANDA POR LA TECNOLOGIA

Al encontrarnos frente a un sector industrial nuevo, mas especificamente un
negocio emergente, no existe informacion historica que usar como punto de referencia en
la estimacion de la demanda para este negocio. Por lo tanto la tnica fuente de
informacion que nos permite hacer la estimacion mencionada es la que podemos obtener
en la investigaciones del mercado y las entrevistas a personas relacionadas con los

mercados en los que tendra impacto el nuevo producto (ver anexos).
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Dentro de los grupos que se pueden relacionar con mi producto tenemos:
I. Las empresas de transporte de personas interurbanos
Las empresas de transporte de personas urbanos

2
3. Las empresas de transporte de carga interurbanos
4. El seclor de los taxis

5

Las compaiiias de seguros para vehiculos

De las entrevistas con las personas relacionadas con los sectores de autobuses
mterurbanos, autobuses urbanos, camiones y taxis he deducido que existen
aproximadamente 137 talleres, en la region metropolitana, que atienden a éste tipo de
clientes.

Por parte de los talleres que atienden a los vehiculos particulares, los hemos
segmentado, tomando solamente los que trabajan relacionadas con las compafias de
seguro, debido a los cambios favorables para mi empresa que se avecinan en ese sector.
De las entrevistas a personas relacionadas con el negocio de las aseguradoras he
deducido que en promedio las compafiias de seguro trabajan con 21 talleres
simultancamente (este valor esta corregido por el error de repeticion que pudiera existir
entre las distintas compafias). Ademas existen actualmente 15 compaiiias de tamafio
(nivel de ventas) interesante, por lo que el nimero de talleres que cumplen con todas las
caracteristicas anteriormente descritas son 315.

Luego el total de talleres en la region metropolitana que cumplen con las
caracteristicas de nuesiro mercado objetivo son 452

Estimo que en un comienzo el proceso de adopeion sera lento, pero una vez que
los "lideres de opinion” hayan incorporado la tecnologia en su taller, ofreciénoles el
servicio de reparacion de parabrisas a sus clientes, la adopcion de la tecnologia por parte
de los talleres sera fuerte, acorde a la busqueda de toda organizacion, de la mejora del
servicio (o producto) a los clientes tratando de sostener una posicion competitiva dentro
de un sector.

Una estimacion exacta de la demanda que enfrentaré en el sur de Chile no es
posible hacer, pero no cabe duda que debido a la abundancia de caminos de tierra, la
necesidad sentida por esta tecnologia es fuerte y el potencial de talleres y empresas de
transporte como clientes en importante. Dadas estas caracteristicas, una aproximacion
realista es decir que la demanda por mi producto en el sur de Chile representa es del
equivalente al 60% a 70% de la demanda en la region metropolitana. Esto en términos de
numeros significa otros 300 clientes potenciales (aproximadamente). Sin embargo, no
contemplo la posibilidad de vender la tecnologia sino hasta comienzos del sexto afio de
funcionamiento (esto sera analizado en el siguiente capitulo, "Estrategia de
comercializacion).
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ESTIMACION DE LOS TALLERES QUE ADQUIRIRAN MI PRODUCTO (SOLO LA TECNOLOGIA)

Dado que no es recomendable fijar un porcentaje de participacion de mercado en
el caso de tratarse de un nuevo, adelantaré la estimacion de equipos vendidos:

PRIMER ARO
Numero de talleres | Porcentaje acumulado del total (%)
Mes 1 0 0
Mes 2 0 0
Mes 3 0 0
Mes 4 1 0.22
Mes 5 | 0.44
Mes 6 1 0.66
Mes 7 I 088
Mes 8 1 1.11
Mes 9 1 133
Mes 10 2 1.55
Mes 11 i 2.00
Mes 12 3 243
A 10 AROS
Numero de talleres

Afio 1 13 24

Afio 2 18

Afio 3 23

Afo 4 23

Afio 5 23

Afio 6 25

Afio 7 26

Afio 8 20

Afio 9 28

Afio 10 28
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DEMANDA POR REPARACIONES DE PARABRISAS

El primer paso para estimar adecuadamente esta demanda es definir el perfil del
consumidor o cliente final al que se enfoca la nueva tecnologia. Este se puede describir
como cualquier duefio y/o usuario de un automovil, autobis o vehiculo de carga, cuyo
parabrisas esté dafado en la forma descrita en el capitulo 4, "El Producto”.

Los datos a base de los cuales fue hecha la estimacion siguiente, provienen de la
combinacion de dos fuentes:

1. Resumen de las importaciones de parabrisas laminados
2. Ventas acumuladas de parabrisas laminados de Lirquén vy de Inapal
(unicos fabricantes a nivel nacional)

La primera fuente nos da informacion acerca del nivel de importaciones de
parabrisas, caso que solamente se da cuando uno de éstos se ha dafiado, en cambio la
segunda fuente nos entrega informacion del nivel de produccion nacional de parabrisas.
Este ultimo es producto de tan solo dos fabricantes en el territorio nacional.

Para una persona que desea cambiar su parabrisas dafiado, solamente existen
estas dos alternativas. o sea el nacional o el importado, sujeto a sus respectivos precios

La estimaciones fueron hechas a base de informacion de los dos tltimos afios,
debido a que estos son sumamente representativos de la tendencia del mercado
automotor. Los afios anteriores a ¢stos estan caracterizados por un comportamiento
erratico, lo cual puede distorsionar nuestra estimacion.

La demanda total estimada de reparaciones de parabrisas es tan solo un
porcentaje sobre los nimeros entregados por las dos fuentes recién mencionadas. Por
una parte debemos considerar, como el lector ya sabe, que no todos los dafios son
reparables, y por otra parte, no todas las personas con un parabrisas dafiado optaran por
repararlo.

Considerando todo lo anterior, he estimado una demanda por reparaciones de
parabrisas de 29.500 reparaciones anuales.

Las consideraciones basicas de este calculo son:

1. El total de parabrisas laminados demandados por el mercado nacional son 140213
(véase anexo 4)

2. El 60% de los parabrisas recién mencionados, son demandados en el area
metropolitana

3. El 35% de los parabrisas dafiados son reparables
La estimacion aqui hecha es de caracter pesimista, debido principalmente a la

baja proporcion de casos reparables considerada. En EEUU este sistema se esta

utilizando hace 15 afios y la tasa de dafios reparables es de 75%. Si bien es cierto que
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debido a mayores y mas estrictas normas de seguridad viales, los dafios podrian, en
promedio ser mas pequefios, pero eso no justificaria una diferencia tan fuerte como la
considerada en esta estimacion. Si tomo una tasa de 45%, la demanda estimada
aumentaria a 37 857 reparaciones anuales.

Como la demanda por reparaciones no es nuestra demanda directa, no haré un
analisis tan riguroso en este caso. Pero antes de finalizar este capitulo, deseo mencionar
que la demanda estimada esta directamente correlacionada con el tamaiio del parque
automotor. Si el lector bien recuerda, la cantidad de vehiculos en circulacién aumentan a
una tasa del 8,12% anual (capitulo 2, "Descripcion del Mercado"). Por lo tanto, este
indicador representa la tasa base de crecimiento da la demanda por reparaciones de
parabrisas, siempre y cuando se pondere por los porcentajes de vehiculos pertenecientes
a la region metropolitana v el indice de dafios reparables.
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CAPITULO 7

LA ESTRATEGIA
COMERCIAL



ESTRATEGIA COMERCIAL

POSICIONAMIENTO DESEADO

La empresa TYMA pretende posicionarse como organizacion lider en prestigio

con respecto a la provision de la nueva tecnologia de reparacion de parabrisas.

MERCADO OBIETIVD

Como se dijo en el capitulo anterior, las personas que se ven afectadas por un
dafio de un parabrisas consideran solo la alternativa del cambio de un parabrisas nuevo
de produccion nacional o importado. Sin embargo, el cambio del parabrisas no es la
unica alternativa que estard al a su alcance, ahora existira la alternativa de reparar ese
parabrisas.

Para lo anterior es necesario que existan talleres o personas que ofrezcan el
servicio de reparacion de parabrisas, los cuales representaran mi mercado objetivo en su
aspecto mas amplio.

Para determinar con mas precision mi mercado objetivo he segmentado a mis
clientes potenciales (los talleres) segiin tres variables de segmentacion:

I. Area geogrdfica: en el corto plazo me enfocaré solamente al area metropolitana y
recién en el largo plazo, una vez consolidado el posicionamiento como lider en la
comercializacion de la tecnologia situacion proyectada para el transcurso del afio 5),
pretendo ampliar mi mercado objetivo a todo el territorio nacional.

2. Variables conductuales:

iii. Clasificacion de uso: ésto se refiere a la intensidad de uso que el cliente le dara a
la tecnologia. También se llama segmentacion de volumen.

iv. Beneficios esperados: es la clasificacion de los usuarios de acuerdo a los distintos
beneficios que buscan obtener de los productos. Esta segmentacion requiere la
identificacion de los principales beneficios que busca la gente en el producto y la
clase de gente que busca cada beneficio.

Siguiendo esta segmentacion nos enfocamos primero que nada solamente a los
talleres en la region metropolitana (mediano plazo). Dentro de éstos vamos a diferenciar
los que actualmente trabajan un volumen alto de vehiculos o cuyos beneficios esperados
al usar la tecnologia para reparar parabrisas sean hacer un negocio nuevo, es decir, no
compran la tecnologia porque la encuentran interesante o novedosa, sino porque para
ellos el uso de ella significa aumentar la rentabilidad de su taller. Esto logicamente esta

condicionado por el tipo de cliente que atienden, en el sentido de que para el duefio del
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taller la adquisicion de la tecnologia es beneficiosa en la medida que sus clientes actuales
y potenciales demanden el servicio de reparacion de parabrisas. debido a que para ellos
este servicio también significa un beneficio. Luego, los talleres que retinen todas estas
caracteristicas son aquellos que atienden a:
Autobuses, Taxis, Camiones y automoviles particulares sin seguro: Los
beneficios de la reparacion del parabrisas versus el cambio de éste para el duefio

del vehiculo son un menor costo y menor tiempo de entrega,

El segundo segmento que diferenciamos bajo este espectro, son los talleres que
actualmente trabajan sobre un volumen mas restringido y cuyos beneficios esperados del
uso de la tecnologia serian obtener altos margenes de contribucion. Como se ha visto,
estos talleres actualmente no ven un beneficio real en la adquisicion de la tecnologia,
pero se que a la vez estos talleres dependen de las compaiiias de seguro, en el sentido del
flujo de automoviles que reciben porque se los mandan las compafiia aseguradoras. Mi
investigacion de mercado, simultaneamente me muestra que actualmente las compaiiias
de seguro estan comenzando un proceso de busqueda de posibilidades de reduccion de
sus costos de siniestralidad, con el objetivo de poder aumentar la penetracion de
mercado mediante primas de menor costo para los clientes. Bajo este esquema mi
empresa no debe ofrecer el producto en los talleres mencionados, sino trabajar en una
etapa previa. Esto significa que las compafiias de seguros v en especial la sociedad CEVI
CHILE, recién creada por ellos, encargada de la reduccion de costos de varias
compafias, pasan a ser mis clientes. Pero a ellos no les vendo la tecnologia sino les
vendo la idea. cl concepto, la fuente de reduccion de costos. Aqui se trata de la
posibilidad de acceder a un gran niimero de talleres que en un mediano plazo se veran
obligados a adquirir la tecnologia porque las compaiiias de seguro se lo exigiran para
atender el nuevo segmento de asegurados de primas méas economicas.

De esta manera estamos hablando de un trabajo evolutivo, tal que obtenga el
visto bueno por CEVI CHILE para ser el proveedor de la tecnologia de reparacién de
parabrisas para sus talleres.

Luego, dada esta segmentacion, reconozco dos negocios distintos en cada uno de
ellos y por lo tanto debo hacer un analisis comercial separado para cada segmento. Para
efectos de este anlisis llamaré la comercializacion del producto a los talleres que
atienden a los autobuses, taxis, camiones y automoviles sin seguro Negocio [ y al trabajo
de mediano plazo con las compaiiias de seguros o la cooperativa Negocio 2.

Con respecto a la ampliacion del mercado objetivo, pretendo ofrecer mi producto
en el sur de nuestro territorio a partir de comienzos del afio 6, pero no cuento con un

aumento significativo en ¢l nivel de ventas, dado que la distancia {isica entre mis clientes
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y mi empresa es importante. Asi se ve dificultado el trabajo de venta personal como
tambien se imposibilita la oferta del contrato de ayuda técnica.

NEGocCIO |

A estos talleres, como lo he mencionado, no les debo ofrecer la tecnologia y sus
ventajas, sino una fuente de negocio. Esta es el Gnico punto de vista relevante para este
tipo de cliente. Por lo tanto a ellos les venderé el equipo para efectuar las reparaciones
de parabrisas, el curso de capacitacion y el plan de ayuda técnica, ofreciendo mi
producto con argumentos estrictamente racionales. La razon de ésto es que mi cliente
potencial estara evaluando la posibilidad de un nuevo negocio al adquirir mi tecnologia y
por lo tanto este tipo de argumentos son los tnicos importantes para él.

