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RESUMEN

El presente trabajo de tesis tiene como objetivo principal elaborar un plan de
negocios para prestar servicios de capacitacion a microempresas que desarrollan
sus actividades en la construccion de sitios y montaje de antenas de
telecomunicaciones. El estudio fue realizado para estudiar la posibilidad de
concretar un emprendimiento personal sustentable y rentable en el mediano plazo,
el cual entregue un valor agregado especialmente a los trabajadores y empresas,
las que han manifestado la necesidad de capacitaciébn con mayor especificidad en
tareas de alto riesgo.

La metodologia propuesta para abordar este desafio fue investigar quienes son los
actores principales del mercado de la capacitacion en Chile, el funcionamiento y
beneficios otorgados por el gobierno en esta materia. De los datos obtenidos tanto
de registros administrativos del estado como entrevistas realizadas a potenciales
clientes dan paso a definir el mercado objetivo y determinar la creciente demanda
por satisfacer. Mediante un andlisis interno y externo se determiné cuan interesante
es el potencial de la industria, las principales amenazas y competidores que se
desenvuelven en el medio. Bajo una estrategia de marketing de diferenciacion se
espera crecer en el mediano plazo, dado el conocimiento y experiencia de los socios
involucrados en este emprendimiento.

Como resultado de lo expuesto en el parrafo anterior se definieron factores criticos
de éxito los que llevaron a formular estrategias genéricas, competitivas y de
posicionamiento para ofrecer servicios de capacitacion a los trabajadores a través
de una percepcién de aprendizaje de calidad y lograr ser recomendados por clientes
satisfechos con el servicio satisfaciendo la demanda del mercado objetivo.

Después de desarrollar el proyecto en su conjunto la evaluacion econémica nos
arroja para el escenario optimista (con crecimiento de 35% anual) un
VAN=$48.510.896, con una TIR de 74%. Con los indicadores obtenidos se
recomienda llevar a cabo el negocio.

Finalmente se puede decir que el proyecto no presenta grandes volumenes de
utilidad, mas el valor agregado que se quiere inferir es poner de manifiesto que hay
un nicho no satisfecho de requerimiento de capacitaciones por trabajadores y
microempresarios que no tienen acceso a calidad y disponibilidad de horarios para
realizar cursos de prevencion en faenas altamente peligrosas.
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1. INTRODUCCION
1.1 Antecedentes

Los dltimos afios las empresas chilenas han sido sometidas a una serie de
transformaciones tecnolégicas como organizacionales. En una economia cada vez
mas globalizada la habilidad, el know-how y manejo adecuado de las nuevas
tecnologias son un factor importante para aumentar la competitividad. En ese
sentido la capacitacion y aprendizaje ha sido relevante para implementar estrategias
en el desarrollo de las compaifiias chilenas, ademas existe una mayor conciencia de
los trabajadores a estar llanos a estas oportunidades para su propio crecimiento
laboral.

Los trabajadores capacitados han crecido significativamente en el pais alcanzando
una cifra de 953.544 en el afio 2013, lo cual alcanza a 1.616.919 de participaciones
de estos en diferentes cursos impartidos”.

Dado el crecimiento del mercado de la capacitacion, en este documento se presenta
el desarrollo de un plan de negocios para implementar un Organismo Técnico de
Capacitacion orientado a la industria de telecomunicaciones, la cual también esta en
una etapa de crecimiento.

Para entender el funcionamiento del mercado de la capacitacion laboral, se debe
conocer quiénes son los principales actores, los cuales cumplen diferentes roles
dentro del mismo mercado, estos son:

SENCE: En el mercado de la capacitacion en Chile existe el Servicio Nacional de
Capacitacion, creado en 1976 donde su principal mision es promover el desarrollo
de las competencias laborales de los trabajadores, a fin de contribuir a un adecuado
nivel de empleo, mejorar la productividad de los trabajadores y las empresas, asi
como la calidad de los procesos y productos. Este organismo es el encargado de
fiscalizar, administrar verificar y velar por la calidad de todas las capacitaciones que
sean efectuadas a través de la franquicia tributaria, establecidas en la ley.

Franquicia Tributaria: Es una herramienta que tiene disponible el estado de Chile
para que las empresas puedan descontar impuestos cuando utilizan esos montos en
poder hacer capacitacion para sus empleados. Este descuento corresponde a un
maximo del 1% del total de la planilla de remuneraciones de la empresa.

El SENCE establece el valor de una hora de capacitacion maximo imputable a la
franquicia de $5.000 (si es superior la diferencia es directamente un costo de la
empresa). Ademas la imputabilidad del valor hora a la franquicia es en funcién al
tramo de renta de los trabajadores (100% a rentas inferiores a 25 UTM, 50% a
rentas entre 25y 50 UTM y 15% a las rentas sobre 50 UTM).

! Cifras segun anuario estadistico 2013, del SENCE.



Todas las empresas pueden ocupar esta herramienta y este beneficio que les da el
estado para poder capacitar a sus trabajadores. En la franquicia tributaria existen
tres modalidades para franquicia:

e Capacitacion Regular; Para cualquier trabajador que este contratado en la
empresa.

e Modalidad de Precontrato; Para trabajadores que no dependen de la
empresa, proceso convenido entre el trabajador y la empresa para
capacitarse durante dos meses si al finalizar la capacitacion de este proceso
el trabajador no es contratado esta modalidad le permite ser mas empleable.

e Modalidad de Postcontrato

Organismos Técnicos de Capacitacion OTEC: son instituciones acreditadas por el
SENCE con exclusividad para ejecutar actividades de capacitacion que puedan ser
imputadas a la franquicia tributaria y ser contratados por el servicio para la ejecucién
de cursos financiados con sus recursos publicos. Estas deben cumplir con dos
requisitos estar certificados bajo la Nch 2728 y dedicarse exclusivamente al negocio
de la capacitacion (tener giro Unico de capacitacion).

Organismo Técnico Intermediario para Capacitacién (OTIC); es una persona
juridica cuyo objetivo es otorgar apoyo técnico a las empresas adheridas,
principalmente a través de la promocion, organizacion y supervision de programas
de capacitacion y de asistencia técnicas para el desarrollo de recursos humanos.
Los OTIC deben servir de nexo entre las empresas afiliadas y los organismos
Técnicos de capacitacion (OTEC).

Empresas; entidades que financian a través del uso de la franquicia tributaria, las
actividades formativas de su personal y quienes definen las tematicas a tratar

Trabajadores; son quienes reciben la actividad formativa destinadas al desarrollo de
sus competencias laborales.

Servicio de Impuestos Internos (SlI)

El rol del SII dentro de la Franquicia Tributaria tiene caracter eminentemente
fiscalizador. Es decir, es de su competencia visar que los montos utilizados por el
SENCE no exceden el 1% de la planilla de remuneraciones de cada empresa. Esto
lo realiza contrastando los Formularios N° 1887 o declaraciones juradas sobre
Sueldos, Pensiones y Jubilaciones; y la informacién enviada por SENCE hacia el
Sl

En el siguiente diagrama se puede apreciar el Funcionamiento del Sistema de
Franquicia Tributaria para la Capacitacion



llustracion N°1 Funcionamiento del Sistema de Franquicia Tributaria para la
Capacitacion
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Fuente: Evaluacion del Sistema de Capacitacion en Chile, Osvaldo Jara, 2002.

1.2 Descripcién y Justificacion del Proyecto

En el ultimo informe sectorial de Telecomunicaciones en Chile publicadas por la
SUBTEL?, muestra fuerte sefiales de dinamismo y crecimiento, impulsado por
reformas legales y regulatorias como la portabilidad numérica, entre otras. La
cantidad de empresas en el mercado de la telefonia movil e Internet moévil ha
aumentado, pasando de tres a nueve competidores, esto debido al ingreso
comercial de nuevos operadores con infraestructura de red, tales como son VTR y
Nextel, y la incorporacion de los operadores moviles virtuales (OMV), como Virgin
Mobile, Gtd Mdvil y Netline Mobile.

Asimismo, también se espera observar en el corto plazo el avance de compafias
especializadas en proveer infraestructura para telecomunicaciones, en particular,
para el despliegue de torres y soportes de antenas, poliductos vy fibra optica, como
ya son los casos de los operadores de infraestructura American Tower, Internexa y
otros. Es en este segmento de montaje que deriva de la actividad econémica de la

2 SUBTEL: Informe Sectorial de Subsecretaria de Telecomunicaciones, Marzo 2013

9



construccion de estructuras metalicas para telecomunicaciones donde esta
enfocado este documento.

Las empresas que proporcionan la infraestructura a su vez subcontratan empresas
medianas y pequefias®, las cuales montan estas torres de telecomunicaciones
(autosoportadas, contraventadas y monopostes®). Estas empresas construyen entre
cinco y treinta sitios de mensuales, donde se observa una gran cantidad de
trabajadores como supervisores de terreno, montajistas maestros mayores de obras
civiles y obras eléctricas, capataces, ayudantes entre otros.

Estos trabajadores estan expuestos a sufrir accidentes derivados del montaje como
quemaduras severas por electrocucion, caidas, incendios en lugares apartados,
paros cardiacos en altura, etcétera. Por lo cual, es obligacion que los trabajadores
deben estar certificados en cursos de primeros auxilios, manejo de extintores,
trabajo en altura, proteccion contra caidas y cursos especializados de conduccion de
vehiculos 4*4 en alta montafia (no olvidemos que hay sitios de antenas ubicados en
diferentes zonas rocosas, cordilleras, zonas forestales, etc.).

Por la naturaleza del trabajo, hace que la rotacion de personal sea alta alcanzado
cifras de hasta 50%, por lo tanto las empresas necesitan frecuentemente estar
realizado este tipo de capacitaciones para llevar cumplir con los objetivos y no
perder contratos.

El mercado presenta cerca de 200 OTEC, incluyendo las mutualidades de seguridad
laboral que ofrecen este tipo de cursos, pero no abarcan todo el mercado
principalmente por el déficit de especificidad en estas labores. Ademas son muy
pocas las que se ajustan al perfil de este tipo de faenas, pero poseen escasa
disponibilidad, segun lo sefialados con diferentes gerentes de estas empresas. Lo
anterior representa una oportunidad de entrar al mercado como un OTEC
especializado en estas faenas y ocupar un nicho no esta siendo explotado al 100%.

Por el motivo antes expuesto nace este emprendimiento el cual busca estudiar la
oportunidad de negocio y a través de una adecuada investigacion verificar si es
atractivo.

1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo General

Elaborar un Plan de Negocios para OTEC orientada a subcontratos de empresas
gue desarrollan sus actividades en empresas de telecomunicaciones.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Definir la naturaleza y modelo de negocios del emprendimiento

e Disefiar un plan de Marketing, Operaciones y de Recursos Humanos para el
una venta creciente del servicio ofrecido, cumpliendo todos los estandares de
calidad exigidas por las normas vigentes referentes a capacitacion en el pais.

e Disefiar plan financiero que provea la factibilidad econémica del proyecto
considerando inversion, rentabilidad y forma de financiamiento

? slI: Tamafio de Empresas por los segmentos de venta; Pequefia (0 a 25.000 UF), Mediana (entre 25.000 y 100.000 UF)
* Ver Anexo A: Imagenes de Antenas ocupadas para telecomunicaciones
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2. INVESTIGACION DE MERCADO

En este capitulo se entrega una vision general de las cifras del mercado en Chile,
presentando la cantidad total de las OTEC certificadas que estan en el mercado, en que
region se concentran, también las éareas tematicas mas demandadas por los
trabajadores y la inversion hecha a nivel nacional, también se definen las caracteristicas
del mercado en el cual se quiere participar a través de entrevistas y la evolucion de la
demanda publicada en anuarios estadisticos.

