Presentacion del proyecto
Autémata expositivo
cPor qué?

El ritmo acelerado de la sociedad se manifiesta en todos los aspectos de la vida. La tecnologia, en
particular, ha cambiado radicalmente la forma en gue nos comunicamos, trabajamos, compramaos
y Nos entretenemos. La inmediatez y la accesibilidad a la informacion son caracteristicas inherentes
de la era digital, lo que nos lleva a una saturacion constante de estimulos y a una falta de tiempo
para la reflexion, lo cual se traduce en un desprecio por la demora.

Este enfoque en la rapidez y la eficiencia se debe a la cultura de rendimiento en la que vivimos. El
éxito se mide en términos de productividad y rentabilidad, lo que lleva a una presion constante para
producir mas en menos tiempo. El mercado, y por lo tanto el mundo, depende del consumo vy la
produccion masiva de bienes, que se fabrican rapidamente y a bajo costo, pero que también son
desechables y poco duraderos. Es por eso que trabajo detallado y manual es cada vez mas escaso,
no se ajusta al estilo de vida actual.

La cultura de la inmediatez nos ha alejado de la capacidad de disfrutar y apreciar el momento pre-
sente, transformandonos en “hedonistas sin corazén”, obsesionados con la busqueda del placer,
pero sin la capacidad de experimentarlo realmente.

cComo?

Apoyandonos del contexto actual, la creacion de instancias como estas son necesarias para la socie-
dady para poder crear este momento en el que el observador salga del ritmo apresurado de la vida
cotidiana. Es por eso que se construira un objeto el cual a través de mecanismosy la conjugacion de
diversos objetos manufacturados detalladamente, nos contara una historia.

El plan de acciéon a seguir es el siguiente:

e Investigacion: Realizar una investigacion exhaustiva sobre la historia que se quiere contar, re-
copilando material como imagenes y bibliografia para enriquecer la narrativa y fundamentarla
con informacién precisa.

e Interpretaciony diseno: Una vez que se tenga la informacion necesaria, se interpretara y disena-
ra la forma en que se presentaran los hechos. Se planificard y modelard minuciosamente cada
componente del autémata, considerando aspectos como la estética, la funcionalidad.

e Construccion del mecanismo: Se construira el mecanismo que dara vida al objeto, teniendo en
cuenta todas las complejidades que implica hacer un aparato que se debe articular delicada-
mente. Se realizaran pruebas para verificar el correcto funcionamiento del mecanismo y realizar
ajustes necesarios.

e Manufactura de los componentes: Se fabricaran los componentes necesarios para la construc-
cion del autémata, utilizando materiales de calidad y asegurando que cumplan con las especi-
ficaciones necesarias.



e Ensamblajey pruebas: Una vez que todos los componentes estén listos, se ensamblaran cuida-
dosamente siguiendo el disefio previamente establecido. Se realizaran pruebas para verificar el
correcto funcionamiento del autémata y ajustar cualquier aspecto que sea necesario.

e Comunicacion y difusion: Una vez finalizado el proyecto, se comunicarad y difundird la historia
contada por el autdmata, buscando impactar y emocionar a la audiencia. Se promocionara el
objeto a través de diversos canales, como redes sociales y eventos culturales.

cQué?

Lo que inspira este proyecto es la busqueda de crear una instancia “especial” para las personas, des-
pertar su interés en una historia comuny re interpretarla en este objeto bello y detallado que la hace
relucir. Se busca construir una demora, hacer que el observador reviva un momento del pasado y
salga por unos breves instantes del ritmo del presente.

Costos

Produccion de una unidad

Materiales: el costo de los materiales necesarios para fabricar el autémata, como metales, madera,
plasticos, etc.

e Madera (Tabla 8 x 1,5 x 200 cm caribe cepillado): 16.900
e Soldadura: 10.700

e Tornillo Aglomerado Autoperforante 6X1100un: 4.850
e Filamentos Esun PLA impresion 3D: 15.900

e 3 Plancha de metal alpaca 100 gramos: 30.000

e Alambre Calibre 14 Galvanizado 1kg: 12.000

e Motor Paso A Paso Nema 23 HS5628: 25.000

e Arduino UNO:12.000

e 2 Masillas epoxicas sculpture: 18.000

Costos en materiales: 145.350

Equipo y herramientas: el costo de los equipos y herramientas necesarios para la fabricacion, como
maquinas de soldadura, herramientas eléctricas, equipos de medicion, etc.