Un punto medular en mi estrategia de comercializacion es el hecho de que aparte
de venderle el negocio al taller y de prestarle toda la ayuda necesaria, voy a incentivarle
la demanda. Esto significa que el taller no tendra que preocuparse de dar a conocer el
nuevo servicio que ofrece por su cuenta (lo que no implica que no sigue siendo bueno si
lo hace), sino que yo promocionaré el concepto o la idea entre los clientes del taller. Esta
promocion debe ser mediante marketing personalizado y directo, tal que se informe a los
clientes de los talleres (en este sector siempre existen cooperativas o asociaciones donde
se reunen todos ellos) y se les hagan demostraciones. Asi ellos percibiran los beneficios
que la reparacion de parabrisas puede ofrecerles (menor costo y menor tiempo de
entrega). De esta forma ellos pediran la reparacion de parabrisas en su taller, mediante lo
cual acelero el proceso de adopcion de la tecnologia por parte de éstos.

En forma esquematica se puede representar lo anterior como:

s (CTaee ) ¢
Fd Y

- Negocio
- Apoyo
Exigencia Aceleracion
por la del proceso
[ Bl ] tecnologia | de adopcion
- Demostraciones
- Informacion )
- Venta de idea Ruces Percep mmll
i de benelicios
laxis
Camiones

b
7 | Autos sin seguro
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DEFINICION DE LA MEZCLA COMERCIAL

PRODUCTO

TYMA ofrecera como producto basico la tecnologia que permite la reparacion de
parabrisas (y todas los materiales de desgaste, como por ejemplo las resinas) y en su
sentido ampliado ofrecera ademas un curso de capacitacion en el uso de la tecnologia
como también un plan de ayuda técnico.

Claramente se trata de un producto cuyos compradores seran de tipo industriales,
debido a que ellos adquiriran la tecnologia para poder ofrecer el servicio de reparacion
de parabrisas al consumidor final Ademas, dado que estamos hablando de una
tecnologia (contenida en un equipo para reparar parabrisas), se trata en este caso de un
producto durable. Sin embargo, como ademas ofreceré el curso de capacitacion y el plan
de ayuda técnica, el producto tiene un componente importante de tipo intangible

Mi producto esta en la etapa de introduccion del ciclo de vida del producto, lo
cual me obliga a tomar en cuenta ciertas caracteristicas tipicas en la comercializacion de
productos en esta etapa.

Primero que nada la segmentacion que he hecho es una de las variables claves al
tratarse de un producto innovador y por lo tanto fue hecha cuidadosamente. Segundo. la
estrategia genérica de diferenciacion enfocada o de alta segmentacion busca posicionar
al producto y a la empresa como tecnologia y empresa lider en cuanto al prestigio en el
mercado. Aqui buscamos obtener las ventajas de las que suele disfrutar "el que tira
primero”, las cuales consisten en asegurar algunos clientes claves como también lograr el
posicionamiento deseado. Ademas, la variable fundamental dentro de las cuatro "P" en la
etapa introductoria es el producto. En éste debe ser percibida alta calidad por los
usuarios, cobrando especial importancia la primera prueba. Es por esta razon que he
puesto enfasis en la fuerte capacitacion del personal técnico v en el trabajo en conjunto
con nuestros clientes. Notese que aqui nuevamente estan presentes tanto mis cliente
como los clientes de éstos y ambos deben percibir la calidad de la tecnologia. Si los
clientes del taller no reciben un trabajo de alta calidad, la reparacion de parabrisas serd
objeto de comentarios descalificadores. Esto por su parte significa que el negocio de la
reparacion de parabrisas no funcionara bien para el taller y asi se dificultara la venta de
mi producto. Por lo tanto el intensivo trabajo y apoyo a mi cliente busca asegurar la
calidad de las reparaciones para que ellas gocen de criticas positivas en el mercado y se

logre con el paso del tiempo la consolidacion de este servicio. pasando a ser algo
habitual.
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Al tratarse de un producto nuevo en el mercado, debo utilizar un canal de
distribucion directo. Aqui enfrento el problema de que mi producto esté disponible y
accesible para toda mi poblacion meta. Sin embargo tengo que distribuir tanto un bien
tangible, como tambien un servicio. El bien tangible, compuesto por el equipo de
reparacion contenido en una maleta, se hara llegar en forma directa al comprador por
medio de la misma persona quien ha actuado como vendedor, y sera entregado en el
lugar que el cliente indique. Para asegurar un tiempo de entrega minimo, TYMA cuenta
con un stock de equipos, tal que siempre esté uno disponible,

Por el lado del curso de capacitacion, éste sera realizado en las oficinas de la
empresa, lugar al que accedera el usuario del equipo, con previo acuerdo entre las partes.

Finalmente, la entrega de la asistencia o ayuda técnica se hara mediante el envio

de un técnico al taller solicitante de la ayuda en el momento que éste llame a nuestra
oficina.

PRECIO

No es evidente como fijar el precio cuando esto se hacer por primera vez en un
producto, debido a la inexistencia de puntos de referencia que permitan orientarnos de
cierta manera. El precio a fijar debe ir de acuerdo a los objetivos que me he planteado
para mi empresa, como también a las caracteristicas de la demanda. Con respecto al
primer factor, no debo olvidar que uno de nuestros objetivos de caricter mas amplio es
lograr el liderazgo en la calidad del producto (tecnologia y servicio). Con respecto a la
demanda, debo intentar estimar la sensibilidad acerca del precio que tenga mi mercado
objetivo, para lo cual he considerado los siguientes factores:

1. Lfecto del valor iinico: Los compradores son menos sensibles al precio cuando el
producto es mas exclusivo.

2. Lfecto del gasto total: Los compradores son menos sensibles al precio cuanto mas
bajo es el gasto en cuanto a sus ingresos.

3. Lfecio precio-calidad: Los compradores son menos sensibles al precio cuando se
supone que el producto tiene mas calidad.

Considerando todo lo anterior, el sistema de fijacion de precio que sera utilizado
en la determinacion de éste para el equipo, los materiales de desgaste y el curso de
capacitacion, sera el de la fijacion del precio con margen bruto, es decir se toma un
margen sobre el costo del equipo v los materiales. El precio del plan de asesoramiento

por su parte sera fijado mediante otro sistema, debido a que el costo de este servicio para



mi empresa es pequefio. Aqui al fijacion del precio sera sobre el valor percibido del
servicio. En éste sistema se estima la percepcion del valor del comprador y no el costo
del vendedor, como clave para establecer los precios.

Asi los precios seran (ver detalles en anexo 5):
1. Equipo y curso de capacitacion: 74,27 UF
2. Materiales de desgaste:

Resina de llenado 5 reparaciones 1.17 UF
Resina de terminado 30 reparaciones 1.79 UF
Gel para soporte 250 reparaciones 0.80 UF
Mica para resinas de terminado | 250 reparaciones 027 UF
Liguido iniciador (120 ml) 250 reparaciones 0.98 UF
Liquido para pulir (125 ml) 250 reparaciones 0.71 UF
Brocas de carbid (12 unid.) 250 reparaciones 4.28 UF
Cinta adhesiva especial 500 reparaciones 1.88 UF
Gillette para raspaje final 100 reparaciones 0.27 UF |
Tubo UV 6W 300 reparaciones 1.79 UF
| Geringas y agujas 250 reparaciones 0.46 UF
Micas anti UV 250 reparaciones 0.06 UF

3. Plan asesoramiento técnico: 15,2 UF

El punto muerto de un proyecto nos indica la cantidad de unidades vendidas
necesarias para cubrir los costos fijos del ejercicio. Para calcular el punto muerto de mi
proyecto he tomado solamente los item equipo, plan ayuda técnica, resina de relleno y
resina de terminado, debido a que son los que mayoritariamente componen los ingresos.

Los costos fijos anuales son de 1.021,40 UF, las cuales se prorratean en términos
de los productos vendidos de la siguiente manera:

ITrEmM PORCENTAJE A CUBRIR DE L.OS COSTOS FLIOS
Equipo 72

Plan ayuda técnica 11

resina de relleno 13 i
Resina de terminado 4

32



<

Los costos fijos se componen de los sueldos fijos, el gasto fijo en servicio de

contabilidad, gastos generales, gasto por seguros, depreciacion anual, amortizacion
intangibles y la cuota del crédito hipotecario.

Luego el punto muerto de mi proyecto es:

ITEm NUMERO MINIMO A SER VENDIDO
Equipo 24 =2
Plan ayuda técnica 8

Resina de relleno 195

Resinas de terminado 39

Es importante que el lector considere que cualquier insuficiencia en las ventas de

un item determinado puede ser compensado por una mayor venta de otro.

PROMOCION

En el caso de la promocion de mi producto se trata de la creacion de una

preferencia, la conviccion y la accion del comprador v para este caso la herramienta de

ventas mas eficaz que existe es la venta personal La razén de ésto se fundamenta en

cuatro cualidades distintivas de esta forma de venta:

b2

Confrontacidn personal: La venta personal involucra una relacion viva, inmediata e
interactiva entre consumidor y vendedor. Cada parte esta en posibilidad de observar
de cerca las necesidades y caracteristicas de la otra y de hacer ajustes inmediatos.
Cultivo: La venta personal permite el surgimiento de todo tipo de relaciones, desde la
relacion que se establece con motivo de la venta hasta una profunda amistad
personal. Un representante de ventas eficaz conservara en la memoria los intereses de
sus clientes, si quiere mantener relaciones duraderas

Respuesta: La venta personal hace que el comprador sienta alguna obligacion por
haber escuchado la "charla” de ventas, y por lo tanto el comprador tiene mayor
necesidad de poner atencion y responder.

Precision: La venta personal asegura que la informacion entregada sea precisa e
interpretada y entendida correctamente.

L
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NEGOCI0 2

En el llamado negocio 2. busco vender mi producto a los talleres que tienen
convenios con las compaiias de seguro, pero como dije anteriormente, esto implica un
trabajo evolutivo, con miras a obtener el visto bueno de CEVI CHILE, de manera de ser
el proveedor de la tecnologia de reparacion de parabrisas para todos los talleres de las
compafiias de seguro.

Debo dar a esta comercializacion un enfoque distinto en el sentido de que
mientras se estén desarrollando los nuevos planes de seguros (asociados a menores
costos), es CEVI1 y las compaiiias relacionadas con ella, quienes pasan a ser mis clientes.
La razon de lo anterior es que a ellos no les ofrezco una tecnologia que permita reparar
parabrisas, sino una tecnologia que permita reducir costos, es decir, debo "venderles" el
concepto (no se trata de una transaccion comercial en si, sino de lograr la aceptacion de
una proposicion) .

Para lograr "vender” la idea, el concepto o la fuente de reduccion de costos, debo
desarrollar una intensiva comunicacion con las compafiias o con CEVI, buscando obtener
un posicionamiento de marca, tal que al momento de hablar de la reduccién de costos de
siniestralidad. haya una relacion con mi producto v el nombre de mi empresa.

Si logro la penetracion en este sector en un plazo mediano, lograré consolidar mi
posicion de lider con respecto al prestigio, porque esto reforzara la percepcion que en
ese momento existe de mi producto y empresa, como también implicara un fuerte
crecimiento de las ventas.

Para comercializar en un mediano plazo la tecnologia, el curso de capacitacion y
el plan de asesoramiento entre los talleres con convenios con las compaiiias de seguro,
utilizare la misma estrategia de comercializacion empleada en el llamado negocio 1,
debido a que variables como la sensibilidad al precio o el grado de libertad de eleccion se
veran alteradas en los clientes de los talleres reguladores (en el mediano plazo), debido a
los nuevos planes de seguros.
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EsTtuDIiO TECNICO

EL PROCESO PRODUCTIVO

Entendemos como tal el proceso interno de la organizacion, necesario para
asegurar ¢l cumplimiento de los requisitos exigidos por los clientes. En el caso de mi
empresa, estos requisitos son:

1. Suministro de informacion detallada acerca de la tecnologia

2. Entrega del equipo en los plazos establecidos

3. Adecuada ensefianza del uso de la tecnologia
4

Oportuna ayuda en caso necesario (una vez reparando parabrisas por su cuenta)

TYMA Ltda. es, como se ha mencionado anteriormente, una empresa cuya
mision es importar y comercializar una tecnologia v el conocimiento que permite reparar
parabrisas dafiados. Como tal, no es una empresa que tenga un proceso productivo muy
complicado, dado que éste esta compuesto simplemente por el aprovisionamiento de
equipo (los tramites de importacion), y por el suministro de los conocimientos para su
COITECIO USO.

APROVISIONAMIENTO DE EQUIPOS

El aprovisionamiento de equipos se hace mediante la importacion de estos desde

Austria. Para efectuar una importacion directa se deben seguir los siguientes pasos:

1. Debo hacer un pedido de importacion y mandar un copia a mi proveedor, para que
informar a éste de mi necesidad.

2. El proveedor debe mandarme un respuesta de confirmacion e indicarme la fecha de
entrega estimada de los equipos.

3. Posteriormente relleno el informe de importacion y se lo presento a mi encargado de
comercio exterior en mi banco comercial. Este informe es valido por 120 dias y en
caso de ser por un monto inferior a U$ 3.000 no es necesario este tramite.

4. En el transcurso de tres a cuatro dias habiles, mi agente en el banco comercial debe
avisarme la aprobacion por el banco comercial de mi informe de importacion. En este
momento le indico a mi proveedor que la importacion fue aprobada y cual es el

numero del informe, como también cual es la forma de pago.
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5. Tengo que hacer los pagos pertinentes. Aqui existen basicamente tres formas de

pago:

5.1. Carta de crédito (L/C)
5.2. Cobranza

3.3. Pago por adelantado (transferencia bancaria)

511

1.2
513

221

822

523.

En el caso de la carta de crédito, debo llenar la solicitud de ésta,
indicando si es a la vista o a crédito, plazo de embarque, donde se paga
el flete y el seguro y el tipo de crédito

Espero apertura de la carta por parte del banco.

Confirmo al proveedor la apertura de la carta de crédito y le indico el
numero de la L/C, la fecha de apertura, monto autorizado (CIF o FOB)
y el nombre del banco comercial.