2.1 El Mercado de la Capacitacion en Chile

De acuerdo al anuario estadistico 2013 del SENCE, existen 3.085 OTEC reconocidos
con actividad a nivel nacional concentrandose el 54% en la regiobn Metropolitana,
después la quinta y la octava regién con 9% y 8% respectivamente. Respecto de las
personas capacitadas en el mismo periodo 2013, estan alcanzan a 953.544, donde el
porcentaje también es concentrado en la regién Metropolitana con 57,6 %, seguida de
la regidon de Valparaiso con 7,5% de participacion y luego la segunda region de
Antofagasta con 5.6%.

En términos de las tematicas de formacién con mas participantes a nivel nacional se
destacan el area de administracion (cursos de liderazgo, supervision, coaching, trabajo
en equipo); seguida de area de las ciencias y técnicas aplicadas (seguridad, prevencion
de riegos, normas y control) y el area de servicio a las personas destacandose cursos
enfocados mejoras en la atencion de publico.

En cuanto a las actividades econémicas con mas personas capacitadas se encuentra
Comercio, Actividades inmobiliarias, empresariales y de alquiles; seguida de la Industria
Manufacturera. Por otro lado, la actividad que menos ocupa el sistema de capacitacion
via franquicia tributaria es la Administracioén Publica.

De acuerdo a la inversién realizada a nivel nacional en el 2013 alcanzé US$33.000.000,
con una participacion de 28% de inversion privada y el resto de 72% de fondos
publicos.

El mercado del cual se quiere participar surge como idea, a partir de diferentes
reuniones con microempresarios y administradores de contrato, que desarrollan sus
actividades en construccion de sitios de telecomunicaciones, donde la mayor
preocupacion que se expuso fue la calidad de los cursos ofrecidos en el mercado y la
disponibilidad casi nula en mucha ocasiones lo que repercute en atrasar las faenas o
simplemente perder los contratos. Lo anterior se considera como una fuente de
informacion primaria cualitativa para conocer el mercado el cual se aspira alcanzar.
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2.2 Definicién del Mercado Objetivo

Para el establecimiento del mercado objetivo se analizaran dos tipos de investigacion;
un estudio a través de encuestas; y los anuarios estadisticos publicados por el SENCE.

2.2.1 Investigacion Cuantitativa

Se disefié una encuesta como fuente de informacion primaria, la cual fue aplicada a
diferentes administradores de contratos que hoy en dia construyen sitios para
telecomunicaciones con el objetivo de determinar sus preferencias como la
necesidades de capacitacion mas frecuentes, la disposicidn a pagar por cursos y
ademas las forma de busqueda de diferentes proveedores de servicios de
capacitacion.

Las preguntas pretenden abordar la mayor informacién relevante para el estudio de
este proyecto. La primera es sobre la importancia que se da a diferentes atributos de
cursos de capacitacion. La segunda es sobre el lugar fisico que prefieren para
recibir el curso. La tercera se relaciona con los medios utilizados para informarse de
las empresas proveedoras de capacitacion. Las restantes estan apuntadas a
conocer la demanda de capacitacion de las empresas, la disponibilidad a pagar y los
cursos mas frecuente y finalmente se les solicita entregar una proxi de las
capacitaciones hechas en afios anteriores y al tipo de personal que se benefician de
estas.

La encuesta aplicada se puede revisar en el Anexo B.
Aplicacion de la Encuesta

La aplicacién de la encuesta se aplicd a empresas pequefias y medianas, dedicadas
a la construccién de estructuras metalicas junto con el sitio de instalacién. Estas
empresas tienen una capacidad de construccibn que va desde cinco sitios
mensuales a treinta sitios en el mes. Se utilizaron contactos de administradores y
microempresarios que han trabajado en diferentes entidades y se logré6 que
respondieran la encuesta sélo cinco.

Andlisis de los Resultados®

* Por unanimidad el atributo mas relevante de valorado por los clientes es la
calidad del relator.

+ Para el disefio en el Plan de Marketing debe considerarse la confeccién de
pagina web, ya que los resultados muestran que a parte del sitio del SENCE, la
busqueda por internet son los métodos mas utilizados.

» El valor que estan dispuestos a pagar como maximo por hora de capacitacion
corresponde a $5.000.

* Se extrae que los cursos que necesitan con mas frecuencia son los propuestos
en este investigacion son Primeros Auxilios, Manejo de Extintores, Trabajo en

> Ver anexo C
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Altura y Conduccién de Vehiculos 4*4 en alta montafia, fundamentalmente
porque la oferta de capacitacion son generales y no especifica para la labor de
riesgo que presentan estas tipo de trabajo. Ademas el acceso a mutuales y
asociaciones de seguridad laboral no se ajustan a la necesidad de la faena
especifica y la disponibilidad de los horarios tampoco.

+ Un dato clave a considerar al recibir este feedback por parte de los clientes es
gue presentan una rotacion de personal considerable, por eso las capacitaciones
deben ser efectuadas cada vez que se incorpora un nuevo trabajador.

Los potenciales clientes estiman que la rotacion de personal es
aproximadamente de un 40% focalizado en las labores hechas por los
montajistas, maestros mayores de obras civiles y obras eléctricas; y ayudantes.

2.2.2 Oferta

Para analizar la oferta, la investigacion se centra en los cursos a ofrecer obtenidos
desde la encuesta aplicada. Como fuente de informacién secundaria se utiliza la
informacion publicada en la pagina del SENCE y se observa todos los OTECs
oferentes de cursos de Primeros Auxilios, Manejo de Extintores, Trabajo en Altura y
Conduccion de Vehiculos 4*4 Alta Montafia, a nivel Nacional. En la siguiente tabla
se puede apreciar la oferta de estos cursos en cada region.

Tabla N°1. OTEC por regién, segun cursos

Trabajo en zfl’tura Primeros Manejo de Condu_ccién de
REGIONES y Proteccion - . Vehiculos
contra caidas EEBlC EXItOrEs 4x4 alta montaiia
I Tarapaca 3 4 - -
Il Antofagasta 11 24 8 4
11} Atacama 4 15 7 6
v Coquimbo 5 16 2 6
v Valparaiso 7 39 2 2
Vi L. B. O'Higgins 17 35 24 21
Vil Maule - 9 2 1
Vil BioBio 3 33 2 1
IX Araucania - 12 - -
X Los Lagos 1 25 1 -
Xl Aysén - 2 - -
Xl Magallanes - 3 - -
XM Metropolitana 62 220 50 20
XV Los Rios 1 2 - -
XV Arica-Parinacota - 3 - -

Fuente: www.sence.cl
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2.2.1 Demanda

El giro de las empresas inmersas en el negocio pertenece a la actividad de
Construccion, especificamente a la divisibn econ6mica de construccion de
estructuras metélicas. En los anuarios disponibles del SENCE se puede observar
un panorama general de la evolucion de la demanda de capacitacion nacional
desagregadas por actividad y divisiones econémicas.

En la siguiente tabla se observan las cifras anuales.

Tabla N°2. Demanda de Capacitacion a nivel nacional y Actividad
Econdmica de Construccién

Demanda de Capacitacion por Nimero de Participantes
Aios Nacional Construccion Estructuras Metalicas
2012 1,672,649 17,727 1,557
2011 1,547,201 14,570 1,141
2010 1,452,011 15,579 840
2009 1,420,200 16,215 1,209

Fuente: www.sence.cl

De la tabla anterior se observa que el nUmero de participantes que demandaron
capacitacion en el area de construccion de estructuras metélicas aplicadas a la
técnologia corresponde a 9% del sector en promedio, en las cifras anuales
presentadas. También se aprecia el incremento de la demanda a nivel nacional y en
los sectores de interés para este proyecto.

Considerando el punto anterior se ha definido el mercado objetivo al subconjunto de los
trabajadores que se desempefian en Construccion, especificamente en construccion de
estructuras metalicas que se desarrollan en el area de ingenieria de
telecomunicaciones. Las empresas estan clasificadas como pequefias y medianas de
acuerdo a la clasificacion del SII°. Los trabajadores a los cuales se les enfocara los
cursos son los que estan en el rango donde la franquicia tributaria actué hasta el
maximo imputable ($5.000). Estos trabajadores corresponden al rango de
remuneraciones inferior a 25 UTM como por ejemplo supervisores de terreno,
montajistas maestros mayores de obras civiles y obras eléctricas, capataces, ayudantes
entre otros. El género del segmento es en 99% hombres.

2.3 Mercado Potencial

El mercado potencial corresponde a un subconjunto del mercado total que cumple con
las caracteristicas que buscamos en nuestros potenciales clientes. Para nuestro caso
tomaremos como referencia la demanda de capacitacion que hubo en el 2012 lo que
alcanza a 1557 capacitaciones anuales, donde se invirtieron cerca de $548.793.440.

® Tamafio de Empresas por los segmentos de venta; Pequefia (0 a 25.000 UF), Mediana (entre 25.000 y 100.000 UF)
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Tomando como base las tres encuestas contestadas en detalle’, los resultados se
extrapolan a las cinco empresas entrevistadas, las cuales construyen entre tres y treinta
sitios mensuales, considerando 40% de rotacion de trabajadores se concluye que estas
necesitan 150 cursos de capacitacion anuales en promedio.

2.4 Mercado Meta

El mercado meta es un subconjunto del mercado potencial. Este se definir4 en linea
como un porcentaje del mercado potencial cuya demanda sea satisfecha por el OTEC.
Para empezar se pretende comenzar a trabajar con empresas que construyan de tres a
diez sitio, esto equivale a 8 cursos mensuales (90 anuales en promedio), esto es lo que
se considera como mercado meta para comenzar y representa el 7% del mercado
potencial tomando como referencia el afio 2012.

2.5 Determinacion de la Demanda

Tal como lo muestra la Tabla N°2, el crecimiento de la industria en la cual se pretende
participar corresponde a 35% en los entre los dos ultimos periodos. Para este estudio
se considerard el escenario optimista la misma evolucion. Para un escenario pesimista
se considerara el 17% de crecimiento con una oferta inicial de cinco cursos mensuales
tomando en cuenta que la OTEC es desconocida en el mercado y se debe asumir el
riesgo de desaceleracion de la actividad dado la posibilidad de comunicacion via
satélite por poner un ejemplo.

7 . . .
Se obtienen 90 cursos en promedio anual para las tres empresas que detallaron los requerimientos de
capacitacion.
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3. ANALISIS ESTRATEGICO
3.1 Analisis Competitivo de la Industria

Con este analisis se pretende determinar los factores que definen la rentabilidad
esperada a mediano plazo del proyecto. Para lograrlo se analizara el medio externo con
el método de las cinco fuerzas de Porter, de donde se extraerdn las oportunidades y
amenazas detectadas.