e Cautin: 8.000

e Maqguina de impresion 3d (costo aproximado por hora 0,05 kW x $150/kW/hora = $7,5 pesos)
e Maqguina de corte laser (costo aproximado por hora 2 kW x $150/kW/hora = $300 pesos)

e Setde alicates basico: 12.990

e Sijerra de corte de metal orfebre: 9.000

e Repuestos de filo de sierra de corte de metal orfebre: 2.000

Costos en Equipo y herramientas: 29.297.5

Trabajo: el costo de la mano de obra necesaria para construir el autdmata, incluyendo el tiempo
que se tarda en disefar, planificar, fabricar y probar el dispositivo.

e Horas de investigacion: 15
e Horas de disefio: 40
e Horas de construccion: 100

Costos de mano de obra (155 horas de trabajo 2.369 la hora): 355.350

Transporte y logistica: el costo de transportar materiales y equipos a la ubicacion del proyecto y los
costos asociados con el almacenamiento y la manipulacion de estos materiales y equipos.

e Costo: 30.000

Costo total del proyecto: $559.997

Coémo constituir una empresa en Chile:

Definir la estructura legal de la empresa: Decide si quieres crear una empresa unipersonal, una so-
ciedad de responsabilidad limitada (Ltda.) o una sociedad andnima (S.A.). La eleccion dependera de
las necesidades y de la cantidad de socios o accionistas.

1. Verificar la disponibilidad del nombre de la empresa: Revisar en el sitio web del Registro de
Comercio si el nombre que deseas para tu empresa esta disponible.

2. Redactar los estatutos de la empresa: Los estatutos son un conjunto de normas que rigen el
funcionamiento de la empresa y deben contener informacion sobre la estructura legal, el objeto
social, la forma de administracion y la responsabilidad de los socios o accionistas.

3. Crear una escritura publica: La escritura publica es un documento notarial que debe ser firmado
por los fundadores de la empresa y que contiene los estatutos de la empresa.

4. Inscribir la escritura publica en el Registro de Comercio: Para inscribir la escritura publica debes
acudir a una notaria para que sea legalizada, luego presentarla en el Registro de Comercio junto
con otros documentos como el formulario de inscripcion de la empresa.

5. Obtener el RUT de la empresa: El RUT es el Registro Unico Tributario, un nimero de identifica-
cion fiscal que se asigna a todas las empresas en Chile. Debes solicitar el RUT de la empresa en
el Servicio de Impuestos Internos (Sll).

6. Obtener la patente municipal: La patente municipal es un impuesto que deben pagar todas las em-
presas en Chile. Debes solicitarla en la municipalidad correspondiente a la ubicacion de la empresa.

7. Registrar la empresa en otros organismos: Dependiendo del giro de la empresa, puede ser ne-
cesario registrarse en otros organismos como el Ministerio de Salud, el Ministerio de Medio Am-
biente, el Servicio Nacional de Aduanas, entre otros.



Como hacer una boleta de honorarios en Chile

1. Inscribirse en el Servicio de Impuestos Internos (Sll) para obtener tu RUT de honorarios. Se pue-
de hacer en linea o en una de las oficinas del SlI.

2. Reunir la informaciéon necesaria para la boleta de honorarios, como el nombre y RUT del cliente,
la descripcion del servicio prestado y el monto a cobrar.

3. Utilizar un programa de emision de boletas de honorarios, que puede descargar desde el sitio
welb del Sll o utilizar uno de los programas de terceros disponibles. Completar los datos requeri-
dos en el programa, como nombre o razén social, RUT y el numero de la boleta.

4. Ingresar la informacion del cliente, como su nombre o razén social y su RUT.

5. Especificar la descripcion del servicio que has prestado y el monto a cobrar.

6. Calcular el impuesto a pagar y agrégalo al total de la boleta.

7. Imprimir la boleta de honorarios en papel timbrado, se puedes adquirir en una libreria o en linea
a través de proveedores autorizados por el SlI.

Estudio de demanda

Mercado objetivo
Museos, instituciones publicas y privadas, empresas, hoteles, restaurantes y tiendas.

Necesidades del mercado

La necesidad de mercado de espacios expositivos para que los usuarios interactuen surge de la
necesidad de crear experiencias interesantes y memorables para el publico. Los usuarios buscan ex-
periencias Unicasy enriquecedoras que les permitan interactuar con los productos, servicios o ideas
presentados de una manera innovadora y elevada.

Ademas, los espacios expositivos son una herramienta valiosa para las empresas o marcas que bus-
can difundir suimagen y aumentar su presencia en el mercado. Al ofrecer una experiencia memo-
rable y de calidad a los usuarios, pueden fidelizar a su publico y mejorar su imagen de marca.

Competencia
Actualmente no se registra competencia para este tipo de empresa

¢Qué es el concepto de FODA?