El proveedor embarca la mercaderia y debe mandar todos los documentos
a mi banco comercial. El principal documento es el aviso de embarque,
aqui se incluye la copia de la factura comercial, la guia aérea, la poliza
de seguro y la lista de empaque.

. El proveedor debe mandarme copias de todos los documentos detallados

en el punto anterior

- Yo le endoso todos los documentos a mi agente de aduana, el cual tiene

la responsabilidad de desaduanar la mercaderia cuando llegue y hacerlas

llegar hasta mi bodega, todo contra pago de los honorarios e impuestos
correspondientes,

En el caso de la cobranza, el pago se efectua mediante el envio de los
documentos del pedido por parte del proveedor desde su banco al mio
(tambien aqui me llegan copias de todos los documentos). La cobranza
puede ser bajo las opciones de : a la vista 0 a plazo con un interés de
tasa prime +- 2%(30 a 180 dias).

Estando en mi banco los documentos (y por lo tanto embarcada la
mercaderia) y procedo a cancelar los montos correspondientes
Posteriormente el tramite de desaduanaje se hace por medio de un agente

de aduanas, tal como fue descrito anteriormente.



53.1 Sila forma de pago es por adelantado, puedo hacer un transferencia
bancaria desde mi banco comercial hacia el banco corresponsal de mi
proveedor, lo cual es lo mas comun. En este caso hago el pago a mi
proveedor antes de que el embarque y una vez cancelado el procede a
embarcar y mandarme directamenie a mi todos los documentos
originales.

5.3.2. Finalmente se procede a desaduanar de la manera descrita

SUMINISTRO DE LOS CONOCIMIENTOS

La entrega de los conocimientos necesarios para saber operar con el equipo es

mediante el curso de capacitacion del usuario de la tecnologia y mediante el contrato de
asistencia técnica

LA UBICACION DE LAS QFICINAS

Las oficinas de TYMA se ubicaran en la calle Seminario 160, comuna de
Providencia. Aqui se encuentra un edificio de varias oficinas en el cual compraré un
oficina de 24.5 metros cuadrados y que incluye dos lineas de teléfono. Este piso consiste,
como ya se dijo en la descripcion de la empresa en el capitulo "Aspectos
Organizacionales”, en un solo ambiente (ademas de una pieza y un bafio separado)

siguiendo con la tendencia hacia el desarrollo de un moderno enfoque de trabajo en
equipo.
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ASPECTOS ORGANIZACIONALES
ASPECTOS GENERALES DE LA ORGANIZACION

Aunque la organizacion de TYMA es pequefia y su nimero de integrantes
reducido, pretendo darle a la organizacion de esta empresa un enfoque muy reciente. Se
trata del cambio de la forma de organizar las empresas que se ha visto ultimamente en las
organizaciones lideres. Estamos hablando de cierta manera de un cambio de paradigma
en el tema de la organizacion de empresas. Me refiero a que hasta hoy las empresas son
organizadas de manera de que primero se plantea el objetivo principal de ésta, para
después ir desmenuzando éste en "sub-objetivos”, de manera de hacer una desagregacion
de objetivos en forma vertical (hacia abajo). Una vez hecha esta desagregacion, se
agrupan objetivos similares y se consolidan en un cargo. Esto se hace para todos los
objetivos en la empresa, haciendo una integracion funcional en el sentido opuesto de la
desagregacion de objetivos, o sea desde abajo hacia arriba. De esta manera se cera a
grandes rasgos un organigrama.

Al organizar un empresa de esta forma estamos, le estamos dando a ésta una
orientacion funcional con miras a maximizar el valor para los accionistas (stockholders).
Sin embargo hoy en dia no nos podemos centrar en los puros intereses de los
sockholders v a emergido el concepto de los "Stakeholders" (stake — apuesta),
refirendose éste concepto a todos las persona integrantes de la empresa que de alguna
manera u otra han "apostado” a esa empresa comprometiendo su trabajo y esfuerzo.
Luego la organizacion de la empresa debe ser un proceso de creacion de valor para los
clientes, pudiendo rescatar valor para los stakeholders. Esto implica pasar de un sistema
de organizacion funcional a uno transfuncional, en donde la empresa esté organizada
partiendo desde la cadena de creacion de valor (M. Porter), tal que cada cargo en la
empresa sea polifuncional y con una marcada orientacion hacia el proceso de creacion de
valor para el cliente y no hacia la funcion especifica que un determinado personaje debe
realizar.

Para la organizacion de TYMA esto significa que primero debo ver cual es mi
cadena de valor. En términos generales M. Porter define cinco actividades de valor, las
cuales en su conjunto conforman la cadena de valor. Estas son:

1. Logistica interna

2. Transformacion u operaciones
3. Logistica exlerna

4. Venta

5. Servicio post venta
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En mi empresa cada actividad estd compuesta por las siguientes tareas:
1. Logistica interna: i. Importacion de equipos y repuestos
il. Almacenamiento de equipos y repuestos
2. Operaciones: aqui no existe un proceso de transformaciéon como tal. pero se puede
considerar como algo equivalente la capacitacion regularmente dada a
los tecnicos para que el producto final (equipo, curso capacitacion y
plan de ayuda técnica) sea Optimo, como también la constante creacion
conjunta (entre todos los integrantes de la empresa) de mejoras a
nuestro producto.
3. Logistica externa: i. Entrega fisica del equipo a los compradores
i, Curso de capacitacion
4. Ventas: i Visita y atencion personalizada a los clientes potenciales y actuales
i. Trabajo en conjunto con compaiiias de seguro para informar a los clientes
de la posibilidad de reparacion de parabrisas
5. Servicio post venta: Manejo inmediata de las solicitudes de ayuda derivadas del plan

de ayuda técnica

El objetivo de que exista una identificacion clara de cada una de las actividades
de valor, es que todos los integrantes puedan orientar el enfoque de su trabajo e ideas a
la empresa como un todo, teniendo un vision holistica de ella. De esta manera todo lo
que haga cada uno estara enfocado a la creacion de valor para el cliente.

Asi el organigrama de mi empresa se ve de la siguiente manera:

Gerente

______ — | Secretaria

Administrador

[ |

[ Técnim? l Tecnico J

Junior I
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DEFINICION DE CARGOS

La organizacion de TYMA estara compuesta en un comienzo por cuatro personas

CARGO NUMERO
Gerente 1
Administrador 1
Secretaria |
Técnicos 2
Junior l

He proyectado un aumento de uno en la cantidad de técnicos para el quinto y

octavo afio.

(rerenie

Sus responsabilidades son:

3

Debe actuar como lider, induciendo al cambio, motivando y guiando, no dando
ordenes e instrucciones

2. Realizar la planificacion estratégica

3. Fyar metas y objetivos

4. Seleccionar al personal

5. La capacitacion de los empleados (esto incluye la ensefianza de una actitud y vision
transfuncional como descrita anteriormente, tal que los empleados interioricen esta
nueva forma de enfocar su trabajo)

6. Atender personalmente a los clientes
Llevar las negociaciones con los clientes

8. Buscar constantes aumentos de valor para el cliente

Administrador

Tiene las siguientes responsabilidades:

Planificacion operacional
Coordinacion general de las operaciones
Cobranzas y pagos

Buscar constantes aumentos de valor para el cliente
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Secretaria

Es responsable por:

1. Los trabajos tipicos de esta funcion

2. Coordinacion de los técnicos para atender a los clientes cuando éstos los soliciten

3. Buscar constantes aumentos de valor para el cliente

Técmico

Es el responsable de:

1. Ayudar al cliente cuando éste requiera de asistencia para terminar una reparacion,
asegurando el nivel de calidad deseado

2. Impartir los cursos de capacitacion

3. Buscar constantes aumentos de valor para el cliente

Junior
Sus responsabilidades son-
1. Realizar todas las diligencias necesarias

2. Llevar a cabo trabajos de oficina menores

SELECCION DEL PERSONAL

El cargo de gerente sera ocupado por mi, debido a que en estos momentos no
existe un persona que comprenda mejor que yo el concepto de la empresa, el producto a
ofrecer ni el funcionamiento de la tecnologia.

Los postulantes al cargo de administrador deben poseer el correspondiente titulo
de Administrador de Empresas (o similar), otorgado por algin de las escuelas existentes.
No sera requisito temer amplia experiencia laboral, sin embargo éste dltimo sera un
atributo deseable.

Los requisitos que deben presentar las postulantes al cargo de secretaria son los
basicos tipicos para este tipo de puesto, habiendo estudiado secretariado en algin
instituto reconocido. En un caso ideal se podria tratar de un secretaria con
conocimientos y dominio del Aleman dada nuestra interaccion con el proveedor
austriaco. No serd necesario presentar experiencia laboral, debido que asi serd mas
sencillo adaptarse a la nueva forma de administracion polifuncional de esta empresa.

Los postulantes al cargo de técnico deben presentar caracteristicas mas exigentes
por el hecho que finalmente la calidad de los trabajos realizados con el equipo de
reparacion de parabrisas depende en un alto porcentaje de la habilidad v el entrenamiento

del usvario. Ademas es el técnico quién, un vez plenamente capacitado, realizara los
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cursos de capacitacion para nuestros clientes y/o usuarios, como también sera el
responsable por la calidad de los trabajos de nuestros clientes cuando estos nos soliciten
ayuda para terminarlos. De esta manera los técnicos tienen amplias responsabilidades y
no me puedo permitir un error en la seleccion de las personas que ocuparan estos cargos.
Por lo tanto los postulantes deben presentar algun titulo técnico, como por ejemplo del
INACAP, y seran sometidos a una prueba usando el equipo, con el objetivo de medir las

habilidades del postulante en el manejo de las herramientas y al minuciosidad con la que
realiza el trabajo.

CAPACITACION

La capacitacion sera realizada por el gerente, y constara en dos ambitos:

1. La capacitacion técnica: €sta consta en el entrenamiento de los técnicos en el manejo
de las herramientas y utensilios del equipo, el conocimiento del proceso de
reparacion de parabrisas en detalle y ¢l dominio de diversas técnicas especiales para
caso mas complicados o especificos. Esta capacitacion logicamente sera solo para los
técnicos.

2. La capacitacion intelectual: ésta es para todo el personal v esta enfocado a la
comprension e interiorizacion del concepto de vision general o interfuncional descrito
al comienzo de éste capitulo, de manera de cambiar la idea de que ellos deben
satisfacer las exigencias de su jefe a la de satisfacer las exigencias de los clientes de
tal manera de mcjorar el desempefio global de la empresa. Esto no es algo que se
puede inculcar en las personas mediante una charla o algo similar, sino es un proceso
lento en el cual el gerente tendra el rol del administrador del cambio y siendo su
mejor herramienta el ejemplo que €l mismo puede dar a su personal. Un correcto
enfoque debe ser no ver esto como un proceso de capacitacion, sino mas bien como
un proceso de aprendizaje.
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REMUNERACIONES

Dada la onentacion a la creacion de valor para el cliente de esta empresa, habra
un correlacion directa entre la creacion de este valor por parte de los integrantes de la
empresa y el nivel de ventas y por consiguiente de los ingresos. Esto sugiere que una
remuneracion  por resultados es una politica consistente. De ésta manera las
remuneraciones constaran de una parte fija v una variable.

Cargo Sueldo fijo Sueldo vanable
Gerente Ver nota

Administrador 400.000 |.6% de las ventas
Secretaria 150.000 1 0% de las ventas
Tecnico 200.000 1.6% de las ventas
Junior 160,000

Nota: Debido a que el cargo de gerente en el caso de mi proyecto sera ocupado por mi y
en forma simultanea soy el duefio del proyecto, no tendria sentido que estuviese
pagandome a mi mismo. Por lo tanto tengo que ver cada mes cuanto fueron las utilidades
de ese mes, cuales son las necesidades de reinversion . v lo que queda es para mi.

=
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FACTORES CLAVES DEL EXITO

Existen algunos factores de vital importancia para el éxito de cada proyecto y en
este caso he identificado los siguientes:

CALIDAD
Debemos considerar que la calidad tiene varias dimensiones:
Prestaciones
Caracteristicas diferenciales
Fiabilidad
Conformidad
Durabilidad
Disefio v estetica
Calidad percibida
Utilidad
Todas estas dimensiones son importantes en cada producto o servicio, pero en
forma relativa. En el caso de mi producto, las tres dimensiones mas relevantes y por lo
tanto fundamentales para el éxito de la empresa son:
| Caracteristicas diferenciales: elementos que hacen que mi producto sea visto como
algo tnico en el mercado
2. Conformidad: se refiere al cumplimiento de los plazos de entrega de la tecnologia, el
curso de capacitacion y por sobre todo del apoyo técnico

LS

Calidad percibida: la calidad del producto debe ser perceptible en términos reales o
practicos por el cliente

IMAGEN
La correcta imagen de mi empresa y mi producto son vitales para reforzar el

posicionamiento que buscamos obtener, intentando maximizar las ventajas que ofrece el
hecho de ser el primero en introducir un producto en el mercado

CAPACITACION DEL PERSONAL
Este factor esta intimamente relacionado con la capacidad del personal de TYMA
de crear valor para el cliente, haciendo su trabajo con miras al maximo desempefio

posible y buscando constantemente nuevas posibilidades de mejoras en el producto que
ofrecemos.
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ANALISIS FINANCIERO

En este capitulo se pretende evaluar financieramente la factibilidad de la empresa,
sus requerimientos de inversion, depreciacion, rentabilidad v otros aspectos de
importancia para su éxito final

REQUERIMIENTO DE INVERSION INICIAL
Aqui se analizara y cuantificara la inversion en activos que requierc la empresa
para poder cumplir adecuadamente sus objetivos.
Las inversiones realizadas antes de la puesta en marcha de la empresa se pueden
agrupar en tres tipos:
1. Activos fijos
2. Activos intangibles
3. Capital de trabajo
Los conceptos de activos fijos y de activo intangible no serd necesario
explicarlos, pero el de capital de trabajo se presta para algunas aclaraciones. El capital de
trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en la forma de activos circulantes,
para la operacion normal del proyecto durante un ciclo productivo, para una capacidad y
tamafio determinado.