Competencia Directa

La competencia directa se enfoca en las mutualidades de seguridad (Asociacion
Chilena de Seguridad, Instituto de Seguridad Laboral, Mutual de Seguridad e Instituto
de seguridad del Trabajo) las cuales imparten estos cursos y tiene una cobertura a nivel
nacional. Las empresas tienen acceso a estos cursos soOlo por estar cotizando en
alguna mutualidad. No obstante, los usuarios entrevistados comparten los problemas
detectados de estos servicios y son:

e Muy baja disponibilidad de horas para reservar

e Poca especificidad en la faena que se necesita

e Clases en muchas oportunidades tedricas

¢ Relatores de buena calidad pero no especialistas

A nivel nacional, son 114 OTEC que imparten cursos de trabajos en altura enfocados a
todo tipo de labores con andamios de construccién, redes eléctricas, etc.; para el curso
de primeros auxilios se presentan 442 OTEC, para manejo de extintores cerca de 98 y
conduccién de vehiculos en alta montafia se observan 61 OTEC.®

Sin embargo de acuerdo a conversaciones con algunos usuarios, se detectan
problemas como los que se detallan a continuacion:

¢ Ninguna ofrece los cuatro cursos integrando los conceptos

e En regiones estan especializadas de acuerdo a la actividad econdOmica
representativa de cada region, por ejemplo faenas mineras, industriales, pesca,
maritima, forestal, salmoneras, entre otras.

e Poca flexibilidad con los turnos de trabajo y tiempo climatico, lo que trae como
consecuencias reprogramar y atrasar proyectos comprometidos.

En consecuencia nos encontramos con una competencia que apunta a diferentes
segmentos de empresas, trabajadores y focos de la tarea especifica, ademas del
problema de la disponibilidad. Este proyecto de alguna forma rescata las falencias
detectadas por los usuarios y aspira a entregar cursos altamente diferenciados,

8
www.sence.cl
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basados en la calidad de los relatores, disponibilidad en lo posible para diferentes
turnos y especificidad para la labor.

3.2 Andlisis del Medio Externo

Para determinar cual es el potencial de rentabilidad de la industria de capacitacion y su
estructura se analizaran las cinco fuerzas de Porter, se ocupara como herramienta la
siguiente tabla de ponderacion de amenaza de los factores que determinan las fuerzas.

Tabla N°3. Ponderacion de Amenazas

Leyenda Ponderacién

Amenaza muy baja
Amenaza baja
Amenaza media
Amenaza alta
Amenaza muy alta

G WINEF

3.2.1 Amenaza de Nuevos Competidores

Factores a considerar Ponderacion
Costos en Capital o inversion 3
Lealtad del clientes a la marca 3
Regulaciones gubernamentales 5
Costos del cliente para cambiarse de proveedor de capacitacion 4
Promedio 3.8

De acuerdo al cuadro anterior, la probabilidad de que entren nuevos competidores
es alta, ya que se necesita contar con las minimas normas exigidas como la NCh
2728 y requisitos exigidos por el SENCE como barrera de entrada. El area de este
tipo de capacitaciones no requiere de un gran capital para comenzar a operar.
También no hay lealtad a la marca por parte de los clientes, en la mayoria de éstos
sélo les acomoda cumplir con las regulaciones por lo cual es relativamente facil que
los clientes cambien de proveedor de servicio. Respecto al arriendo de las
locaciones y las tecnologias asociadas son de una inversibn menor con una gran
oferta en el mercado, por lo tanto los nuevos competidores tiene un alto poder,
dado que de alguna forma facilmente replicar los tdpicos descritos. En
consecuencia, se considera media alta la amenaza de nuevos competidores debido
a las bajas barreras de entrada que se enfrentan.
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3.2.2 Poder de Negociacién de los Clientes

Factores a considerar Ponderacién
Concentracion de los clientes 2
Diferenciacién de los productos 3

Nivel de calidad y servicio 3
Costos de sustituir a clientes ¢los clientes cambiaran de 2
proveedor?

Promedio 2.5

Los clientes a los que apunta este proyecto no se encuentran concentrados ni
organizados, por lo que en este sentido se considera que su poder es bajo. El tipo
de negocio que se anhela crear es altamente diferenciado del resto de los cursos,
ya que ofrece mayor especificidad por lo tanto la idea es generar barreras de salida
intangibles como flexibilidad en la disponibilidad de horas de acuerdo a los turnos
de las faenas. También se detecta que los clientes no tienen gran dificultad para
cambiar de proveedor, existe una amplia gama de oferta de cursos lo que permite a
las empresas una libre eleccion respecto a qué y con quien capacitar a sus
trabajadores.

Con el analisis precedente, se concluye que la amenaza del poder de negociacion
de los clientes es medio bajo.

3.2.3 Poder de Negociacién de los Proveedores

Factores a considerar Ponderacién
Concentracion de proveedores 3
Poder de la marca del proveedor 1
Rentabilidad de la marca del proveedor 1
Nivel actual de calidad y servicio 3
Promedio 2

Los principales proveedores son los relatores de capacitacion y los proveedores de
las salas de capacitacion. De los primeros existen bastantes y no estan
concentrados, el requerimiento del staff de relatores es de alta especializacién por
lo cual es un insumo basico necesario para traspasar nuevos conocimientos y
habilidades a los trabajadores. Lo ideal es no tener mucha rotacion de relatores
pagandole mas del promedio y ademas fidelizar al cliente con relatores de calidad

Respecto al espacio fisico que puede ser salas de eventos, hoteles, entre otros. La
experiencia en las entrevistas relata que existe un gran mercado para salas
equipadas para este efecto con diferenciacion en los precios, los cuales dependen
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los atributos buscados. Ademas se pueden conseguir considerables descuentos si
estas se reservan con anticipacion.

En general el poder de los proveedores es baja, es decir conseguir salas de buena
calidad en Chile no presenta mayor dificultad y se cuenta con un staff de relatores
especialistas para el desarrollo de este negocio.

3.2.4 Rivalidad entre los Competidores

Factores a considerar Ponderacién
Crecimiento del Mercado 2
Tamafio de los competidores 5
Costos de intercambiar clientes 5
Precio de los cursos 2
Especializacién de los cursos 2
Promedio 3.2

La diversidad de los factores considerados es amplia, comenzando por el
crecimiento de mercado de 35% lo que hace que la industria sea atractiva, por otro
lado existen muchos competidores de similar tamafio lo que implica una alta
rivalidad, esto se compensa con la especializacion de los cursos que se desea
ofrecer. Es muy necesario fidelizar a los clientes ya que es dificil encontrar clientes
y que sean constantes en el tiempo. En cuanto al precio no es gran amenaza ya
que el negocio esta enfocado a pequefas y medianas empresas y por lo sefialado
en las entrevistas éstas no pagaran mas de lo que subsidia la Franquicia Tributaria.

A raiz de los factores analizados, se concluye que la rivalidad entre los OTECs es
media, practicamente no existe guerra de precio, ésta se basa basicamente en la
calidad y lo oportuno del servicio. Se compite a través de las licitaciones publicas en
la pagina de Chilecompra o SENCE. O también a través de marketing o contactos,
entre otros. Para este proyecto se necesita comenzar por contacto directo con los
clientes dado lo especifico del mercado obijetivo.

3.2.5 Amenazas de los Productos Sustitutos

Factores a considerar Ponderacién
Calidad 1
Voluntad de los clientes a sustituir

Precio de los sustitutos

Costos de cambiarse un servicio sustituto
Promedio

1
1
1
1

La probabilidad de los cursos enfocados en este negocio puedan darse tipo online,
presencial y mixto o por videos de multimedia por ejemplo es poco probable, por la
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especializacion demandada y ademas se necesita que los alumnos apliquen en
terreno las herramientas entregadas en el curso. El cliente no esti dispuesto a
invertir en las opciones alternativas y bajar la calidad del servicio que requiere. Por
lo tanto se considera que la amenaza de productos sustitutos es muy baja.

A continuacion se muestra una tabla resumen de las conclusiones del analisis de las
cinco fuerzas de Porter

Tabla N°4. Resumen Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Nivel de la Amenaza
Fuerzas Baja I\B/Isjcziiia Media Xﬁgia Alta
Amenaza de Nuevos Competidores X
Poder de Negociacion de los Clientes X
Poder de Negociacion de los x
Proveedores
Rivalidad entre los Competidores X
Amenazas de los Productos Sustitutos | x

Las conclusiones del analisis anterior se transforman en oportunidades y amenazas, las
gue se detallan en el siguiente punto.

3.3 Oportunidades y Amenazas
3.3.1 Oportunidades

+ Crecimiento en la tendencia (35% anual) de la capacitacibn del segmento
objetivo definido que segun la opinion de los expertos la necesidad de la
especificidad para desarrollar las faenas seguira aumentando.

* Incentivo a utilizar la Franquicia Tributaria

* Requisitos legales en materias de prevencion de riesgos laborales que hacen de
los cursos de capacitacion su principal via de cumplimiento, donde el concepto
de capacitacion y entrenamiento es vision de aumento de la productividad y
desarrollo personal y profesional de los trabajadores.

* Poca diferenciacién en la competencia ya que por lo expuesto por los expertos
no existe diferencias en cuanto a servicios y precios. No existe una identidad de
marca que dificulte el posicionamiento.

+ Cartera de clientes acotada con requerimientos frecuente para comenzar el
proyecto.
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3.3.2 Amenazas

« Cambios en la regulacion que rigidicen mas el mercado de la capacitacion.

+ Entrada de competidores que logren el mismo servicio a igual precio u OTECs de
gran tamafo y renombre entren como competidores al nicho de mercado elegido,

diversificando su cartera de cursos a empresas de tamafio pequefio.

3.4 Andlisis del Medio Interno

Para analizar el medio interno y la determinacion de las fortalezas y debilidades se
utilizar4 la cadena de valor de Porter, la cual muestra como una sucesion de
actividades primarias y de apoyo van afiadiendo valor al servicio ofrecido y que
finalmente nuestro potencial cliente comprara. En el siguiente diagrama se observa la

cadena de valor.

llustracion N°2 Cadena de Valor de Porter

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

Actividades
de Apoyo

DESARROLLO TECNOLOGICO

APROVISIONAMIENTO

LOGISTICA
ENTRADA

OPERACIONES O
PRODUCCION

LOGISTICA
SALIDA

MARKETING Y
VENTAS

POST-VENTA

/

/

MARGEN

Actividades Primarias

Fuente: Michael Porter (1987)
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Las actividades primarias que se pueden mencionar son:

Como

Como logistica de entrada, la identificacion con tiempo de los relatores altamente
especializados y creacion de cursos donde se integren las necesidades
expuestas en las entrevistas con los clientes. Ademas de elegir oportunamente
los lugares y equipamiento y los proveedores de materiales.

En el area de operaciones, la realizacion de actividades formativas de calidad en
linea con la necesidad de los requerimientos de los clientes, haciendo la
experiencia memorable, donde el cliente estimule un marketing del negocio.

En cuanto a la logistica de salida, se pretende implementar mecanismos
formales de evaluacion de aprendizaje donde se tenga la certeza que el
trabajador aplique con seguridad lo aprendido. También cumplir con el objetivo
del estado que es subir la calificacion de los trabajadores y que este sea mas
empleable.

Respecto al marketing y ventas, la idea es que con los trabajadores capacitados
y a través de una buena experiencia de las empresas en su trabajo como
consecuencia de estos cursos, se puedan proyectar ventas para hacer crecer el
negocio.

Finalmente como servicios de post- venta, se pretende realizar una encuesta de
satisfaccion por los participantes, con el objetivo de retroalimentar de acuerdo a
la NCh 2728 para mejorar continuamente.

actividades de apoyo o secundarias se describen:

Infraestructura, se arrendara una oficina de funcionamiento y cierre de contratos
como lo exige el SENCE para constituirse como OTEC.

Gestion de Recursos Humanos, se constituird con tres personas mas el staff de
relatores requeridos para la realizacion de los cursos. Se debe velar por el
cumplimiento de los compromisos de pago, tratar de mantener un buen ambiente
laboral para lograr que el personal se comprometa ya que son el core business
de la organizacioén y asi poder entregar un servicio de calidad.

Respecto al Desarrollo Tecnolégico, se considera critico contar con una
plataforma tecnolégica para cumplir con la legislacion respecto del control de
asistencia, control de la gestion y mantencion de web.

Y en cuanto al Aprovisionamiento se debe adquirir el software para asistencia, la
compra de insumos seran contratados a la mejor oferta dada la experiencia
conocida de los relatores.
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3.5 Fortalezas y Debilidades
3.5.1 Fortalezas

» Experiencia ganada en la Industria de Construccion y Montaje de Sitios de
Telecomunicaciones por parte de un socio del negocio.

+ Contacto con relatores especialista y certificados que desean ser socios en el
emprendimiento.

+ Conocimiento y experiencia de la normativa y funcionamiento de OTECs de
similares caracteristicas.

3.5.2 Debilidades

* No contar con una marca reconocida en el mercado
* Ingresar como empresa nueva siempre es un desafio.

3.6 Conclusiones del Analisis Estratégico

La siguiente figura resume las oportunidades y las amenazas, ademas de las fortalezas
y debilidades identificadas del analisis interno y externo.

llustracién N°3 Resumen del Andlisis Estratégico

Fortalezas Debilidades

Experiencia en el mercado que se e Inexistencia de Marca
quiere abordar e Empresa desconocida
Contacto con relatores

especialistas y certificados

Conocimiento de la normativas y

funcionamientos de un OTECs

‘ Oportunidades Amenazas }

Crecimiento en la tendencia del Regulaciones mas exigentes para
mercado nuevos OTECs

Incentivo de la Franquicia Entrada de competidores del
Tributaria mismo tamano o especificacion
Mayor conciencia de de cursos de OTECs de gran
empleadores frente a tamaio que se ajusten al

capacitacion de trabajadores requerimiento del cliente en
Inexistencia de marca estudio.

reconocida posicionada

Cartera de clientes conocida

para ofrecer cursos




3.7 Factores Criticos de Exito

Como conclusion del analisis anterior se han definidos factores criticos de éxito, para
explotar las ventajas competitivas de esta forma aprovechar las oportunidades y reducir
las amenazas, es son:

Contar con conocimiento en la industria y de construccion y montaje de sitios
para telecomunicaciones y tener el contacto con los relatores capacitados, con
experiencia y certificados, se cree que es un factor de éxito donde se pretende
ingresar al mercado diferenciandose de los demas OTECs, dada las
oportunidad del crecimiento de la demanda en el sector seleccionado como
mercado objetivo.

Lograr la confianza de las empresas que potencialmente elijan el OTEC para
capacitar a sus trabajadores, contar con su aceptacion y recomendacion.
Potenciar el conocimiento adquirido al realizar los cursos y en un mediano plazo
diversificar el mercado a faenas parecidas como la instalacion de lineas
eléctricas en torres de gran altura, frente a un escenario de saturacion del
mercado de telecomunicaciones la oferta de cursos.

24



4. PLAN DE MARKETING

En este capitulo se detallard el Marketing Estratégico a llevar a cabo junto con el
Marketing Tactico, donde se expondra como se pretende crecer en la industria y
también como se llevara a cabo la venta del servicio de capacitacion.

4.1 Marketing Estratégico
4.1.1 Estrategia Genérica

Tomando en cuenta la investigacion de mercado y el analisis estratégico de la
industria, se concluye que la estrategia genérica mas adecuada para ingresar al
mercado es la diferenciacién con cursos que integren diferentes tépicos especificos
a las labores del segmento objetivo y que estos perciban un servicio de
capacitacion distinto, un unico oferente (en el mejor de los casos).

Lo anterior implica contar con educadores altamente especializados y los cursos
con programas que se diferencien, estos dos atributos son altamente valorados por
el segmento objetivo.

4.1.2 Estrategia de Crecimiento

Dada la tendencia creciente del mercado y el &nimo de insatisfaccion obtenido
desde los potenciales clientes, se desarrollard la estrategia de Crecimiento
Intensivo®.

e Estrategia de Penetracidén: Esta estrategia busca aumentar las ventas del
servicio atrayendo a usuarios de otros OTECs o capacitacibn hecha por
mutualidades. Para lograr esta estrategia se comenzara a trabajar con los
contactos de las microempresas ya existentes e insatisfechas con las ofertas
existentes, traspasando la experiencia se pretende transmitir a otros clientes
recomendando el servicio.

e Estrategia de desarrollo de Mercado, esta estrategia introduce productos
existentes en mercados nuevos, la estrategia se enfocara en alcanzar otros
segmentos de mercados que construyan estructuras en altura por ejemplo
empresas que distribuyen energia eléctrica por torres de alta tension o
instalacion de sitios para torres con energia eélica.

o Estrategia de desarrollo de Producto, esta estrategia busca incrementar los
ingresos con los productos nuevos en mercados ya existentes. Respecto a esto
es necesario que los socios estén encargados de investigar ultimas innovaciones
o tendencias en el mercado y traducirlas en cursos de capacitacion o

° Libro: Fundamentos de Marketing, 132 edicidn, de Stanton Willian, Etzel Michael y Walker Brunce, Mc Graw Hill.
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especializacion, lo ideal es fidelizar al cliente y hacerlo participe de estas

innovaciones en el tiempo.

e Estrategia de diversificacion, esta estrategia se enfoca en nuevos productos y
nuevos mercados, por lo cual en el mediano plazo se buscara adaptar los cursos
a faenas mineras, forestales, construccion de edificios que se realizan en altura.

Tabla N°5. Matriz de Crecimiento Intensivo producto-mercado

Estrategias de Crecimiento Productos Existentes

Nuevos Productos

Estrategia de Penetracion

Mercados Existentes Recomendacioén de clientes
satisfechos

Desarrollo de Producto

Socios se encargaran de innovar
y trasmitir Gltimas normas o
tendencias de los cursos

Desarrollo de Mercado

Mercados Nuevos Expansion por otro tipos de
segmentos que construyan
estructuras en altura

Diversificaciéon

Adaptacion de los cursos a otros
actividades econdmicas que
posean faenas en altura

4.1.2 Estrategia Competitiva

La estrategia del negocio es ganar la mejor posicibn a costa de los rivales o
competencia directa, se utilizara principalmente el ataque lateral, el cual consiste en
atacar a los clientes insatisfechos o descuidados por motivos como disponibilidad

horaria o especificidad de las labores.

4.1.3 Estrategia de Posicionamiento

El posicionamiento por definicién es lograr un lugar en la mente del consumidor. Por lo
tanto se deben abocar los esfuerzos en que el cliente objetivo comprenda y aprecie la
diferencia competitiva de los curso impartidos por el OTEC. Para esto se potenciara los
atributos de la calidad de los relatores y la integracion de los topicos de cada tematica

requerida por el segmento obijetivo.

4.2 Marketing Téactico

El objetivo es definir el mix comercial especificando detalles del producto, precios,

plaza y promocion.

4.2.1 Producto

El producto se basa en cursos orientados a la especialidad de prevencién de
riesgos, los cuales se realizaran en el formato de cursos cerrados, cuya duracién

minima serd 8 horas y una maximo de 16 horas
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Los programas cerrados estan destinados a ser impartidos para grupos de
trabajadores de la misma empresa y se estima que el nimero de participantes por
cursos es de 11 personas en promedio segun datos entregados por clientes
potenciales.

Se considera como punto de partida los siguientes cursos:

v" Primeros Auxilios (8 horas)

v" Manejo de Extintores (8 horas)

v' Trabajo en Altura y Proteccion Contra Caidas (16 horas)
v" Conduccién de Vehiculos 4X4 en alta montafia(16 horas)

Para agendar el curso se debe tomar en cuenta la disponibilidad de los clientes
para que no afecte faenas en marcha, se debe coordinar por lo menos con dos
semanas de anticipacion.

Segun el requerimiento del cliente se puede realizar las capacitaciones en el lugar
dentro de sus dependencias donde labore el cliente, que no incurra en mas costos
estimados por el OTEC, caso contrario se considera lo que el OTEC pueda ofrecer
al momento del acuerdo entre las partes.

4.2.2 Precio

La fijacién de precios estd definida por el organismo regulador, es decir, SENCE
gue se ha fijado como franquicia tributaria un valor hora por actividad formativa de
$5000 pesos. Corresponde al maximo valor que las empresas podran rebajar de su
carga tributaria por concepto de capacitacion.

4.2.3 Promocion

La estrategia de promocién pretende lograr el posicionamiento deseado en la mente
de los clientes, dando a conocer los cursos y atributos diferenciadores que se
ofrecen de la competencia.

A continuacion se describen los elementos de marketing que se utilizaran y sus
costos:

e Correo Electronico; Se enviaran correos electronicos publicitarios a cartera de
clientes conocidos donde se informara los cursos ofrecidos y la disponibilidad
de horarios.

e EI OTEC contara con un sitio Web donde los clientes puedan encontrar la
encontrara informacion de la empresa, los cursos ofrecidos, articulos de
interés, un espacio para hacer cotizaciones, consultas o sugerencias, el costo
anual de la mantencion de la pagina corresponde aproximadamente a
$400.000.
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e Recomendacion de clientes que hayan realizado su capacitacion con el
OTEC.

e Agendar reuniones con potenciales clientes, Las empresas que se interesen
por los cursos ofrecidos dispondran de una plataforma en la pagina web o
via telefonica para hacer contacto. Hecha esta relacion, se citara a reuniones
para exponer la propuesta de capacitacion en las dependencias dispuestas
para el funcionamiento de la OTEC tal como lo exige el SENCE.