ACTIVOS FLJOS

Oficina (24.5 mts) 137063 UF
Escritorios 23 52 UF
Sillas 15,40 UF
Sillones 17,72 UF
Mesa central 5.94 UF
Equipos telefonicos 32,10 UF
Equipo de fax 16,28 UF
Computadoras 100,74 UF
Impresora 11,33 UF
Material de escritorio 10,00 UF
Otros (adornos, maquina café, etc) 20,00 UF
Total 1.623,66 UF
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ACTIVO INTANGIBLE

Capacitacion del personal 3,80 UF
Imprevistos 8.00 UF
Total 11,80 UF

Los costos de capacitacion provienen exclusivamente del uso de materiales
durante la ensefianza del uso de los equipos, folletos y el manual. No existen costos por

concepto de la realizacion del curso, porque este sera efectuado por mi.

CAPITAL DE TRABAJO

Para valorar la inversion en capital de trabajo he utilizado el método del ciclo
productivo el cual consiste en determinar la cuantia de los costos que se deben financiar
en cada ciclo productivo. En palabras contables, se puede expresar como los
requerimientos de activos circulantes para hacer frente a los pasivos circulantes. La
inversion en capital de trabajo se detalla como sigue:

Stock inicial de equipos y resinas 480 UF
Lifectivo para cubrir el IVA de inversion inicial 364 UF
Disponibilidad de circulante 365 UF
Total 1.200 UF
TOTAL INVERSION INICIAL 2.835,46 UF

ESTIMACION DE INGRESOS

Los ingresos estimados provienen de las siguientes fuentes:
1. Venta de equipos
2. Venta de planes de ayuda técnica
3. Venta de los materiales de desgaste
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Estimo que un 60% de los clientes adquiriran el plan de ayuda técnica, dado que
su precio en relacion al del equipo es relativamente bajo, siendo que los beneficios que
ofrece son interesantes.

Los materiales de desgaste estan detallados en el anexo 6, y la estimacion de su
uso fue hecha en base a un promedio de 10 reparaciones de parabrisas mensuales por
taller durante el primer afio de uso, pasando a hacer 20 reparaciones por mes en los afios
siguientes. Esta estimacion es conservadora si consideramos que la demanda estimada
por reparaciones de parabrisas en Santiago es de 29.500 reparaciones anuales v un
mercado automotor que crece a una tasa del 8,12% anual.

Ingresos

Afio 1 1.544.05
Afio 2 2.696,30
Aiio 3 4.079,32
Aiio 4 4.978,22
Afio 5 5.862,18
Afio 6 6.915,88
Ao 7 7.870,21
Afio 8 8.855,18
Afio 9 994220
Afio 10 | 10.959 34
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Para ver en mas detalle el origen de los ingresos he detallado la proyeccion de las

cantidades vendidas de los primeros 12 meses, como también la del proyecto completo.

Mes | Mes |Mces| Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes

1 2 i 4 5 0 T b 9 10 11 12
N de reparacioncs 0 0 0] 20f 40f 60 80| 100] 120 140] 180] 220
Resina de relleno 0 o o 4 Bl 12] 16| 20f 24 28] 36 44
Resina de terminado 0 a0 1 1 2 3 3 4 ! 6 7
Gillette 0 O o 0 0 1 | 1 1 1 2 2
Gel Sl s 0 0k 6l of o 3 | 1
Micas de terminado 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 1 1
Liguido lavado 0 0o o 0 0 0 0 0 0 1 1 1
Liguido pulir 0 0o 0 0 ] 0 0 0 0 1 1 1
\Micas rayos UV 0 O o] of o o o o o 1 1 1
Geringas 0 0f O 0 0 0 0 0 0 1 1 1
Repucsto tubo UV 0 00 of 0 0 0 0 ] 0 | 1 1
Cinta adhesiva 0 o of o 0 0 )] 0 0 0 0 0

Aiio 1] Afio 2| Afio 3| Aiio 4| Afio 5| Aiio6 | Afio7 | Afio8 | Afio 9 | Afio 10
N" de reparaciones BO0| 2.660] 5.060] 7.460] 9.860] 12.380] 15.020| 17.660| 20420 23180
Resina de relleno 172] 532] 1.012] 1.492| 1972 2476 3004 3532 4.048] 4636
Resina de terminado 29 89] 169 2491 329 413 501 589 081 773
Gillelle 0 27 51 75 99 124 150 177 204 232
Gel 3 Il 20 30 39 501 ol 71 82 93
Micas de terminado 3 11 20 300 39 50 (1] 71 R2 93
Liguido lavado 3 11 20 3 - 50 6l 71 82 93
Liquido pulir G 50 6l 71 82 93
Micas rayos UV 3 11 20 30 39 50 6l 71 82 93|
Geringas 3 11 20 30 39 50 60 71 82 93
[Repuesto tubo UV 3 of 17| 25| 33 41 50 59 68 77
Cinta adhesiva 2 5 10 15 20 23 30 35 41 46
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En términos monetarios ésta Gltima tabla es:

Ano 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 Afo B
Equipa 1.042 .37 1.443,28 1.844.19 1.844,18 1.844 19
Plan ayuda técnica 164,08 225,61 207 .65 307,65 307,65
Resina relleno 253,51 765,58 1.432,84 2.095,13 2.746,29
Resina terminado 59,46 182,49 346,53 510,56 674,60
Gel soporte 2,79 10,23 18,60 27.91 36,28
_i'y'l_i::as terminado 0.93 3.4 6,20 9,30 12.09
Liquido lavado 3,40 12.46 22,65 33,97 44,16
Liguido pulir 2,43 8,90 16.18 24,27 31,55
Cinta adheriva 4.31 10,78 21,57 32,35 43,14
Gillette 2.9 8,37 15.81 23,25 30,70
Repuesto tubo UV G, 15 18,44 34,83 51,23 67,62
Micas protectoras UV 0,22 0,82 1,48 2,22 2,89
Geringas 1,62 5,93 10,78 16,18 21,03
Total 1.544,05 269630, 407932 4978,22|] 5.862.18
Ano 6 Afio 7 Afo 8 Afo 9 Ano 10
Equipo 2.004,56 2.084,74 2.084.74 2.164,92 2.164,92
Plan ayuda técnica 307,65 307,65 328,16 328,16 328,16
Resina relleno 2.390,.71 4.009,18 4.713,85 5.450,56 6.199 40
Resina terminado 846,84 1.027.28 1.207,72 1.396,36 1.585.00
EI soporte 46,591 55,81 66,04 76,28 86,51
Micas terminado 15,50 18,60 22,01 25,43 28,84
Liquido lavado 56,62 67,94 80,40 92,86 105,31
Liquido pulir 40,44 48,63 57.43 66,33 75,22
Cinta adhesiva 53,92 64,71 75,49 88,43 89,22
Gillette 38,45 46,51 54.88 63,25 71,93
Repuesto tubo UV 84,01 102,46 120,90 139,34 167,78
Micas protectoras UV 3,71 4.45 5,26 6,08 6,90
Geringas 26,96 32,35 38,29 44,22 50,15
Total 6.915.88 7.870.21 8.855,18 9.942,20| 10.959,324

ESTIMACION COSTOS DIRECTOS

Los costos directos de TYMA provienen de los costos de los materiales y

equipos importados y se pueden desglosar de la siguiente manera:

Costos directos
Afo 1 550,84
Afno 2 891,63
Afo 3 1.447,89
Ano 4 1.755,16
Afo 5 2.061,02
Ano 6 2.423,80
Ao 7 2.779.15
Ano 8 3.137,93
Afio 9 3.530,57
Ao 10 3.882,50
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Estos costos se desglosan como sigue:

Ao 1| Ano 2 | Ao 3 | Ao 4 | Ao 5 | Ao 6 [ Afo 7 | Afo 8 | Ano 9 | Afo 10 |

Equipo 441,0 |601,3 [801,8 [801,8 [801,8 [841,9 |882,0 |882,0 [922,1 | 922.10
0 7 2 2 2 1 1 1 0

Resina relleno 80,57(249,1 |474,0 [698,9 [923,7 | 1.159| 1.407| 1.654] 1.913] 2171

6 5 0 5

Resina terminado | 20,68| 63,47(120,5 [177,5 |234,6 |294,5 [357,3 |420,0 |486,6 | 551,30
3 9 4 5 1 8 g

Gel soporte 0,96| 3,53] 6.41] 9.62| 12,51| 16,04] 19,24] 22.77] 26,30| 29,83

Micas terminado 0,33| 1,21| 2,19] 3.29] 4,28] 5.49] 6,58 7,78 9,00 10,20

Liquido lavada 1,18] 4,32] 7.85] 11,77] 15,31| 19.62] 2,51 27,87 32,18] 3650

Liquido pulir 0.85| 3,11] 5,65 8.48| 11,03] 14,14] 16,96] 20,08] 23,19] 28,30

Cinta adhesiva 1,50] 3.76] 7.51| 11.,27| 15,02] 18,78| 22,54] 26,29| 30,80 34.55

Repuesto tubo UV | 2,14| 6.,43] 12,14] 17,85| 23,56] 29,28] 35,70| 42,13 48.56| 54,08

Gillette 0,99| 2.96| 5,60| 8,23 10,86] 13,61| 16,46 19.42| 22,38 25.46

Micas protectoras 0,08 0,28/ 051 0,76 099 127 1,52 1,80 2,08 2,35

Geringas 056 2.04] 3.71] 5.57| 7.24] 9,28 11,14 13,18] 15.23| 1727

Total 550,8 |941,6 | 1.447| 1.755| 2.061| 2.423] 2.779| 3.137| 3.530| 3.882

4 3

Todos los costos mostrados en las ultimas dos tablas incluyen ademas del

desembolso que me significa el pago a mi proveedor, los siguientes costos:

ITEM PORCENTAJE
Flete 6.43
Seguro 0.90
Costo guia de despacho 1.00
Impuesto de internacion 11.00
| Gasto general de internacion 8.00
Comision agente de aduana 5.61
Total 32.94

ESTIMACION DE COSTOS OPERACIONALES

Los costos operacionales totales son:

Costos operacionales en UF
Ao 1 1.102,87
Afo 2 1.165.57
Ano 3 1.244,92
Ano 4 1.282,49
Afo 5 1.668,39
Afo 6 1.697,05
Afo 7 1.764,16
Ano 8 2.231,84
Afio 9 2.323,81
Ao 10 2.405,58
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Estos costos operacionales se detallan como sigue:

Afo 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
Sueldo fijo 1.124,24| 1.124,24]1.124,24| 1.124,24| 1.326,81
Sueldo variable 89,55| 156,39] 236,60, 288,74| 433,80
Servicio contabilidad 82,31 103,17] 117.27] 125,18| 133,05
Gastos generales 165,80 165,80 165,80, 165,80 165,80|
Seguro 9,44 9.44 9,44 9,44 9,44
Gasto de venta 30,44 41,51 53,91 53.91 53,91
Depreciacion 105,57 105,57 105,57| 105,57 10557
Total 1.617,35|1.374,52| 1.812,83| 1.872,88| 2.228,38

Aio6l Afo7] Amro8] Ano9| Ano 10|
Sueldo fijo 1.326,81| 1.326,81|1.529,38| 1.529,38| 1.529,38
Sueldo variable 511,78| 582,40 796,97| 894,80 986,34
Servicio contabilidad 142,43] 152,11] 161,03] 171,22 180.39
Gastos generales 165,80 165,80 165,80{ 165,80 165,80
Seqguro 9.44 9,44 9,44 9,44 9,44
Gasto de venta 56,10 57.06 57,06 58,12 58,12
Depreciacion 67,96 67,96 67,96 67,96 67,96
Total 2.280,32| 2.361,58/2.787,64/2.896,72|2.997,43

La division de los item "Sueldo fijo" y "Sueldo variable” es de acuerdo a la
politica de remuneraciones descrita en el capitulo 9. Ademas estan incluidos en los
sueldos fijos los desembolsos por concepto de gratificaciones (4,75 veces el ingreso
minimo mensual, pagadero una vez al afio) v aguinaldos de $20.000 para las fiestas
patrias y otros $20.000 para Navidad.

El gasto por servicio de contabilidad proviene de la subcontratacion de éste con
un costo mensual fijo de $75.000 mas el 1.35% de las ventas.

Por el lado de los gastos generales estan incluidos los pagos de las contribuciones
de bienes raices, la cuenta de teléfono, agua, luz, gastos de imprenta, fotocopias,
articulos de libreria, etc.

El seguro contra incendio y robo de la oficina es de 9,44 UF anuales. cotizacion
hecha por "Jaime Donoso Corredores de seguros”.