4.2.4 Plaza

Los servicios de capacitacion ofrecidos tendran dos canales de distribucién; el lugar
gue cumpla con los requerimientos exigidos por cada curso decidido por el OTEC; o
las instalaciones de los clientes tomando en consideracién que se cumpla con lo
requerido por las exigencias del curso.
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5. PLAN DE OPERACIONES

En esta seccion se desarrollaran las etapas necesarias para llevar a cabo los distintos
procesos identificados para el correcto funcionamiento de la empresa. Estos se dividen
en procesos relacionados construccion personalidad juridica, clientes, procesos
productivos y labores administrativas

5.1 Construccion de Personalidad Juridica (duracion 3 meses)

Durante este periodo se gestionara y se preparara la informacion para la creacion de la
como empresa, lo cual tiene una duracion de tres meses lo que se debe considerar la
siguiente informacion.

5.1.1 Sociedad de Responsabilidad Limitada

v
v
v

AN

ANENEN

Formulario solicitud de autorizacion para constituciéon de OTEC

Copia legalizada de la escritura de Constitucion de la empresa o sociedad.

Copia legalizada de la Inscripcion del extracto de la escritura de constitucion de
la empresa o sociedad en el Registro de Comercio.

Publicacion en el Diario Oficial del extracto de la de la escritura de constitucion
de la empresa o sociedad.

Certificado de vigencia emitido por el Registro de Comercio del C.B.R.
correspondiente, con una fecha que no exceda los 6 meses anteriores a la
presentacion de la solicitud como OTEC.

Copia legalizada del Rol Unico Tributario

Certificado de Antecedentes para fines especiales, inhabilidades letra a) articulo
22 Ley 19.518.

Declaracion Jurada letra b) del articulo N° 22, Ley 19.518.

Copia legalizada del certificado de la Norma NCh 2728.

Acreditacion de la linea telefénica a nombre del OTEC, factura, boleta o contrato
de linea telefonica

Poder siempre para la designacion del relacionador técnico(solo si es distinto al
representante legal) y su C.V

5.1.2 Instalaciones (duracion: 1)

ANANENRN

Arriendo de oficina comercial

Compra de Compra de Inmobiliario (escritorios, estantes)

Instalaciones telefonicas y internet

Compra de insumos de oficina. Esta debera contar con cuatro puestos de trabajo
y una sala de reuniones para fines comerciales y recepcion de clientes. Ver
llustracién N°3.
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llustracion N°4 Layout Oficina OTEC

Fuente: Elaboracién Propia

5.1.3 Acreditacion (duracién: 4 meses; ejecucion: mes 1 a mes 4):

Relacion comercial con consultor Victor Segura experto en implementacion de
norma chilena NCH 2728

v Implementacion de la norma chilena NCh 2728 (2 meses)

El disefio de la documentacion (manual de calidad)

El disefio de procedimientos

El disefio de los registros

La ejecucion en todo el sistema

El disefio y realizacion de los procesos de mejora continua

v" Auditoria de certificacion

e Certificacion del sistema (20 dias). Actualmente los organismos o empresas
acreditadas bajo la NCh2728 ante el INN son: AENOR; BVQI; CESMEC;
ICONTEC; IRAM y SGS Chile.

v Postulacion al SENCE (10 dias)

v Acreditacion ante el SENCE 20 (1 mes)
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5.1.4 Levantamiento de la infraestructura Tecnoldgica (1 mes)

v Configuracion de redes de la oficina
v" Definicién de software para el control de la OTEC.

5.1.5 Definicién e Inscripcién de cursos a impartir (2 meses)

v' Contratacion de los relatores segun la bateria de cursos que se impartirdn en un
comienzo y relacion contractual y comercial con la OTEC
v" Disefio de los cursos por parte de gerente comercial y disefiador gréfico.

5.1.6 Construccion de Imagen Corporativa y Pagina Web (3 meses)

v" Disefio de imagen gréafica nombre de OTEC

v’ Disefio de la papelera Basica

v' Disefio de presentacion y carpetas corporativas
v' Disefio y Construccion de Pagina WEB

5.1.7 Formacion especialistas de cada area en la empresa (3 dias)

v Capacitacion Gerente General (Temas; Obijetivos, Alcance y modalidad de
ejecucién de cada curso, para post venta a clientes)

v' Capacitacion Administrativo (Temas; Objetivos, Alcance y modalidad de
ejecucién de cada curso, para post venta a clientes)

v Capacitacion al area de soporte Relatores( Temas; Objetivos, Alcance y
modalidad de ejecucién de cada curso, para post venta a clientes)

v Capacitacion disefiador grafico (Temas; Obijetivos, Alcance y modalidad de
ejecucién de cada curso, para post venta a clientes)

5.1.8 Lanzamiento de OTEC al mercado (2 meses)
v' Reunién con las empresas telecomunicaciones, politica, plan de calidad,

objetivo y alcance de cada curso.
v' Lanzamiento via digital (publicidad via web).
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En el siguiente cuadro se muestra la planificacion e implementacién tentativa del
OTEC
Tabla N°6. Planificacion de Actividades OTEC

ITEM RESUMEN DE ACTIVIDADES

Construccioén de personalidad Juridica

Instalaciones

Acreditacion

Levantamiento de la infraestructura Tecnologica
Definicion e Inscripcion de cursos a impartir
Construccién de Imagen Corporativa y Pagina Web
Formacion especialistas de cada area en la empresa
Lanzamiento de Otec al mercado

V(NN |H[WIN|=

Fuente: Elaboracién Propia

5.2 Procesos Relacionados a los Clientes

Los procesos relacionados a los clientes comprenden todos los eventos en que la
empresa lleva a cabo acciones en las cuales el cliente es participe. Se identifican los
siguientes pasos.

5.2.1 Contacto

El contacto con el cliente puede suceder de varias formas; el cliente se contacta con
la empresa via la pagina propia de la empresa, correo electrénico o contacto
telefénico. Por otra parte también puede ser el caso que la propia empresa se
ponga en contacto a través del vendedor con las empresas de Construccion de
estructuras metalicas para el sector de telecomunicaciones ofreciendo sus
servicios.

5.2.2 Coordinacién

Se realizara una reunion en la cual se definiran las necesidades de las empresas de
Construccion de estructuras metalicas para el sector de telecomunicaciones y
lineas eléctricas. Se estableceran las distintas caracteristicas del servicio
requerido. Dentro de estas variables estan:

e Curso requerido
Cantidad de personas a capacitar
Dias y horarios respectivos
Lugar donde se realiza la capacitacion
Entre Otros

5.2.3 Capacitacion

Se realizara la capacitacion en el lugar y horarios preestablecidos. El relator debera
presentarse a la hora correspondiente para realizar la clase. Cuando sea necesario
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cualquier material adicional para la clase, este serd entregado a los alumnos
correspondientes. La capacitacion se llevara a cabo de manera de abarcar todos los
contenidos del curso, en los tiempos definidos.

5.2.4 Evaluacion

En cada uno de los cursos, se realizara una evaluacion considerando el contenido,
trabajo practico, vocabulario y conocimiento técnico del relator del curso. Para esto
se les entregara un formulario donde podran evaluar por una parte la calidad del
relator, y por otra, el servicio general del OTEC. Todo de acuerdo a lo establecido
en la norma NCh 2728.

5.3 Procesos productivos

Los procesos productivos se refieren a las acciones necesarias para poder entregar el
servicio. Estos procesos se indican a continuacion

v' Relator: Se entrevistan posibles relatores para que dicten el curso. El gerente
general esta encargado de este proceso. Su deber es seleccionar a un relator
adecuado, que tenga un titulo en el area y experiencia realizando clases. Este
proceso es muy importante, ya que finalmente la calidad del relator va
directamente relacionada con la imagen de la empresa.

v' Contenidos; Se trabaja en los contenidos del curso. Se precisan los temas que
seran tratados de manera de entregar una capacitaciéon de primer nivel. También
se define la cantidad de horas de capacitacion, materiales necesarios y cualquier
otro detalle incluido en el curso.

v Inscripciéon; Una vez que los contenidos y relatores estan definidos el gerente
general deriva la solicitud a la secretaria para la inscribir al SENCE el curso. La
importancia de esta terea es que ante cualquier problema de inscripcion, el curso
no estara aceptado por le SENCE, lo cual impedira la realizacién de éste.

5.3.1 Servicios adicionales

Coffee Break: Cuando sea requerido por los clientes, se contratara un servicio de
coffe break. Este servicio contemplado dentro de los costos variables por curso, por
lo que se estima fundamental que el coffe break sea de una buena calidad alineada
a laimagen de la empresa.

5.3.2 Arriendo de salas

Al igual que el punto anterior, salas para realizar la capacitacion seran arrendadas

cuando sea solicitado por el cliente. Tiene la misma importancia que el coffe break,
ya que también es parte del servicio de capacitacion.
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5.4 Labores Administrativas

Las labores administrativas contemplan reuniones para tomar decisiones y analizan el
desarrollo de distintas aéreas del negocio. Dado que la empresa es pequefa, en
general estas reuniones se realizaran para situaciones puntuales y cuando se estime
conveniente.

5.4.1 Fijacion de objetivos:

Para la fijacibn de objetivos, se realizaran reuniones bimensuales, en la cual
participaran los tres miembros de la organizacion, El gerente general, administrativo
y disefiador gréafico. Dentro de los objetivos, se veran metas de corto y mediano
plazo. Mas especificamente, los primeros corresponderan a lo que esta relacionada
con los clientes actuales y como se va entregando el servicio, y los de mediano
plazo, tendran relacién con captacion de clientes, y los de mediano plazo, tendran
relacion con captacion de clientes, resultados y evaluaciones.

5.4.2 Reuniones internas OTEC:

En este tipo de reunion participara el gerente general y administrativo todas las
semanas para evaluar y planificar la posicibn comercial y financiera. También el
desarrollo operacional para la ejecucion de cursos en desarrollo. Ademas se
revisaran temas como los cursos estén siendo inscritos correctamente, que se
estén cumpliendo todos los requisitos de la norma Nch 2728, cuando corresponde
una auditoria de certificacién, entre otros. Tiene como objetivo resolver cualquier
problema de técnico que pueda impedir el correcto funcionamiento de la empresa.

5.4.3 Reuniones con relatores:

En este tipo de reunién se revisara el desempefio del relator y del curso en general.
Para esto se contara con las evaluaciones de las ultimas capacitaciones. El Gerente
general en conjunto con los relatores, analizaran los puntos mas débiles del
servicio, y trabajaran en conjunto para mejorar la calidad del curso. Para estos
posibles que sea necesaria una reestructuracion del curso, agregar o sacar
contenidos, o cambiar la cantidad de horas de duracion

5.4.4 Horario de atencion OTEC

v" Lunes a Viernes: 09: 00 hrs a 17:30 hrs
v Sébado : 09:00 hrs a 16:00 hrs
v' Domingo y Efectivos: Sin operacion
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6. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

En esta seccién se muestra el organigrama que sera utilizado por la empresa. Ademas
se incluye una descripcion de cada cargo en la empresa, para dejar claros los objetivos

y funciones de cada empleado de la misma.

6.1 Organigrama

A continuacion se muestra el organigrama realizado.