Los gastos de venta incluyen todo desembolso necesario para la adecuada
atencion y visita de los clientes y se calculan como el 3,24% del ingreso por concepto de
ventas de los equipos.
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& FINANCIAMIENTO

El Financiamiento de mi proyecto sera en un 72,84% con recursos propios v el
restante 27,16% serad financiado con un crédito hipotecario del Banco de Chile La
hipoteca sera sobre la oficina adquirida para TYMA. Este crédito hipotecario sera a 10
f afios plazo sujeto a una tasa anual de 8,5% (comision incluida) El pago de intereses v
amortizacion de la deuda sera mediante un sistema de cuota fija mensual de 9.56 UF. La
caracteristica de esta crédito es la cuota fija, de la cual en un comienzo se destina mayor
porcentaje al pago de intereses y comision, v menor a la amortizacion del crédito y
posteriormente es viceversa. Graficamente esto se ve asi-

Desglose cucta fija de 9,56 UF
4 120,00 _ - 120
g o, '
100,00 ” = 100
™ o
80,00 1 ¥ 1 80
s L] | —3— Pago imemssas
60,00 | A &0 |
A i — Amorizacidn deuda
| a 5 —
80,00 | # ~ L 40
1 .
20,00 | . ., 1 20
| .n.
0,00 A R e e | A A i g )
Ao Ao Al Afo A Ao A Awm Al Afo Ao
0 1 2 3 4 5 [ 7 a8 k| 10
=
DEPRECIACION

En esta cuenta se considera el desgaste por el uso de los distintos activos fijos en
los que ha invertido la empresa. En mi caso tenemos la oficina y todo el capital invertido

en computadoras, sistemas telefonicos, muebles, etc
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Las depreciaciones fueron calculadas segin los siguientes datos:

Activo V. eompra en UF| V. residual en UF |Vida Gtil| Valor anual a depreciar en UF
Oficina 970,63 29110 anos 67,96
Equipamiento 235,03 47| 5 afos 37,61

En base a la tabla anterior se origina la siguiente:

[ Oficina| Equipamiento | Total
Afio 1| 67,96 37,61| 105,57
| Afo 2 | 67,96 37,61/ 105,57
Ao 3| 67,96 37,61/ 105,57
| Afio 4 | 67,96 37,61| 105,57
Afo 5| 67,96 37.61| 105,57
Afio 6 | 67,96 67,96
Afo 7 | 67,96 67,96
Afio 8 | 67,96 67,96
Afio 9 | 67,96 67,96
Afio 10| 67,96 67,96

IMPUESTO A LA RENTA

El impuesto a la renta es el 15% y en el caso de mis flujos esto implica;

Aiio | 0 UF
Afio 2 6,69 UF
Afio 3 122,18 UF

Afio4 | 202,53 UF

Afo5 | 23592 UF

Afio 6 | 346,61 UF

Ano 7 | 40942 UF

Ao 8 | 43945 UF

Afio 9 | 527,24 UF

Ano 10| 611,91 UF
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AMORTIZACION DE ACTIVOS INTANGIBLES

En estas cuentas se incluiran las amortizaciones de las inversiones realizadas en
activos intangibles, tales como capacitacion del personal e imprevistos. Amortizaré estas
inversiones tan solo en tres afios debido a su bajo monto.

Capacitacion |Imprevistos [Total
Afio 1 1,27 2,67| 3,94
Afio 2 1,27 2,67 3,94
Afio 3 1,27 2,67| 3,94
Afio 4 0,00 0,00| 0,00
Afio 5 0,00 0,00{ 0,00
Afic 6 0,00 0,00| 0,00
Ao 7 0,00] 0,00| 0,00
Afio 8 0,00] 0,00] 0,00
Afio 9 0,00] 0,00| 0,00
Afo 10 0,00 0,00( 0,00

RIESGO

El Beta o estimador de riesgo sistematico de un empresa mide la volatilidad con
relacion al mercado. El marco tedrico donde surge esta variable, plantea que las
decisiones de inversion se adoptan en un ambiente de incertidumbre donde los retornos
de la inversion tendran inevitablemente un grado de riesgo.

Para estimar el beta a usar he recurrido al departamento de estudios de

Chilemarket, donde obtuve la siguiente informacion

I El beta de mi proyecto debiera estar relacionado con el del sector de transporte o
automotor

2. El beta de dichos sectores es aproximadamente 1,22

La elasticidad ingreso de este sector es mayor a |

Considerando esta informacion, ademas de tomar en cuenta que mi producto
tendra probablemente mayor venta bajo condiciones de crecimiento u expansion
economica y que por lo contrario, la demanda por éste se vera reducida en periodos de
depresion debido que bajo estas circunstancias no son muchos los inversionistas en

tecnologias innovadoras, he estimado un beta para este proyecto de 1,4,
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TASA DE DESCUENTO

Para calcular la tasa de descuento del proyecto, he utilizado el modelo de CAPM
debido a su claridad y amplia aceptacion.

El modelo dice que los retornos de un activo individual dependen de los retornos
de una cartera (mercado), mas un conjunto de elementos que son independientes del
valor de esta cartera, como lo son crecimiento economico, politicas monetarias y fiscales
del Banco Central, riesgo pais, etc, y por supuesto la tasa libre de riesgo. Esta relacion es
lineal y se puede representar de la siguiente forma:

Ts=Rf+ (Rm - Rf) * Beta
Donde:
Ts: tasa de descuento para el proyecto
RI tasa libre de riesgo (PRC a 10 afios)
(Rm - Rf): premio por riesgo

Beta: estimador del riesgo sistematico

lLos valores considerados para cada variable son:

VARIABLE VALOR

Rl 6,10 %
(Rm - Rf) 7,00 %
Bela 1.4
Tasa descuento resultante 15,9
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CAPITULO 12

FLUJOS DE CAJA



FLUJOS DE CAIA

En este capitulo se presentan diferentes flujos descontados a base de los datos
obtenidos anteriormente. El capitulo cuenta con cuatro flujos:
1. Conservador: representa el escenario con mayor probabilidad incluyendo una
deuda por 770 UF.
2. Pesimista: Considera una disminucion del 15% en el nivel de ventas.
Optimista: Considera un incremento del 15 % en el nivel de ventas
4. Puro: estimacion de los flujos sin deuda.
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MEGATANDENCIAS

Tal vez es comun encontrar comentarios relacionados con el libro
"Megatendencias 2000" de John Naisbitt, sin embargo las nuevas tendencias mundiales
mencionadas en dicho texto, excepto dos de ellas. no tienen relevancia fundamental para
el éxito o fracaso de este proyecto

Las tendencias que son interesantes son:

1. La bonanza de los afios 20

2. El auge de la cuenca del pacifico

La bonanza de los afios 90 dice relacion con el auge o la estabilidad economica.
dependiendo si nos encontramos en una economia emergente o desarrollada, producto de
la globalizacion de los mercados. De esta manera habra (hay) una fuerte interaccion
economica a nivel mundial, perdiendo fuerza los limites territoriales de los distintos
paises.

La importancia de lo anterior para mi proyecto es la mayor facilidad de
incorporar innovaciones que han tenido éxito en los mercados desarrollados a la
economia nacional, debido al creciente intercambio econémico entre los paises o bloques
CCONOMICOS.

El auge de la cuenca del pacifico por su parte, dice que el comercio se traslado
del Atlantico al Pacifico, siendo la impulsadora de este cambio la economia de Asia.

Al ir en aumento el comercio en ¢ste arca, Chile se vera econdémicamente
impulsado, contribuyendo o asegurando de cierta manera el crecimiento interno. Lo
positivo de esto es que dado que mi proyecto tiene un riesgo sistematico asociado mayor
a uno (beta = 1.4), la expansion del Producto Interno Bruto se vera reflejado en una
proporcion mayor en las ventas de mi producto

Existe sin embargo otra tendencia (no mencionada en el libro de J. Naisbitt); se
trata del efecto en el nivel de exigencia de las cosas en general por parte de las personas,
originado por una mejor distribucion del ingreso entre los individuos. Es decir.
actualmente Chile tiene un clase media creciente, la cual se esta originando por una
redistribucion (mas pareja) de los ingresos per capita segmentados por niveles
socioeconomicos. Esto ha llevado a que la gente aumente su standard de vida y por lo
tanto sus exigencias en cuanto a precio, calidad y tiempo de entrega de los productos.
Como consecuencia de esto. los productores de bienes y servicios han tenido que
responder a este cambio y por lo tanto sc ha llegado a la constante busqueda del

mejoramicnto de las cosas, con el objetivo de cumplir con los crecientes requerimientos
de los clientes.

87



Esta tendencia influye sobre la actitud de mis clientes potenciales frente al
producto que les ofreceré, debido a que éste representa un mejoramiento (ampliacion) en
la lineas de servicios que ellos ofrecen. Ademas representa una fuente de disminucion de
costos (mejoramiento) para las compaiiias de seguros, quienes son los clientes de la
"idea” de la tecnologia que pretendo comercializar.
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CONCLUSIONES

En este capitulo se muestra en forma conjunta y resumida los resultados

obtenidos en base al analisis del V.A N. de cada flujo.

El Valor Actual Neto no es otra cosa que el valor presente de los flujos de caja

menos la inversion requerida para generar €stos.

Para el siguiente analisis me pondré en doce esquemas distintos, originados por la

combinacion de los cuatro escenarios (conservador, pesimista, optimista v sin deuda) con

tres posibles niveles de riesgo. Estos iiltimos estan dados por:

BETA
Alto riesgo 17
Riesgo estimado |1.4
Bajo riesgo it

De esta manera obtengo los siguientes resultados:

ESCENARIO TASA DE DESCUENTO (%) | V.AN. (UF) |T.LR. (%a)
Conservador con beta de 1.7 17,98 221394 31.17
Conservador con beta de 1.4 15,88 2 833,73 3117
Conservador con beta de 1.1 13,18 3.816.,40 i Ehis
Pesimista con beta de 1.7 1798 613,70 22.07
Pesimista con beta de 1.4 1588 1.028_R80 22 07
Pesimista con beta de 1.1 13,18 1.694 97 22,07
Optimista con beta 1.7 17,98 3.814.18 40,41
Optimista con beta 1.4 15,88 4.638 66 40,41
Optimista con beta 1.1 13,18 5.937.83 40,41
Puro con beta 1.7 17,98 1.968.65 28,43
Puro con beta 1.4 15,88 261725 28.43
Puro con beta 1.1 13,18 3.645.56 28,43
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ANEXO 1

PROCESO DE REPARACION DE PARABRISAS

1. Inspeccion de la rotura

Primero se debe limpiar el punto de impacto de todo tipo de suciedad, inclusive
de astillas de cristal que hayan quedado semi-desprendidas en la superficie de parabrisas
al momento de ser embestido por la piedra (o semejante). En este momento hay que
investigar factores como temperatura de parabrisas y exposicién a rayos ultravioletas,
dos elementos claves para asegurar una reparacion de alta calidad. Al cumplir estos
requisitos basicos se debe proceder a limpiar el parabrisas, sin introducir liquidos
limpiadores en el dafio, debido a que sus componentes a base de silicona forman una

pelicula, la cual impide la correcta penetracion de la resina en la rotura.

En caso de estimar el punto de impacto como demasiado pequefio, habra que
hacer una perforacion justo en el mismo, utilizando el taladro y las de brocas de carbid
suministradas. _ '

Antes de proseguir, se debe mirar el dafio desde todos los puntos de vista
posibles, sin olvidar el mas minimo detalle. Esta imagen sera nuestra guia durante el resto
del trabajo, dado que iremos evaluando los avances de la resina con respecto a ella,

como también serd nuestra referencia para saber cuando esta listo el trabajo.

2. Fijacion de las herramienias

s m




El trabajo de reparacion tiene una caracteristica muy particular. Todo el trabajo
es hecho mirando el dafio por un espejo, el cual es colocado por la parte interior del
parabrisas. Esto es necesario porque el soporte del cilindro inyector, como también este
mismo, tapan la rotura, imposibilitando la apreciacion de éste. De esta forma la tnica
manera de ver lo que se esta haciendo es por medio del mencionado espejo, es decir la
reparacion se ve "por atras".

Para la introduccion de la resina se utiliza un cilindro inyector, el cual es sujetado
al parabrisas con un soporte. Este tiene en su parte inferior una ventosa (especie de
redondela plastica que se "chupa” al cristal), la cual asegura el adherimiento del soporte
al parabrisas. Se sitia el soporte de tal manera, que el centro del cilindro inyector quede
apoyado suavemente sobre el punto de impacto de la rotura.

3. Lavado del daiio

Las roturas deben ser lavadas en caso de contener mugre como tierra o polvo, o
bien si ellas presentan humedad en el interior. Estos casos generalmente son producto de
la antigiedad del impacto. Cuando estos tienen mas de tres meses, cominmente
presentan estas caracteristicas. La razon de existencia de humedad en la rotura se debe
casi siempre al hecho, que el dia anterior (o el mismo) estuvo lloviendo y por efecto de
los limpiaparabrisas, algunas gotas de agua fueron empujadas hacia el interior del dafio.

El objetivo de la limpieza del impacto, es asegurar la adhesion de la resina. Esta
se hace inyectando un liquido especial a base alcohélica, suministrado en el equipo, en el
dafio. Con el tornillo del inyector se comprime el liquido, introduciéndolo en el impacto.
Durante este proceso se enrosca y desenrosca el tornillo del inyector rapidamente y
varias veces, con el fin de que el agua, la grasa y la suciedad se mezclen bien con el
liquido de lavado.

Una vez disueltas todas las impurezas, se saca el tornillo, se gira el cilindro a un
lado y se absorbe el liquido contenido dentro del impacto, utilizando la bomba de vacio y
calentando el parabrisas en la parte dafiada por el lado frontal de éste. De esta manera se

induce la evaporacion de residuos del liquido alcohélico, asegurando que la rotura quede
totalmente seca.



4. Inyeccion de la resina

En este momento se debe cambiar el cilindro inyector, debido a que si la resina
tiene contacto con el liquido de lavado, se produce una reaccion quimica entre los dos
componentes, dafiando las caracteristicas de adhesion y transparencia de la resina.

Un vez realizado el cambio mencionado, se introduce la resina de relleno en el
cilindro con ayuda de las jeringas. En el caso de tratarse de parabrisas verticales
(autobuses y camiones) , el equipo incluye un cilindro inyector, el cual trae un angulo
incorporado, asegurando asi que la resina fluya en la direccion correcta.

4.1 Proceso de vacio

Lo primero que se debe hacer es aplicar vacio en el dafio y en el cilindro.
Mediante esto se logran extraer pequefias burbujas de aire que pudieran estar en
la resina. Esto es posible, debido a la diferencia de densidad entre la resina y el
aire. La menor densidad de éste ultimo permite que pase por la resina i sea
extraido del cilindro inyector.

Para hacer el vacio se conecta una bomba de vacio al cilindro la cual
disminuye la presion dentro de éste ultimo a aproximadamente -800 milibares, la
cual se mantiene por 1 minuto.

4.2 Etapa de presion




A continuacion se inyecta la resina en el impacto utilizando el mismo
método descrito para inyectar el liquido de lavado. En este momento se puede
observar claramente como introduce la resina en la parte dafiada, debido a que en
el momento de ser rellenado con resina recupera en forma inmediata sus
caracteristicas Opticas originales. Es decir, a medida que entra la resina en la
rotura, €sta comienza a desaparecer. Es fundamental darle el tiempo necesario a
la resina para que penetre completamente en la rotura. Esta etapa debe durar
entre 5 y 10 minutos, pero en este momento la paciencia es lo que asegura la alta
calidad del trabajo. La resina tiene un velocidad de penetracién determinada,
intentar apurarla significa el fracaso del trabajo.

4.3 Inspeccion visual de la ronra

Los dos proceso anteriores deben ser repetidos tantas veces como sea
necesario. ;Como saber cuando estd completamente relleno el dafio? Esto es
cuando la rotura queda llena de resina sin ejercer presion ni vacio y libre de
burbujas de aire, permaneciendo asi después de transcurridos 1 a 2 minutos.

Para la inspeccion se debe girar el cilindro a un lado e inspeccionar la
rotura por todos los angulo posibles. Es ahora cuando cobra importancia la
exactitud con la que inspeccionamos el dafio antes de comenzar el trabajo porque
nos permitira saber hasta donde llegaba el impacto y por lo tanto si éste esta
relleno con resina e su totalidad.

5. Endurecimiento

Si no se ha observado ningin cambio en el relleno, se sacan las herramientas del
parabrisas y se procede a colocar la lampara de luz ultravioleta. Ubicada ésta se irradia el
impacto, ahora lleno de resina, durante 3 a 5 minutos. Al recibir irradiacion ultravioleta,
se produce el fotofraguado de la resina, endureciendo y adheriéndose ésta al cristal. De

esta forma las trizaduras no se podran propagar.



6. Trabajo final con la resina de acabado

Una vez endurecida la resina completamente, se puede apreciar un hendidura en
la superficie del parabrisas, justo en el punto de impacto. Es ahi donde siempre hay una
delaminacion del cristal al momento de romperse el cristal. Para eliminar esta
irregularidad se aplica una gota de resina de acabado justo en el punto de impacto. Esta
se cubre con una mica de plastico, aplastando la gota, asegurando su esparcimiento por
toda la hendidura. Nuevamente se seca la resina con la luz ultravioleta durante
aproximadamente 5 minutos. Después de haberse endurecida ésta, se desprende la mica
(la resina se adhiere con mucho mas fuerza la cristal que al plastico) y se remueven todos
los excesos de resina usando el raspador correspondiente. Haciendo este trabajo
lograremos que el punto de impacto quede relleno de resina y exactamente al mismo
nivel que la superficie del parabrisas, es decir, al pasar con el dedo por donde estaba el
punto de impacto, no se logra sentir la mas minima diferencia.

Despues de raspar los excesos de resina, se procede a pulir la resina que ha
quedado rellenando el punto de impacto (debido a que al raspar se ralla la resina
endurecida). Se pule utilizando las herramientas y la pasta de pulir especial para este
trabajo suministrado con el equipo. Al pulir, desaparecen las ralladuras en la resina de
acabado, recobrando €sta su transparencia original. Después de esta etapa del trabajo,
solamente falta limpiar todas las suciedades producto del trabajo y botar los deshechos
(toalla nova, jeringas, cilindros de inyeccion sucios, raspadores desgastados, etc) a la
basura.

El parabrisas esta reparado.



ANEXO 2

DATOS TECNICOS DEL CRISTAL LAMINADO

Grosor total 4.5 a 9 milimetros

Grosor media de cada capa 0.8 milimetros

Resistencia al calor 90 °C (maximo por 30 minutos)
indice de refraccion 1,52

Nota: el indice de refraccion indica la relacion entre el SENO de los angulos en los que
viaja la luz por dos medios distintos, con respecto al la vertical, es decir, si un haz
de luz llega en 30 grados con respecto a la vertical a un parabrisas, esle viaja a
45,6 grados con respecto al misma vertical por el cristal. Obviamente esta
desviacion es corregida al salir el haz del cristal, produciéndose nuevamente el
mismo cambio de medio que al ingresar.

Referencia: Diccionario enciclopédico SALVAT; Ley de Snell.
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ANEXO0 3

TiPOS DE ROTURAS DE PARABRISAS

o |
*' %K., — ;
: L]
0jo de Vaca Media Luna

Rotura de Estrella . Astillado con burbuja

X Sy
&

Rotura Multiple Luna Llena

Rotura con Doble Impacto Cortes
astillas



886°6 ) D 1E}0 ]
g 5 T e e N 8B5S} #6-010
..... 5 05L°) ~ |¥B-roN
e Zre'l #6100
PEE' | j rg-deg
i 0z¥'L vg-0by
9vs°| ¥6-1Nr
o e Y I T . 9/6'} _|pB-unp
, = 'L p6-AEWN
809°L FE-10Y
el oVl v o 0s¥'2 v6-1e
LT | oeL’} " ¥6-Go-
|EUOIDEU DpEDJBLW |8 Jod 2671 PE-aug
sopepuellap sesuqesed [ejo] 7 (sapepiun us) |edeu| & ugbi ap saupiwes A sasng sal
& eled sopeule| sesuqeled ap Sepe|nwnoe sewap |
oL Lol eyl 0Z1L'6} [E10 L
5£9'9 Geew | [ 9L5'L ___[re0ia
e 068G 56-024 0102 6-AON
grb'Zl ~ |g-8u3 821 v R0 |
N 980 | __|ve-des
) #6-AON PPe’| 6-00y
9 ¥6-R0 BSY | pB-INe
059'G  |¥6-dag iyl ye-unr
T R ¥6-00y 888°1 ve-Aely
006"} b pE-InP 9L’} PE-10Y
0.6'8 ~ |pg-unr 9\ Z8g'|l 61BN
0r0'9 Ceaee i I W DU _|¥6-a8d
IZ1'9 6-10Y 9LL'| : pG-au3
SopeullLe| sesugeled ap saly (sepepiun ua) |edeu) a uabu ap sejauoilies £ one say

sauopepodul 8p UDIDEIE[Da(

¥ oxauy

X



av'o 005’9 BL'O 002’2 5 selnbe A seBuyan
20'0 05L £0'0 00£ 5 AN solel seiojoejoid seapy
6.°L 0sl'Le ! LL'0 0o9¥’'8 L An eiedwe) oysandal ogn | |
L2'0 0SZ'E L0 00E"L 5 |euyy aledses eied apajn
88’'l 0SC'C2 SL'0 006’8 L ajualedsuen eaisaype eyl
LL'o oor's BZ'0 0SE°E L aynd eied opinbiy
B6'0 009°LL 6E'0 059'% I sopee| eled opinbi|
LZ'0 0SZ'E LL'0 00E'L G opeujuual ap sesljy
08'0 005'6 ZE'0 008°E L auodos |2 eied jag
YE'D 000'¥ 1'0 009'L ! ugzuny|
LE'Z 005'vE aiL'l 008l L epaneq esed 10joauoy
i'0 0S.L'8 DE'D _____loo9'E L |eioadsa eulayu]
18’0 0sZ'L ¥Z'o 006’2 L oladsy
19'0 0sZ'L re'o 006°¢ L 1ope|dog
G/'0 000'08 0L'T 000'ZE L A Z1 9p cipejel
LL'0 ooy'e BZ'0 |DSE'E T Jnd ered sojjoulon
BL'LL 009°6EL LL'y 058'55 l oloEA ap BqWog
LL'L OOL'EL '0 05Z'5 L sepuelfi sojoedun eled Jopeydepy
LL'0 oor's BZ'0 0sSE'E L eulj eyund ap jasuiy)
L0 00L'6 LE'D 0s9'c L ww | ap [asury
L¥'L 05L°01 LS'0 00L°9 L sajesluan sesuqeied eied Jopejdepyy
BZ't 0S.L°09 L'l 00E'02 Zl wuw | ap sesoig
BO'SL 059°8L1 £0'9 0av'LL L ayodog
6L°L osl'le LL'0 0St'8 L OpEUIUL3) 8p Seulsay
LL'L 0s8'El Ly'0 055'S L ouajjas ap euisay
61'Sl 000'081L i ED|UD9] EPNAE ap ue|g
8L'08 000’056 BO'OF 000'SLTY L olejdwos odinb3|
(4] Bluan ap oldald {sosad] ejuaa ap o19814| (4n)ebapog ua o150 (sosad) eBapog ua ols0n) pEPIUES) way|

| G oxauy

¥



| \Cinta adhesiva transparente

|Gillette para raspaje final

Tubo repuesto lampara UV

‘|Micas protectoras rayos UV

Geringas y agujas
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ANEXO 7

—
jacd/soc, - OdE/Part/B/Baby-3
REFERTORIO N2 351.-
CONSTITUCION DE SOCIEDAD
LAABALLLELY

"R, GOYENECHE Y COMPARIA LIMITADA"

EEb&ES i

ENM SANTIAGD DE CHILE, a dieciocha dias de Diciembre dal afMo

mil novecientos noventa, ante mi, RAUL IVAN PERRY FPEFAUR,

Motario Poablico, de este domicilio, ealle Huérfanos namero

mil ciento cuarenta v siete, local dieciocho, Titular de 1a

Vigésimo Frimera Motaria de Santiago, :nmparé:en: don RUDOLF

GOYENECHE HANDWERCK, chileno, ingeniere comercial, casado,

domiciliado en esta ciudad, calle Seminario namera ciento

sesenta, comuna de Providencia, cédula nacional de identidad

nuners  cuatro millones guwinientos once mil setecientos

sesenta y uno raya ocho; y, dofMa MONICA MOLDOVANYI HRISS,

austriaca, profesora, casada vy separada totalmente de

bienes, como se acreditara, domiciliada en calle Alonso de

Camargo ndmero cinco mil ochocientos cuarenta ¥ cinco,

Eomuna de Las Condes, Santiago, cédula de identidad da

extranjeros nomero cuatro millones setecientos setenta vy

tres mil seiscientos ochenta Y nueve raya sieste: mayores de

edad, quienes acreditaron su identidad con las cédulas antes
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£ = i
citadas y exponen: Que wvienen en constituir wna sociedad

comarcial de responsabilidad limitada de conformidad con los

términos de 1a Ley ndmero tres mil novecientos dieciocho, da

mil novecientos wveintitrés ¥ sus modificaciones posteriores,

la que se regira por las estipulaciones siguientes Y,

subsidiariamente, por las normas de los Cédigos de Comercio

¥ Civil qgue fueren aplicables: PRIMERD: E1 cbjiato de 1a

sociedad seria la impartacién y comercializacién, por cuenta

propia o de terceros, de toda clase de equipos, elementos vy

produc tos gue S=an conducentes = contribuyvan a 1a

preservacién W mejoramiento del madio ambiente: la

representacién de empresas nacionales vy extranjeras gue

L produzcan o0 distribuyan tales eguipos, elementos W

productos: 'la asesoria en proyectos, Programas vy estudios

destinados a1 saneamiento y conservacién de las condiciones

ambientales; la realizacién de todos los actos y celebracién

d2 todos los contratos Jue sean conducentes, directa o

indirectamente, al cumplimiento de tales objetiveos, y toda

otra actividad gus los socios acuerden 1llevar a tabo,—

SEGUNDDO: La razén social sera "R, GOYENECHE Y COMPARIA

LIMITADA" ,-— TERCERO: FE1 domicilio de la sociedad sera la

ciudad de Santiago, Regidn Metropolitana, sin perjuicio de

Jué sus actividades se extiendan a todo el territorio de 1a

Repiblica v a1l extranjero.— CUARTO: El uso de la razén

social, la administracioen ¥ la representacién Judicial

extrajudicial de 1a sociedad corresponderd a  den Rudolf

Goyenache Handwerck, quien, anteponiendo a su firma personal

la razén social, podra ejecutar ¥ celebrar todos los actos v

contratos destinados al cumplimiento de log fines sociales

¥, en especial, sin que 1a enumeracidn gue sigue sea
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taxativa, celebrar con bancos, instituciones de crédito,

financieras y de fomento de cualguiera especie, sociedades

civiles vy comerciales ¥, en general, con personas juridicas

¥ naturales, contratos de préstamos, mutuo, de depdésito, de

tuentas corrientes bancarias Y mercantiles de depésito vy de

trédito; girar y sobregirar en @llas; solicitar, reconocer e

impugnar sus saldos; retirar talopnarios de chegues; girar,

tobrar, cancelar, depositar, endosar, revalidar, protestar,

aceptar, reaceptar, suscribir, avalar, descontar ¥ prorrogar

10

chequesg, letras de cambio, pagares Y cualguiara otro

1

documento mercantil ¥ bancario: comprar vy adquirir a

12

cualguier titulo, vender, enajenar vy transferir bienes

13

raices y musblezs de todsa Clase, corporales = incorporales,

14

marcas, patentes, derechos v privilegios, acciones,

15

billetes, wvalores ¥ bilenes mobiliarios, incluse en monedas

16

extranjeras: dar vy tomar en arrendamiento bienes raices ¥

17

muebles; dar y recibir dinero en mutuo ton o sin intereses:

18

depositar, liguidar y retirar valores ¥ dineros en custodia

15

9 @n garantia; realizar toda clase de operaciones de crédito

de dinero de cambios internacionales y de comercio exterior:

retirar y endosar documentos de enbargue constituir

24

25

hipotecas, prendas de todas clases, fianzas vy otras

garantias; alzar, posponer, cancelar y liberar las gJarantias

otorgadas a la sociedad: constituir toda clase de sociedades

¥ concurrir a ellas, modificarlas, prorrogarlas, disolverlas

26

Y liguidarlas; designar gerente de 1la sociedad; otorgar

27

poderes generales vy especiales; nombrar ligquidadores W

28

29

arbitros y darles el caracter de arbitradores: renunciar

acciones resolutorias vy derechos: celebrar contratos de

d0

tra?ﬁ}d?\de arrendaT}égtﬂ ¥ de prestacidén de servicios y de




10

i1

12

13

21

22

23

24

25

27

28

29

30

ejecucidén de obra material y ponerles término: contratar

Seguros y cancelarlos; celebrar toda clase de contratos ¥

convenciones no especificados en este instrumento vy

estipular en ellos las clausulas de su esencia y naturaleza

¥ las accidentales que estimen: fijar precios ¥ modalidades:

pagar vy entregar, tobrar vy percibir; otorgar recibos,

finiquitos v cancelaciones; compensar, novar, transigir v

donar: recibir ¥ retirar toda clase da correspondencia,

ordinaria vy certificada, encomiendas, cargas, telegramas,

giros postales y telearaficos Y ctualguier otra clase de

documentos v especies ¥, en general, ejecutar todas las

operaciones vy actuaciones necesarias al desempefo cabal de

sus Tacultades de administracién,— En el orden Judicial,

estard investida de 1a plenitud_ de las facultades del

articulo séptimﬂ del Cédigo de FProcedimiento Civil, en sus

dos incisos, dandoss Por reproducidas las del segundo en sy

integridad,- QUINTO: El capital de la sociedad sera la suma

de guinientos mil pesos, que los socios aportaran en 1la

siguiente forma: al Don RUDOLF GOYENECHE HANDWERCK ,

cuatrocientos cincuenta mil pesos; vy, b) dofla MONICA

MOLDOVENYI HRISS, cincuenta mil Pesos,—~ Los socios limitan

SuU responsabilidad al monto de sus aportes, - SEXTO: Los

Socios enteran sus aportes a la sociedad en dinero efectivo,

en esie acto.— SEPTIMO: Las utilidades o beneficios de la

sociedad serin distribuidos entre los socios en proporcidén a

Sus aportes.—- OCTAVO: La sociedad iniciara Sus actividades

el primero de Enero de mil novecientos noventa v uno ¥

terminard el treinta Y uno de Diciembre de mil novecientos

noventa y uno,—- Ella se prorrogara por periodos iguales vy

Sucesivos de un aflo, si ninguno de los socios manifestare su
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valuntad - de pcnerle'iié}ﬁinb_lpcr medio - de declaracisén

prestada " por escritura ﬁﬂbii:a anotada al margen de 1a

inscripcién de la constitucién de la sociedad en el Registro

de Comercio con, a lo menos, seis meses de anticipacién al

término del periodo vigente,— NOVENO: La sociedad no

terminard por el fallecimiento de alguno de los socios A

£ 1]
continuara con sus herederos,- Los herederos del SOCio

fallecido deberan toncurrir ante la sociedad representados

por un apoderads comin designado por ellos o por el arbitro

10

qu2 mas adelante se sefala, a regquerimiento de cualguier

n

interesado,— Mo caducaran por el fallecinmiento del socio

12

administrador, los mandatos— que hubiere otorgado, ni las

13

. delegaciones de facultades efectuadas en el ejercicio de sus

14

facultades,- DECIMO: FPara determinar las wutilidades o

13

ganancias y las pérdidas de 1a sociedad, se practicara un

16

Balance General al treinta y uno de Diciembre de cada afio,-

17

DECIMO PRIMERDO: La liquidacidén de la sociedad sera

18

practicada por los socios de comtn acuardo; en su defecto,

19

Por el arbitro gQue mas adelante se sefiala,— DECIMD SEGUNDO:

20

A cuenta de los resultados en la sociedad, los socios podran

21

girar las sumas de dinero gue determine el socio

administrador,— DECIMO TERCERO: Toda dificultad gue se

23

produzca entre los socios o entre éstos ¥ la sociedad con

24

motivo u ocasién del presente contrato o de alguna de sus

25

clausulas, su  aplicacién, interpretacién, cumplimiento,

terminacidén vy liquidacién, seria resuelta sin forma de

27

Juicio, en danica instancia, por un Arbitra arbitrador o

2B

amigable componedor, designado de comdn acuerdo.— Si las

29

partes no se pusieren de acuerdo an tal nombramiento, el
—

30

bitr% sara de;{gpaﬂg por la Justicia Ordinaria ¥y en tal




10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

20

22

23

24

25

a7

28

s

20

Cast sSera arbitrador en el procedimiento y de deracho en

cuanto al falle y la designacién debera recaer en abogado

que sea o haya sido, al menos por dos periodos, integrante

de _algunﬂ de los Tribunales Superiores de Justicia de

Santiago,- Los 4rbitros estaran siempre fatultados para

fijar librementa 1las reglas de procedimiento, en desacuerdo

de las partes, incluso en materia de notificaciones, pero la

primera de éstas habra de hracticarse en todo caso en la

forma prescrita al efecto en el Cédigo de Frocedimiento

Civil.- DECIMO CUARTO: Todos los gastos derivados del

otorgamiento del presente contrato seran de cargo de la

sociedad gue se constituye,— DECIMD QUINTO: Para todos los

efectos derivados de este contrato, las partes fijan

domicilio especial en Santiago,— FACULTAN al portador de

extracto de esta escritura para legalizar la sociedad que se

constituye.— La separacién total de bienes de don RUDOLF

GOYENECHE HAMNDWERCK con dofia MONICA CAROLIMNA ELENA EBAREARA

MARIA MOLDOVANYI HRISS consta en la libreta de sy matrimonio

inscripcién ndmero treinta v dos — E, el affo mil novecientos

sesenia y seis en 1la Oficina Las Condes, cuya fecha de

celebracién fue el wveinte de Abril de mil novecientos

sesenta v seis, - En su parte pertinente dice:

“Subinscripciones,— Capitulaciones Matrimoniales en el acto

del matrimonioc,— En el acto del matrimonio los contrayentes

pactaron separacidén total de bienes.— Las Condes, veinte -

Abril - mil novecientos sesenta y seis,— Hay firma vy

timbre" .- Conforme,—- Se deja constancia qua la presente

escritura se extiende en conformidad a la minuta redactada

per el abogado don Gerardo Scheffelt Clarr,- EM COMPROBANTE

¥ previa lectura firman,- Esta escritura se encuentra




14
15

16

22
23
24
25

28

-

(debidament.e anotada en el Repertorio de Instrumentos

Fublicos del presante mes, en conformidad al articulo
cuatrocientos treinta del Cédigo Orgénico de Tribunales,
bajo 21 nGmeros 351.- Se da copia.- Doy fe.—:!

C R

CERTIFICO que este legajo de fotocépias,

compuesto det i E 7 (70 .-
carillas, visado por mf estd conforme con |
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La eleccion logica,

Por muchas razones:

D Listo para equipo adicional
Nuestros ﬁiﬁtemtas de negocios
pequenios le permilen conectar
rmuchos lipes de equipos
lelelSmcos, tales como miguinas
de contestacion automatica,
telélonos inalambricos, maguinas
de fax y modems de ordenador sin
necesidad de tarjetas o modulos
adicionaies costoses. |La mayoria
de los dispositivos que requigren
una seftal de timbre estardar,
funcionardn con nuesiros sictemas

P Uso de puerta doble
El KX-T208108B y KX-TE 16168
soporian [a conexndn en Garalein
de ur teléfono de prapetanio con
un disposdvD g lelélono de
UNCa-linea en ta migma puars
Esla caraclerslics aymenia la
eficiencia gde coslo de un sisiema,
asi como lambién avuda a elirminar
extra costos de alambrado.

b Botones de linga OC fiexibies
Los botonas de oficina central
{OC) pueden programarse para
satislacer las neces:dadas
especificas dé cads Uno de sus
empleades. Vd. pusds pragramar
los botones de linea OC para
Seleccién Directa de Exlacion
[SDE}Campo de Lampara de
Ocupado (CLO), discaoo
auiomdlico y/o acceso de un-loque
para la caraclerisbea gue Vd. use
Con mas frecuencia

) Fijacién electrénica de estacién
Esta caracteriglica practica e
permile orogramar una “fijacion”
&7 su extersign de manera que
cira gente no puedsa hacer
liamadas cuando Vo, se encuentra
ararado Jde su mesa

P Restriccion de tarita

Vd. puede programar una
cualgquiera de tfres clasificaciones
de discado en cadsz 2xlensitn
para tener acceso 2 Hineas
exlerioras. Eslo es ideal cuando
Vd. trats de reducir o3 gasios de
lelélanag o cuando da a cierlos
empleados priviegios de lamada

P Servicio diurna/necturno

El sistema aulomaticame e
conmulara enlre servicio diumo y
&SI NOCIUMG & una-borg
programada cada dia

-

Transferencia de llamada
{Protegida/no protegida)
L& parmile aulomatica o
rranualmente transferir una
lamada de llegada a una
extension

Hediseco avtomatico

A la pulsacién de un botén, &
leléfono avtomdlicamente redisca
el gitimo nimere discado, hasta
15 vaces

AR e bDoErelie e o WE-TTOSS

Lectura LCD alfanumérica

El KX-TT030 y KX-T7130
incorporan una lectura LCD
{wisualizacydn de cristal liquido) de
milliptes fines Mus2sira [a hora,
dia, mes, afc, ndmero de discado
¥ duracsdn de llamada (sdlo
Nlamadas extencres). Si alguien ie
fiama por el interfono, la extersion
de llamade aparecers en su
panlalia antes que Vd levante &
letstong. La pantaita lambien |a
puede ayudar a programar las
caracterishicas del sistema via
ingdicaciones visibles en LCD

Telélono-altavoz de contestacion
automatica

Bl KX-TTQ20, kX-T7030 v
KX-TT130 tignen yn
telélone-allavoz manes libres El
tel&lfong-allavo? inCorpors una
convenienia funcitn de
contestacién automatica que le
permile fijar contestacion
aulomatica manos libres para
liamadas de interfono.

Grabacion en datalle de
mensajes de estacidn”

Es10 le provee con yna grabacion
complela de todas las llamadas de
salica yio lamadas de llegada
desde cualquier extension, Le
ayuda a controlar los gastos de
leléfeno y le ayuda a reducir ei

abuso del telefono.
"FunCong 180 Con FC-TEVE100 v eouecee
mpresnes apeionsl

Teléfono de puerta (KX-T30863)
L= permile selacsionar a los
visitantes antes qua Vd. les deje
entrar en su eslablecimiento.

Adaptador de abrepuertas
[KX-T30866)

L2 permite abrir ia puerta a
distancia. Se requiere que &l
usuano esté provisto de
abrepuerias.

Teléfonos de serie 7000
Panasonic ofrece una excitanie
serie de lelétonos de propielano
disefiados teriendo en cueria la
flexibilidad. Ellos puaden
conectarse a cualquisr sislema de
Panasonic y ejecular la mayor
parte de las funciones de cada
sisterna. Ellos incorporan botones
flexibles de linea OC, toclas
suaves programables, allavos
monitor y mas,

KX-TT130
Aparalo con gran
parialia

BX-TTO30

AREI0 Con pantais

KX-TT020

Anaralo con lelélono-

Alavez

KX-TTOS0
Aparato moriior

KX-T7C55
ARArAn oo

P-TT0A0D
Consala SOE

T™TTh D Ao
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VANFILLA Y RAMOS LTDA,

MUEBLEZ PARA LA OPFICINA Y EL HOGAR EN
EH HADERAS ¥ CROMADCE
ECOLETA N2 1735 FOHO FAX 6215C023- JANTIAGO.

LINEA

SILLONES TMPORTADOS

SILLCN DE CUERDQ MIXTO MCD.WR 313 &
ERGONOMETRICO, BASE Y BRAZOS DE
I'OLIURETANO, PLSTON A CAS DE TRES
FUHCIONES: RUGULA ALTURA, RESPALDO
RECLINABLE Y FI1.4.

TAPLIZ: CUERD MNECGRO

PRECIO : ¢ 180.000.- + 18% 1I.Y.A.