Gerente General

llustracion N°5 Organigrama OTEC

Administrativo

Se puede apreciar como la empresa estd planteada de manera que se requieran tres
trabajadores fijos, estos son Gerente General, Administrativo y Disefiador Grafico. Los
relatores se consideran como area de soporte los cuales seran persona externa a la

Area de Soporte
Relatores Externos

Fuente: Elaboracién Propia

empresa y contratados puntualmente.
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6.2 Descripcion de Cargos

Los cargos y las funciones de los trabajadores de la empresa se presentan a
continuacion

6.2.1 Gerente General

Objetivo General

Es responsable de proporcionar asistencia técnica y operativa a los procesos
administrativos y gestion afin de garantizar el debido cumplimiento de las
estrategias, programas de trabajo, objetivos y metas encaminados al cumplimiento
de la mision y visién de la OTEC

Principales Responsabilidades

ASANENENENENEN

<\

AN

Definir estrategia comercial

Metas de ventas semestrales y anuales

Evaluar los presupuestos y negociacion final con el cliente

Evaluar la ejecucién de los programas de trabajo

Buscar la rentabilizacién, profundizacién y aumento de clientes

Disefiar y desarrollar objetivos a corto, medio y largo plazo para la organizacién
Supervisar, a través de evaluaciones periddicas y peticibn de informes de
seguimiento, el cumplimiento de las funciones de los especialistas

Generar y mantener buenas relaciones con las empresas clientes, gerentes
corporativos y para favorecer el funcionamiento y desarrollo de la organizacion.
Coordinar actividades para construcciéon de persona Juridica.

Contratacion de los especialistas

Competencias Técnicas

v
v

Nivel Académico: Titulado Ingenieria civil Industrial o Ingenieria Comercial, etc.
Experiencia: Cinco afios de experiencia en ejercicio de la profesion

Competencias Personales

N SANENE N N N N NN

Capacidad para trabajar bajo presion.
Capacidad de negociacion

Trabajo en equipo

Liderazgo

Comunicacion efectiva

Organizacion y planteamiento

Espiritu emprendedor

Orientacion al logro y emprendimiento
Compromiso Organizacional
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Otros Requisitos

Informacidén econdmico-administrativa de la empresa
Presupuestos

Informes de gestion

Fichero de clientes y de Proveedores

Disposiciones legales

ANANENENEN

Varios

v/ 1.700.000 mil pesos mensuales brutos
v" Horario de trabajo bajo el Art 22 del cddigo del trabajo.

6.2.2 Area de Soporte Relatores Externos

Objetivo General

Conocimiento técnico y especificos del curso a impartir
Principales Responsabilidades

Presentacion del relator

Recepcioén de alumnos

Presentacion de OTEC

Entrega de material apoyo.

Metodologia y ensefianza.

Cierre del curso

Entrega de certificacion y diplomas
Requisitos de aprobacién (80% de asistencia)

A Y N N N N N N

Competencias Técnicas

v Nivel Académico: Titulo Profesional a fin con el curso
v' Experiencia: Cinco afios en labores similares

Competencias Personales

v' Metédico

v Proactivo

v Habilidad relacional

v' Capacidad para trabajar con publico
Otros Requisitos

v" Poseer licencia de conducir B
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v
v

Conocimientos en: Legislacion Laboral.
Andlisis, sintesis y pensamiento critico

Varios

v

Remuneracion por hora de cursos 12.000 pesos

6.2.3 Administrativo

Objetivo General

Establecer buen didlogo con los clientes y entrega inmediata de la informacion
recepcionada al gerente general.

Principales Responsabilidades

ASANENENENEN

ANANRN

v

Contestar el teléefono

Atencion al publico

Recibir, enviar y clasificar la correspondencia

Mantener actualizado y organizado al archivo y expediente

Llevar control de los archivos bajo sus responsabilidad

Mantener actualizados los clientes y proporcionar mantenimiento al sistema de
control de archivos, fisicos y magnéticos

Distribuir los documentos a los especialistas

Llenar formatos administrativos, requisiciones, érdenes de compra

Llevar control de los materiales de oficina, prever necesidades y hacer la solicitud
correspondiente

Brindar apoyo en las actividades relacionadas con los procesos de inscripciones
de los cursos en el cense

Uso y manejo de redes de informatica para el desempefio de sus labores

Competencias Técnicas

v
v

Nivel Académico: Técnico de ensefianza media
Experiencia: Dos afios en labores similares

Competencias Personales

v

v
v
v

Metddico

Proactivo

Capacidad para trabajar bajo presion.
Seguridad de si mismo

Otros Requisitos

v
v
v

Estudios de secretariado
Conocimientos para el manejo del computador
Habilidades en manejo de equipo de oficina, iniciativa
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v" Manejo de internet
v" Buenas relaciones humanas
Varios

v/ 800.000 mil pesos mensuales brutos
v Horario de trabajo de Lunes a Viernes 09:00 a 17:30 horas

Sabado 09:00 a 16:30 horas

6.2.4 Disenador Grafico

Objetivo General

Realizar, estructurar e implementar la creatividad e innovacién en los disefios e
imagen requerida por la organizacion con motivo de reconocimiento y atraccion del
cliente desde la imagen de la organizacion

Principales Responsabilidades

v

v

Aporte de nuevas ideas: La actividad requiere de la colaboracién de otras
personas y el aporte de nuevas ideas para el armado de un proyecto en conjunto
Aceptar sugerencias: El disefiador debe aceptar sugerencias de otras personas y
valorar las distintas opiniones que convergen en torno a un proyecto.

Trabajo individual: Se debe tener presente ademas que el trabajo no siempre es
en grupo si no que muchas veces requiere de un trabajo individual. El armado
final, la compaginacién de ideas y el estilo a emplear estdn asociados a un
andlisis profundo y solitario

Organizar su actividad, planificando de manera minuciosa todas sus ideas
proyectadas en computacion es decir, adquirir la habilidad de aprender a hacer
pensando en el sistema

Poder de andlisis y sintesis: Debe conjugar ideas, seleccionar el material y
procurar sus integridad en el orden técnico

Responder creativamente a las necesidades de comunicacion visual de empresa
y organizaciones

Competencias Técnicas

v
v

Nivel Académico: Ultimo semestre de disefio grafico o Técnico en disefio grafico
Experiencia: Sin experiencia

Competencias Personales

NSANENENRN

Trabajo en equipo

Liderazgo

Comunicacion efectiva
Organizacion y planteamiento
Compromiso Organizacional
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Varios

v" Remuneracién 350.000 mil pesos brutos
v Horario de trabajo bajo el Art 22 del cédigo del trabajo.

7. PLAN FINANCIERO

En el presente capitulo se establecen todos los antecedentes relevantes, que permitan
manejar la informacién bajo parametros conocidos y previamente enmarcados.

Tomado como base la demanda estimada se consideraran dos escenarios el optimista
con un crecimiento de 35% anual y el pesimista con un crecimiento de 17% anual y
menor cantidad de cursos demandados.

7.1 Tasa de Descuento

La tasa de descuento es el costo de oportunidad del capital requerido, ajustado por el
nivel de riesgo del proyecto. Se utiliza para flujos de inversién, costos y beneficios
futuros del negocio, con el fin de expresar su valor monetario de un periodo
determinado, representando la mejor tasa de rentabilidad alternativa que puede obtener
el inversionista.

Para determinar la tasa de descuento se estimo la exigida por los inversionistas de este
proyecto y corresponde a 20% anual. Para evaluar el plan de negocios usaremos una
tasa de descuento del 10% semestral.

7.2 Horizonte del Proyecto

El horizonte de esta evaluacion seran dos afios, los flujo se estudiaran en funcion de
cuatro semestres. Dado este periodo se decidira la pertinencia de seguir adelante con
el emprendimiento o optar por venderlo.

7.3 Inversioén

El objetivo de este punto es detallar las inversiones fisicas e intangibles del estudio, con
Su respectiva valorizacion monetaria. Adicionalmente se incorporan inversiones en
activos intangibles, capital de trabajo e imprevistos los cuales se detallan mas adelante.
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Activos Fijos

Corresponde al detalle de las inversiones que se realizan para adquirir bienes tangibles,
los cuales seran utilizados en el proceso de produccion y de apoyo a la operacion.

Activo Fijos
Computadores $ 1.350.000
Impresora $ 250.000
Proyectores $ 800.000
Teldn $ 40.000
Escritorios $ 210.000
Pizarra $ 25.000
Sillas puesto de trabajo $ 120.000
Silla sala de reuniones $ 160.000
Estante $ 80.000
Gabinete $ 80.000
Mesa de reuniones $ 200.000
Total $ 3.315.000

En el anexo D, se puede observar el calculo de la depreciacion de estos activos.
Activos Intangibles

Se entiende por activo intangible, al conjunto de activos constituidos por bienes o
servicios de propiedad de la empresa, necesarios para el funcionamiento de la empresa
como permisos, certificaciones y tramites legales, entre otros.

Activo Intangible
Constitucion de Sociedad $ 700.000
Certificacion OTEC 500000
Inscripcion de Cursos $ 169.724
Creacion de Pagina Web $ 500.000
Total $1.869.724

Capital de Trabajo

La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de los recursos necesarios para
las operaciones normales del proyecto durante un ciclo productivo. Se entiende como
ciclo productivo el proceso que se inicia con el primer desembolso para cancelar los
insumos de la operacion y termina cuando se venden los insumos transformados en
productos, para luego, percibir el producto de la venta y quedar un saldo disponible
para adquirir nuevos insumos (Sapag, 2000).
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El capital de trabajo se determina a través del Método de Déficit Acumulado Maximo,
para lo cual se realiza el presupuesto de caja (Sapag, 2000). Ver anexo E de calculo del
Capital de Trabajo.

Imprevistos

Se estima considerar un capital para imprevistos evaluados en un 5% del total de
activos fijos el cual corresponde a $ 165.750

7.4 Ingresos

Los Ingresos de estudio estan dados por las ventas de los cursos evaluados en un
periodo de dos afios.

Para determinar la cantidad de cursos a impartir se tomé como base, el crecimiento de
la demanda de los cursos en la actividad econémica de construccion de estructuras
metélicas. El crecimiento corresponde a 35% anual para el escenario optimista. Como
la evaluacion esta hecha en semestres se considerd una tasa de crecimiento de 17.5%
por periodo.

(Analogamente se realiza para el escenario pesimista considerando un crecimiento de,
8.5% semestral con una oferta de 5 cursos mensuales)

El nimero de cursos a impartir mensualmente se estiman a partir de las encuestas
realizadas a los representantes de las empresas a los cuales se les entrevisto. Lo cual
consideré las capacitaciones efectuadas por participante en afio normal de produccién.
Luego se sacd un promedio mensual donde se observa que la demanda minima a
satisfacer en el primer periodo son 8 cursos mensuales. Para 11 participantes en
promedio con duracién promedio de 12 horas por curso™.

El precio es el valor establecido a una hora de capacitacion maximo imputable a la
franquicia, es decir $ 5000.

Dado lo anterior, los ingresos a percibir los podemos apreciar en la siguiente tabla:

| sem

Il sem

Il sem

IV sem

Cantidad de Cursos

48

56

66

78

Ingreso pr Venta ($)

31.680.000

37.224.000

43.738.200

51.392.385

Para el escenario Pesimista definido, lo ingresos quedan:

9 EL detalle de las horas por curso esta en el capitulo del Plan de Marketing.
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7.5 Costos
Costos Fijos

El resumen de los costos fijos durante la vida util del estudio es detallado en la siguiente
tabla:

| sem Il sem ll sem IV sem
Remuneraciones $2.850.000 $2.850.000 $2.850.000 $2.850.000
Gastos de Administracion $500.000 $500.000 $500.000 $500.000
Costos Fijos de Produccion $400.000 $400.000 $400.000 $400.000
Costos Fijos Totales $3.750.000 $3.750.000 $3.750.000 $3.750.000

Costos Variables

En el siguiente cuadro se detalla los costos involucrados por curso:

Isem Ilsem Il sem IV sem
Cantidad de Cursos semestrales 48 56 66 78
Arriendo de Salas $ 1.440.000 $ 1.692.000 $ 1.988.100 $ 2.336.018
Relatores $ 6.912.000 $ 8.121.600 $ 9.542.880 $11.212.884
Coffe $ 1.056.000 $ 1.240.800 $ 1.457.940 $ 1.713.080
Costos Variables Totales $ 9.408.000 $11.054.400 | $12.988.920 $ 15.261.981

7.6 Financiamiento

El financiamiento del proyecto estd compuesto por aporte de un 40% de parte del
inversionista y el resto por un préstamo bancario.

Financiamiento del Proyecto

Inversion Total $ 42.220.616,9
Préstamo Bancario (60%) $ 25.332.370,1
Socio (40%) $ 16.888.246,8

Tasa de Interés Anual Crediticio

La tasa de interés acumulada de la deuda esta dada por el interés anual que cobra el
banco por un crédito. Se escogié un valor de la tasa de interés anual** de 13.8% a dos
afnos. Para el estudio se ocupara una tasa de interés semestral de 6.9%.

Tasa de Impuestos

" Tasa Anual cotizada en el Banco Estado, para crédito a empresas.
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La tasa de impuestos corresponde al Impuesto de primera categoria de un 20%.
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7.7 Flujo de Caja

ANO 0 Isem Ilsem llsem IV sem

+ |Ingresos por Ventas $ 31.680.000 $ 37.224.000 $ 43.738.200 $ 51.392.385
+ |Intereses por depésitos
+ |Otros ingresos

+/- | Ganancia/perdida de capital -$ 1.599.400
- |Costos fijos -$ 3.750.000 -$ 3.750.000 -$ 3.750.000 -$ 3.750.000
- |Costos variables -$ 9.408.000 -$ 11.054.400 -$ 12.988.920 -$ 15.261.981
- |Pago de interese por crédito -$ 1.747.934 -$ 1.353.666 -$ 932.195 -$ 481.641
- |Depreciaciones legales -$ 229.900 -$ 229.900 -$ 229.900 -$ 229.900
- |Otros egresos
- |Perdida del ejercicio anterior
= |UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO $0 $ 16.544.166 $ 20.836.034 $ 25.837.185 $ 30.069.463
- |Impuesto Primera Categoria ( 20 %) $0 $ 3.308.833 $ 4.167.207 $5.167.437 $ 6.013.893
= |UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTO $0 $ 13.235.333 $ 16.668.827 $ 20.669.748 $ 24.055.570
+ |Depreciaciones legales $ 229.900 $ 229.900 $ 229.900 $ 229.900
+ |Perdida del ejercicio anterior

+/- | Ganancia/perdida de capital $ 1.599.400

Otros
= |FLUJO DE CAJA OPERACIONAL $0 $ 13.465.233 $ 16.898.727 $ 20.899.648 $ 25.884.870
- |INVERSION: Fija -$ 3.315.000
Intangible -$ 1.869.724
Imprevistos (5%) -$ 165.750
- Capital de Trabajo -$ 36.870.143
+ |Recuperacion del Capital de trabajo $ 36.870.143
+ [Valor Residual de activos $ 796.000
+ |Prestamos $ 25.332.370
- |amortizaciones -$ 5.714.018 -$ 6.108.285 -$ 6.529.757 -$ 6.980.310
Otro

= |FLUJO DE CAPITALES -$ 16.888.247 -$5.714.018 -$ 6.108.285 -$ 6.529.757 $ 30.685.833
= |FLUJO DE CAJA PRIVADO -$ 16.888.247 $ 7.751.215 $10.790.442 $ 14.369.891 $ 56.570.703
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7.8 Indicadores para el estudio

Para definir la rentabilidad del estudio se utilizaran los criterios del Valor Actual
Neto (VAN) y la tasa interna de Retorno (TIR).

Valor Actual Neto (VAN)

El criterio del VAN plantea que el proyecto debe aceptarse si éste valor es igual o
superior a cero, que significa que los ingresos esperados del proyecto alcanzaran
a cubrir los costos y la inversion inicial, generando excedentes (Sapag, 2000).

VAN $ 48.510.896

Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR determina la rentabilidad sobre el capital invertido y por lo tanto sefala la
tasa maxima de interés que seria posible pagar por los préstamos obtenidos para
financiar el proyecto. Si la TIR es superior a la tasa de descuento de la empresa
el proyecto es aceptable (Sapag, 2000).

TIR 74%

Con los indicadores VAN y TIR obtenidos se recomienda llevar a cabo la
implementacion del plan de negocios del Organismo Técnico de Capacitacion
para empresas subcontratistas en el area de telecomunicaciones.

Para el caso del escenario pesimista estimado los indicadores son

VAN $4.574.249

TIR 15%

Dado estos resultados se recomienda no entrar al negocio ya que ante cualquier
contingencia podria llevar al proyecto a la imposibilidad de financiar los costos
fijos. En el escenario pesimista no se debe invertir ya que no se tiene el control
sobre externalidades negativas que puedan ocurrir.
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7.9 Valor Residual del Proyecto

Se aplicard este criterio para ver si es razonable que esperar que el proyecto siga
operando més alla del horizonte de dos afos. Para este efecto se determinard un
horizonte de cinco afos adicionales.

Con la siguiente formula calculamos el valor residual del proyecto:

(1+k"—1

Donde FC: Flujo de fondos constante esperado del proyecto que se puede reportar
como ultimo valor reportado sin considerar los gastos es de $32.180.404
K: es la tasa de descuento aplicada 10%.

n: el horizonte de vida admitido para el calculo del proyecto, la cual se estimara 5 afios
mas alla del horizonte del proyecto.

Dado lo anterior el valor residual del proyecto es de $197.734.652, por lo cual y dados
los supuestos del mercado el proyecto, debe evaluarse la factibilidad de seguir o no con
el negocio ya que a todas luces es un negocio que reporta utilidades econémicas.
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8. CONCLUSIONES

El presente trabajo representa un estudio de la factibilidad de desarrollar un plan de
negocios para crear un OTEC orientado al area de construccion de sitios y antenas
para telecomunicaciones, nicho que no esta siendo totalmente explotado y presenta
una oportunidad de patrticipar. Dado lo anterior, el mercado de las capacitaciones es un
aporte real a la cadena de valor de estas faenas, las leyes laborales las exige y
contribuyen en el desarrollo de competencias ocupacionales de los trabajadores, por lo
cual se espera que siga con una demanda creciente por cursos.

A través de este estudio se busca entender y describir el funcionamiento del mercado,
se analizan los requisitos y procesos internos de un OTEC, como las necesidades de
los clientes mediantes encuestas, estadisticas de la demanda y catastro de la
competencia. Estos son los hitos principales para la planificacion de estos proyectos.

El mercado meta se fijo como el 7% del mercado potencial que se presume que
corresponde a empresas pequefias y medianas dedicadas a este rubro que no
encuentran disponibilidad de cupos o horarios debido los turnos de la faena. Esto se
concluye por lo complementado en las entrevistas efectuadas. Los informantes sefialan
qgue para cumplir con las exigencias por ley se recurre a cualquier OTEC que imparta el
curso y certifiqgue al trabajador sin la especialidad necesaria aumentando la ocurrencia
de incidentes, perdiendo el real sentido de resguardar la seguridad del trabajador. Por
lo tanto, se determina que la principal caracteristicas que se buscan al demandar un
curso de capacitacion para este rubro es que sea integrado en las diferentes
especialidades y que haya disponibilidad para tomarlos.

Del plan de marketing se definen los mismos cursos ofrecidos que la competencia, pero
se diferencia por la especificidad para la labor que requieren los trabajadores de las
empresas antes mencionadas, donde se integraran las tematicas para la labor con claro
objetivo de disminuir la ocurrencia de un accidente.

Respecto al proceso operativo, esta ligado a cumplir con la norma Nch 2728 de los
OTEC, la cual asegura la calidad del proceso y feedback que puede entregar el cliente
para mejorar continuamente.

En el andlisis financiero, se obtuvo para el escenario optimista un VAN de $48.510.896
y TIR de 74%, para una tasa de descuento de 10% en un horizonte de evaluacion de
dos afos, por lo cual se recomienda invertir en este proyecto. Por otro lado al analizar
el escenario pesimista los resultados fueron adversos, lo que nos lleva a concluir que
para obtener ganancias debemos asegura una oferta de ocho cursos mensuales.

A pesar de la competencia y la dificultad como nuevo participante, se aconseja la
realizacién del proyecto, ya que la iniciativa cuenta con relatores acreditados de vasta
experiencia en las faenas descritas en la investigacion y la inversion inicial es baja para
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el mercado potencial que se pueda llegar obtener dada condiciones favorables del
mercado.
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ANEXO A. ANTENAS Y SITIOS CONSTRUIDOS PARA TELECOMUNICACIONES
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H‘ Antenet

R

ANEXO B. ENCUESTA DE CAPACITACION EN EMPRESAS DE CONSTRUCCION

Pregunta 1

DE ESTRUCTURAS METALICAS

Utilizando la escala 1 como mas importante y 6 el de menor relevancia, enumere los
siguientes atributos de mayor a menor, al momento de elegir un curso.

Precio

Horario

Ubicacion

Calidad del Relator

Coffe Break

Tamafio del Grupo

Pregunta 2

Marque cual es su preferencia para realizar capacitacién para sus colaborados

Sala de Evento

Hotel

Lugar Propio

Otro

Pregunta 3

¢ Cuél? |

El lugar donde Ud. Se informa de los cursos de capacitacion es. Marque sus respuestas

Pagina de Sence

Internet

Diario
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Revistas
Especializadas

Recomendacion

Otros ¢ Cuél? |

Prequnta 4

Indigue un numero aproximado de capacitaciones efectuadas en el periodo de un afo.

L

Pregunta 5

Cuél es el valor que esta dispuesto a pagar por hora de capacitaciéon

$ 5000

$ 6000

$ 7000

$ 8000

Prequnta 6

¢ Qué area de capacitacion es la que requiere con mas frecuencia?