————

__ WR-313G
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VANELLA Y RAMOS LTDA.

MUEBBLES PARA LA OFICINA ¥ EL HOGAR EN
KM HADERAS Y CROMADORB
RECOLETA N2 1735 - FONO-FAX 621%003-BTGO,

LINEA

SILLONES IMPORTADOS

SILLON MODZLO WR 3U3GE GIRATORIOC
RECLINABLE, CON AMORTIGUACION,
RECGULACION ALTURA CON PISTON
A GAJ. CON DBRAZOS DL POLIURETANO
BABE DE PLATIC - ERGOUNOMIC CON
RUEDAS. RESDPALDO CON PESPUNTE.
TAPTZ: LANILLA  COLOR GRIS
MNEGRA b ROJA.

FRECIU i $114,000 + 18% 1.Y.h,

Jun. B85

" T

FOZ



SILLON ERCONCOMETRICO IMPORTADO

k STN RRAZDS

e i BAST NECRA £71.3

i : BASZ CRTE SES . ¢
r';v +18% I.v.n.

WR-603G(GRAY)

WR-603GA(GRAY)
TAPIY LARILLA: ROJA,NEGEA
REGULACION DFE ALTURA Y BRE

BASE Y ER42J05 POLIURETAND

CON AMORTIGUALCLOD
BASE GRIS $29.60
BASE NECRPRS91.20

.
0
0

_‘._1{3‘.{. LoV,

WR-H0IGA(LRAY)
MWK NS
G.W:15KEGMS
CU.F1:61 CLFL.

WR-603G (GRAY)
WOW- 12k OMY

GLW: LK GMS
CALFT. 2T o ¥

1 ~
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VANELLA Y RAMOS LTDA.

HUZBLEZ PRAA LA OFICINA Y BL HOGAR BN
EH MADERAZ Y {CROMADOS
RECOLETA M2 1735 - PONO-FAX 6215003-8TGO.

LINEA

SILLONES IMPORTADOS

SILLOM ERGONCMETRICQ, MCDELO
103 CA,REZPALDC CON MOVIMIENTO
REGULACION ALTURA CON PISTON A
CA8, CON BRAZOB Y BASE DE
POLYURETANO NECRC DRE 5 PDATAS

LON RUEDAS, CIRATORIO COMN
AMORTIGUACION.

TAPIZ: LANILLA GRIS, MNEGRA ¥
ROJA.

a

b

PRECTO : ¢ 64.000 + 18% I.V.A. -
WR.YDBDA

SILLON MODELO 103 G, MIBMAS
CARACTERISTICAS DEL HOLELC
ANTERICR, PERO SIN BRAZOS.

TAPIZ: LANILLA GRIZ2, NEGRA ¥
ROJA.

PRECIO : # S55.000 + 18% 1.V.A.

i !

L}
o

T .
o

WR-1030
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VANLILI.A Y RAMOS T.TDA.

MUEBLEE PARA LA OFICINA Y RBL HOOAR
EN MADERAZ Y CROMADOS
RECOLETA N2 1735 - FONO-FAX;: 6213003 - BANTIAGD

LINEA
SILLONES NACIONALES

SILLON MODELO EJECUTIVO BAJO.

STRATORIO, CON BRAZOS, CON AMOIYTIGUACION,
DOELE COJIN, BASE METALICAE CROMBDA O
PINTADA COLOR A ELECCION.

TAPLZ: LANILLA O CUERINA COLOR A
ELECCION,

PRECIO: 8 62.000.-

COM RECLINABLE g €8.000

+ 18% I.V.A.




l_.Flhl[.'l APOQUINDO Tel:56-2-2466537 Jun 1&!5.5‘5 12:30 No.009 P.03

3 ICIONES GE LE

Garantia

Los productos de hardware ACER tienen garantia por defectos de fubricacion, conforme a
las especificaciones del fabricanie por un periodo de 36 meses.

Los otros productos de hardware tienen un periodo de garantia de 12 meses,
Ceniros Autorizados de Servicios ACER

Regiones

Iquique

Antofagasta

La Serena

Vifia del Mar
Rancagua
Talca
Concepeidn
Osorno
Coyhaique
Punta Arenas

Repién Metropolitana
Microcare

Vector S.A..

Open Service

Tipo de Cambio

Los valores estan expresados en dolares americanos y su cancelacion deberd realizarse en
pesos chilenos al cambio de $390. Estos valores no incluyen iva (impuesio de valor

agregado).

© - PpciEiag e -



LAND APDQUINDO Tel :56-2-2466537
W

Jun 06,95 12:30 No.009 P.02

DETALLE DE COSTOS
I Descripcion Cant V.Unit| V.Oferta V.Tot.
g A Normal Unit. Oferta
LSS US$ USS

Z-296 AcerMate 4868x2/50 ] 1790 1683 3366

BUS VESA

Memoria 8 MB RAM

Disco 420 MB, Floppy 1.44 Mb.

DOS , Teclado

Monitor acer view 34T. UVGA 28 | _

_.I.d.




PHOME Mo. @ 32 2 219063 Jum. 8BS 1925 4:09PM

VANELLA Y RAMOS LTDA.
MUEEBLY®YY PARA LA OFICIHA Y El. HOGAR
FN MADERAZ Y CROMADOS
RECOLETA N@ 1735 - FONO-FAX: (219003  SANTIAGO

LINEA

S1LLONIES NACIONALES

SILLON MOD. CONSLL. BAIOD. g &2.000
CIRATOHID, CuN BRAZOE FNTERGE TAPI JALLCS

CON AMORTICUACTON, BAUSE METALICA CTOMADMA

© PINTRDA, DE & DATAS CON RULDAS,

TADIZ: LANILLA O CLERIYA COLLE A ELIOCION,

CON RECLINABLE 2 8,000

VAILCRES + 18% 1.V.h.
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VANELLA Y RAMOS LTDA.

HUEBLES DARA L2 OFICINA ¥ EL HOGAR BN
EN MADERME ¥ CROMADOS
RECOLETA N2 1735 FCHO TFAX 6215003-8TCO,

LINEA

SILLONES IMPORTADOS

SILLON MODELC WE 303G GILRATUGRIO
RECLINABLE, CON AMURTIGUACION,
REGULACION ALTUR; CON PI18TON

A

A GAB. CON BRAZOS L3

BAEE DE PLATIC - E

RUEDAE .

TAPIZ: LANILLA COLCR GRIS
NEGRA ¥ ROJA.

PRECID : 2108 _ 000 4+ 18% 1 . V.5,

Jun. &

=

-

1995
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ELECTRONICA MANIUR LTDA.
GEMERAL DEL CANTQ S57 OF. i?E
FOND-FAX:1 2360795 FOND: 2350295
PROVIDENCIA

BANTIAGO, Junie @35 de 1995.

Serores
TYMA
Fresente

Attol Sr, Guide Gavenecha,

De nuestra consideracidn:

Do acuerds a lao solicitado por ustedes, adjuntamas informacidn acerca
del Fax SHARP Madelosi FQ-FO-135, FO-235 y FO-44%, para su pasterior
@valuacién,

Cualguier requeorimiente 4 consulta adicional gue detes, ya sea para

amgliar yr/e complementar la Rresonte, rogamos comunjlearse
€on nosotros,

Nesetres contamog

con la Representacién Oficial dc Sistemas Digitales S.a,

unicos
representantes da SHARP on Chile,

EERVICIO TECMICO QFICIAL. S0MOS LOs IMPCRTADORES,

Sin otro rarticular, SERRrande una acogida favnrahln,

Saludg F?ﬁtlmtﬁti E ustedes,
ELzcTR HT;Z MAMZUR LTCAS

i EL CANTO 287
PAOVICENCIA F, 2360755

jCONTRERAS ¥,
te de Servicig,

T 1 = e e+ A i R TSy e
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COTIZACION
SHARP F(Q-235 « FO-245 DIGITAL FAX SISTEM

- Pantalla de cristal Liguido,
- Cambio aufomditico telefono-fox.
- Redial (rediscado automatico).
- Parlante volumen regulable.
- Telefono en espera.
- Conexidn para contestadora telefénica.
- Discrimtnador por memoria.
~ Voluman regulable camparilla,
- Norma CCITT, compuatible G3,
- Velocidad de tremsmisidn desde 2400 hasta 9600 bps.
~ TRANSMISION DIFERIDA,
- Transmision de documentos 216 % 30 m,
30 memorias de discado automatics, 20 de wn fogue.
~ Alimentacion automatico de hojas indefinida
= Resolucion super fina / medios tonos (16 medios tones),
= Rediscade automatico,

- Indicador de errores y alarma.
- Altmentacién 120 Volts, 60 Hz,
- Corte automcizico de papel.

- Transmtision diferida,

GARANTIA DE VENTA 12 MESES. SOMOS IMPORTADORES

D b L ane



oCOTIZACION
SHARP FO-135 - FO-145 DIGITAL FAX smm

- Norma CCITT, compatibie G3,

- Conexidn para contestadora teleforica,

- DISCRIMINADOR,

- Velocidad de transmisién de 2409 hasta 9600 Bps.

- Tiempo de transmisién 15 segundos aprox, especial mode,

- 50 Memorias de discado automatico, 20 de un togue,
- Transmisién de documentos 216x30mm.

- Alimentador automatico de hojas indefinidas,

~ Conmutacién de telefono automdtico / Facstmil,

- Alimentacién 120 Volys. 60HZ.

- Volumen regulable campartilla,
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1).- EAX SHARP

2).-

3).-

FO-135 * FO-145
$192944- + IVA

FAY SHARP
FO-235 * F0O-245
§217.160 + IVA

EAX SHARP

FO-435 * FO.445
$245054 + 1VvA

= 7% Dscto. Pago Contado

- 3% Dascto, Pago Contado 30 dias
-3 Cheques 1 al dia 30-60 dias




JLAND RPOQUINDO —e1i56-2-2466537

Jun 06,95 ~ 12:29 No.009 P.OT

Santiago, 06 de junio de 1995,

Sciior (es)
TYMA

Fono : 2225206
Fax :6353773

Presente

At. : Sr, Guido Goyeneche

Estimado sefior (es) :

Fn atencién a lo ofrecido & Ud.,, nos cs muy grato enviar informacion y cotizacién por
nuestros productos compulacionales.

Esperando que la informacion suministrada sea de vuestro interés, quedamos a su entera
disposicion para aclarar y/o ampliar la informacion adjunta, invitandole cordialmente a una
demostracion de nuestros equipos computacionales, en nuestro Salon de Ventas, ubicado en
Av. Apoquindo # 3201, para lo cual agradecederiamos avisarnos con anticipacién al fono
246329].

' Sin otro particular, saluda atentamente a Ud.

no : 2463291
fax : 2466537

A



LAND FHF’D@UINDD Tel:56-2-2466537 Jun 06,95 12:30 No.009 P.04

Forma de Pago
Orden de Compra a 30 dias

Alternativa LEASING ANDINO

Validez de la Oferta

Siete (7) dias.

Plazos de Entrega

Programada de comin acuerdo con el cliente. No obstante lo anterior podrén realizarse
entregas parciales a partir de 48 horas dependiendo de stock.



Sanuago. Junio 06 de 1995

0606.21
MC/ond

Sefiores
TYMA

P scnle

Estimados scfiores:

OLYMPIA®

Olympila Chile S.A.

Rodrigo de Araya 1045

Caslila 258y
Santiaga 21 - Chile
Tal#fang (02) 2321520

Telefax G. Gansral 2384279
Telefax 5. Técnico 2350835
Telefax Vantas 2381485
Telegrama: Olymplachila

De¢ acuerdo a lo solicitado por Uds., a nuestro representante sefior Juan Lépez L., nos es

grato hacerles llegar nuestra cotizacién por Equipos Computacionales,

nuestro stock:

OLYSTAR 486 DX2 Computador marca Olympia, compatible IBM AT

FICHA TECNICA

Procesador

Frecuencia

Memoria RAM

Maxima amphiacidn
Cache

Controlador de disco
Interfaces Serial/Paralelo
Slots de Expansidn

Fuente de poder

Cable de alimenwcidn
Tipo de Gabinete

Bios

Llaye

Palabra cluve de acceso
Disco Flexible

Disco Duro
CoProcesador Matemdtico
Teclado

Sistema operativo
Monitor

Mouse

Windows

80486DX2 INTEL
50 MHz

# Mb Standard

64 Mb

256 Kb

IDE

21

5 16 bits

3 local bus

200 Watts

Y]

DESKTOP

AMI

Si

S{

Uno de 31.5" x 1.34 Mb
540 Mb

Incluido

Lspanol, expandido en 102 welas

MS-DOS 6.2. espaiiol
Color de 14", SVGA .19
Compatible

311

parz entrega de

$ 699.200.-

13
—



OLYMPIA©®

2.1

0606.21

DESKJET 520 IMPRESORA INYECCION DE TINTA

Resolucitn Calidad Laser. 600 x 300 dpi en B/N
Impresion Répida de Texto, hasta 3 pdginas por minuio

240 cps en modo normal/120 modo calidad B/N
Tipos de Letras 6 tipos de letras incorporados :

14 tipos True Type de escala variable para Windows
Lenguaje de Impresora HP/PCL., nivel 3
Formato A / A4 oficio y sobre
Interfaces Serial y Paralela
Incluye Cartucho negro
Cabezal de Impresién 1 7 256 niveles de escala de grises

5 139. S‘Gﬂt'

PRECIOS : Netos, sin 1.V.A.
ENTREGA : 8 Dias
FOR E PAGO : Contado contra factura
v RTA : 8 dias
GARANTIA - Un afo respaldada por nuestro Servicio Técnico en Sannago.

Sucursales Propias v Servicios Asociados a lo largo de todo el pais,
con un amplio stock de repuesios originales de fibrica. que
aseguran una adecuada atencidn.

Sin otro particular, le saluda atentamente,

p. Olympia Chile S.A.

Supervisor De Ventas!

Eié."frtfnmlﬁt ca-
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