Primeros Auxilios

Manejo de Extintores

Trabajo en altura

Seguridad contra caidas

Conduccién de Vehiculos en alta
montafa

Liderazgo

Trabajo en equipo

Rol de supervisores

Otro ¢ Cudl? |

Prequnta 7 (voluntario)

Entregue un muestreo aproximado de capacitaciones con mas frecuencia efectuada y a
qué tipo de trabajadores estuvieron dirigidos en el ultimo afio.
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ANEXO N°C. RESULTADOS DE LA ENCUESTA

Pregunta 1

Utilizando la escala 1 como mas importante y 6 el de menor relevancia, enumere los
siguientes atributos de mayor a menor, al momento de elegir un curso.

1 2 3 4 5 6

Precio 5

=
N
N

Horario

Ubicacion 3 1 1

Calidad del 5
Relator

Coffe Break 2

N
=

Tamafio del Grupo 1 2 3

Prequnta 2

Marque cual es su preferencia para realizar capacitacion para sus colaborados

Veces de Marcacion

Sala de Evento 4
Hotel 3
Lugar Propio 4

Otro

Centro de Entrenamiento

Pregunta 3

El lugar donde Ud. Se informa de los cursos de capacitacion es. Marque sus respuestas

Veces de
Marcacion

Pagina de Sence 5

Internet 5

Diario

Revistas

Especializadas

Recomendacion 4

Otros
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Prequnta 4

Indigue un numero aproximado de capacitaciones efectuadas en el periodo de un afo.

Resultados
Informante 1 10
Informante 2 20
Informante 3 40
Informante 4 50
Informante 5 50

Pregunta 5

Cuél es el valor que esta dispuesto a pagar por hora de capacitacion

Veces de
Marcacioén

$ 5000 5

$ 6000 -

$ 7000 -

$ 8000 -

Pregunta 6

¢, Qué area de capacitacion es la que requiere con mas frecuencia?

Primeros Auxilios 5

Manejo de Extintores

Trabajo en altura 5

Seguridad contra caidas 5

Conduccion de Vehiculos en alta | 5

montafia

Liderazgo 4

Trabajo en equipo -

Rol de supervisores -

Otro ¢ Cual? |

Prequnta 7 (voluntario)

Entregue un muestreo aproximado de capacitaciones con mas frecuencia efectuada y a
qué tipo de trabajadores estuvieron dirigidos en el ultimo afio.

Tres de las empresas proporcionaron la informacion de su demanda de capacitacion
anual, las que se observan en las siguientes:
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a) Constructora Placo Ingenieriay Construccién LTDA

La tabla que se muestra a continuacion es la necesidad de capacitacion que la empresa
requiere para la construccion de sitios de telecomunicaciones, con una capacidad
constructiva de tres sitios mensuales esto consta con las etapas de Obras Civiles,
Obras Eléctricas, Movimiento de Tierra y montaje de torrea auto soportadas, Contra
ventadas y Mono postes.

Temas de cursos

Perfil de cargo

N° Personas

Periocidad

Trabajo en altura 'y
proteccion contra
Caida

Supervisor de terreno

Jefe de Obras

Montajistas

Maestros Mayores (Obras Civiles)
oocCcC

Maestros Mayores (Obras Eléctricas)
OOEE

Ayudantes

[oc ] BE N \V)

(o]

(61

Semestral

Trimestral

Trimestral
Mensual

Mensual

Mensual

Conduccion Curso
4X4 Manejo en alta
Montafa

Administrador de contrato
Supervisores de terreno

Jefe de Obra

Expertos en prevencion de riesgos

Anual
Semestral
Trimestral
Semestral

Primeros auxilios

Administrador de Contrato

Experto en prevencién de riesgos
Supervisor de terreno

Jefe de Obras

Montajistas

Maestros Mayores (Obras Civiles)
oocCcC

Maestros Mayores (Obras Eléctricas)
OOEE

Ayudantes

WOURRNRERRFPANPRR

ANUAL

Uso y manejo de
Extintores

Administrador de Contrato

Experto en prevencién de riesgos
Supervisor de terreno

Jefe de Obras

Montajistas

Maestros Mayores (Obras Civiles)
oocCC

Maestros Mayores (Obras Eléctricas)
OOEE

Ayudantes

ANUAL
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b) Oregdén Constructora LTDA

La tabla que se muestra a continuacion es la necesidad de capacitacion que la empresa
requiere para la construccion de sitios de telecomunicaciones, con una capacidad
constructiva de cinco sitios mensuales esto consta con las etapas de Obras Civiles,
Obras Eléctricas, Movimiento de Tierra y montaje de torrea auto soportadas, Contra
ventadas y Mono postes.

Temas de cursos | Perfil de cargo N° Personas | Periocidad

Trabajo en altura'y | Supervisor de terreno 4 Semestral
proteccién contra Jefe de Obras 8 Trimestral
Caida Montajistas 5 Trimestral
Maestros Mayores (Obras Civiles) 15 Mensual
oocCcC 10
Maestros Mayores (Obras Eléctricas) Mensual
OOEE
Ayudantes Mensual

N
(6]

Conduccion Curso | Administrador de contrato Anual

4X4 Manejo en alta | Supervisores de terreno Semestral
Montafia Jefe de Obra Trimestral
Expertos en prevencion de riesgos Semestral

Primeros auxilios Administrador de Contrato

Experto en prevencion de riesgos
Supervisor de terreno

Jefe de Obras

Montajistas

Maestros Mayores (Obras Civiles)
oocCcC

Maestros Mayores (Obras Eléctricas)
OOEE 15
Ayudantes

Trimestral

PR UCIOMNRR/FPONR

[@Né)

Uso y manejo de Administrador de Contrato 1
Extintores Experto en prevencién de riesgos 1
Supervisor de terreno 2
Jefe de Obras 4
Montajistas 5 ANUAL
Maestros Mayores (Obras Civiles) 1

oocCC 1

Maestros Mayores (Obras Eléctricas)
OOEE 15

Ayudantes

[@X¢)]
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c) S&S Ingenieriay Construccioén Ltda.

La tabla que se muestra a continuacion es la necesidad de capacitacion que la empresa
requiere para la construccion de sitios de telecomunicaciones, con una capacidad
constructiva de 10 sitios mensuales esto consta con las etapas de Obras Civiles, Obras
Eléctricas, Movimiento de Tierra y montaje de torrea auto soportadas, Contra ventadas
y Mono postes.

Temas de cursos | Perfil de cargo N° Personas | Periocidad
Trabajo en altura'y | Supervisor de terreno 8 Semestral
proteccion contra Jefe de Obras 20 Trimestral
Caida Montajistas 10 Trimestral

Maestros Mayores (Obras Civiles) 25 Mensual

oocCcC 5

Maestros Mayores (Obras Eléctricas) Mensual

OOEE 40

Ayudantes Mensual
Conduccion Curso | Administrador de contrato 1 Anual
4X4 Manejo en alta | Supervisores de terreno 8 Semestral
Montafia Jefe de Obra 20 Trimestral

Expertos en prevencion de riesgos 2 Semestral
Primeros auxilios Administrador de Contrato 1

Experto en prevencién de riesgos 2

Supervisor de terreno 8

Jefe de Obras 20

Montajistas 10 Trimestral

Maestros Mayores (Obras Civiles) 25

oocCcC 5

Maestros Mayores (Obras Eléctricas)

OOEE 40

Ayudantes
Uso y manejo de Administrador de Contrato 1
Extintores Experto en prevencién de riesgos 2

Supervisor de terreno 8

Jefe de Obras 20

Montajistas 10 ANUAL

Maestros Mayores (Obras Civiles) 25

oocCcC 5

Maestros Mayores (Obras Eléctricas)

OOEE 40

Ayudantes
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ANEXO N°D. DEPRECIACION DE LOS ACTIVOS FIJOS

| ACTIVO FIJO [Valor Adquisicion| ~ Vidattil | Valorresidual |  Depreciacion Anual | Depreciacion Acumulada (n=2) |  ValorLibro | Ganancia/Perdida Capital |
Computadores $ 1.350.000 6 $ 300.000 $ 175.000 $ 350.000 $ 1.000.000 -$ 700.000
Impresora $ 250.000 3 $ 100.000 $ 50.000 $ 100.000 $ 150.000 -$ 50.000
Proyectores $ 800.000 5 $ 200.000 $ 120.000 $ 240.000 $ 560.000 -$ 360.000
Telon $ 40.000 5 $ 10.000 $ 6.000 $ 12.000 $ 28.000 -$ 18.000
Escritorios $210.000 5 $ 21.000 $ 37.800 $ 75.600 $ 134.400 -$ 113.400
pizarra $ 25.000 10 $ 5.000 $2.000 $ 4.000 $ 21.000 -$ 16.000
sillas puesto de trabajo $ 120.000 5 $ 30.000 $ 18.000 $ 36.000 $ 84.000 -$ 54.000
silla sala de reuniones $ 160.000 5 $ 40.000 $ 24.000 $ 48.000 $ 112.000 -$ 72.000
estante $ 80.000 10 $ 20.000 $ 6.000 $ 12.000 $ 68.000 -$ 48.000
gabinete $ 80.000 10 $ 20.000 $ 6.000 $ 12.000 $ 68.000 -$ 48.000
mesa de reuniones $200.000 10 $50.000 $ 15.000 $ 30.000 $ 170.000 -$ 120.000
TOTAL ACTIVOS FIJOS $3.315.000 $796.000 $459.800 $919.600 $2.395.400 -$1.599.400
ACTIVO FIJO Dep. Anual Isem lsem llsem N sem
Computadores $ 175.000 $ 87.500 $ 87.500 $ 87.500 $ 87.500
Impresora $ 50.000 $ 25.000 $ 25.000 $ 25.000 $ 25.000
Proyectores $ 120.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000
Telon $ 6.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000
Escritorios $ 37.800 $ 18.900 $ 18.900 $ 18.900 $ 18.900
pizarra $ 2.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000 $ 1.000
sillas puesto de trabajo $ 18.000 $9.000 $9.000 $9.000 $9.000
silla sala de reuniones $ 24.000 $ 12.000 $12.000 $ 12.000 $12.000
estante $ 6.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000
gabinete $ 6.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000 $ 3.000
mesa de reuniones $ 15.000 $ 7.500 $ 7.500 $ 7.500 $ 7.500
TOTAL ACTIVOS FIJOS $459.800 $229.900 $229.900 $229.900 $229.900
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ANEXO N°E. CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO

Meses Primer Periodo mes 1 mes 2 mes 3 mes 4 mes 5 mes 6
Ingresos por Venta 5280000 5280000 5280000 5280000 5280000 5280000
Egresos
Costos Variables 1568000 1568000 1568000 1568000 1568000 1568000
Costos Fijos 7500000 7500000 7500000 7500000 7500000 7500000
Total Egresos 9068000 9068000 9068000 9068000 9068000 9068000
Flujo de:

Efectivo -3788000 -3788000 -3788000 -3788000 -3788000 -3788000
Efectivo Acumulado 3.788.000 |- 7.576.000 |- 11.364.000 |- 15.152.000 |- 18.940.000 |- 22.728.000
0 sem | sem Il sem Il sem IV sem
Cantidad de Cursos s Demandada 48 56 66 78
Saldo Semestral 22.728.000 26705400 31378845 36870142,88
Total Capital de Trabajo 18.528.000 |- 3.977.400 |- 4.673.445 |- 5.491.298 36.870.143
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