Es un acronimo utilizado para referirse a un analisis:
e Fortalezas

e Oportunidades

e Debilidades

¢ Amenazas

El analisis FODA es una herramienta utilizada en la toma de decisiones estratégicas en empresas,
organizacionesy proyectos para evaluar su posicion actual y potencial en el mercado o industria
en la que opera. El analisis FODA permite identificar los puntos fuertes y débiles de la empresa

U organizacion, las oportunidades que se presentan en el mercado y las amenazas que pueden
afectar negativamente su desempeno. Con esta informacion, se pueden plantear estrategias para
aprovechar las fortalezas y oportunidades, asi como para minimizar o superar las debilidades y

amenazas.

Como se aplica en el proyecto:

e Fortalezas: Elemento de disefo novedoso

e Oportunidades: Se apoya del contexto social actual (revisar analisis en la pagina 1) existe mucha
dificultad para captar la atencion del publico.

e Debilidades: Lentitud, el proceso de diseno y manufactura es lento y por lo tanto caro.

e Amenazas: Buscar clientes, existe dificultad para comunicar lo que es.

Segmentos sociales en Chile (publico al que debo apuntar)

En el contexto socioecondmico de Chile, los segmentos econdmicos se agrupan segun el nivel de
ingresos y poder adquisitivo de las personas. Los principales segmentos econdémicos en Chile son:

Segmento ABCI (1%): Es el grupo socioecondmico mas alto de Chile, compuesto por personas con
ingresos mensuales por encima de los $2.500.000. Esta conformado por un pequefo porcentaje
de la poblacién y tiene un alto poder adquisitivo. Las personas de este segmento suelen tener edu-
cacion universitaria, ocupar cargos directivos y trabajar en empresas importantes.

Segmento C2 (12%): Es un grupo socioecondmico medio-alto, compuesto por personas con ingre-
sos mensuales entre $1.200.000 y $2.500.000. Esta conformado por una parte importante de la po-
blacion y tiene un buen poder adquisitivo. Las personas de este segmento suelen tener educacion
técnica o universitaria, trabajan en empresas medianasy ocupan cargos medios.

Segmento C3 (25%): Es un grupo socioecondmico medio, compuesto por personas con ingresos
mensuales entre $650.000 y $1.200.000. Esta conformado por una gran parte de la poblacion y tie-
ne un poder adquisitivo moderado. Las personas de este segmento suelen tener educacion técni-
ca o secundaria, trabajan en empresas pequenas y ocupan cargos de base o medios.



Segmento D (37%): Es un grupo socioecondmico bajo, compuesto por personas con ingresos
mensuales entre $350.000 y $650.000. Esta conformado por una parte importante de la poblacion
y tiene un poder adquisitivo limitado. Las personas de este segmento suelen tener educacion se-
cundaria, trabajan en empleos informales y ocupan cargos de base.

Segmento E (13%): Es el grupo socioecondmico mas bajo de Chile, compuesto por personas con
ingresos mensuales por debajo de los $350.000. Esta conformado por una parte significativa de la
poblacion y tiene un poder adquisitivo muy limitado. Las personas de este segmento suelen tener
educacion basica, trabajar en empleos informales y tener bajos ingresos.

Conceptos importantes

IPC

El Indice de Precios al Consumidor (IPC) es un indicador econémico elaborado y publicado por el
INE (instituto nacional de estadisticas) , gue mide mes a mes la variacion conjunta de los precios
de una canasta de bienes y servicios representativa del consumo de los hogares del pais.

Es una herramienta importante para medir la inflacion y para tomar decisiones econémicas rela-
cionadas con la politica monetaria y fiscal.

El'lPC se calcula mensualmente en Chile y mide la variacion de precios de una canasta de bienes
y servicios representativa del consumo de los hogares del pais. Esta canasta incluye una amplia
variedad de bienes y servicios, tales como alimentos, bebidas, vestuario, vivienda, transporte, co-
municaciones, educacion, recreacion, entre otros. Cada uno de estos bienes y servicios tiene un
peso relativo en la canasta, que se determina en funcién de su importancia en el consumo de los
hogares.

El'lPC es utilizado por el Banco Central de Chile y otros organismos publicos y privados para
evaluar la evolucion de la inflacion en el pals, y para tomar decisiones relacionadas con la politica
econdmica. También es de gran utilidad para los hogares, empresas y otros agentes econdmicos
gue necesitan conocer la evolucion de los precios en el pails.

Bien de capital

Un bien de capital es un tipo de bien econdmico que se utiliza en la produccion de otros bienesy
servicios. Es decir, es un bien que no se consume directamente, sino que se utiliza en la produc-
cion de otros bienes y servicios que si son consumidos directamente.

Los bienes de capital se utilizan para producir otros bienes y servicios a lo largo del tiempo, y no se
agotan en su primer uso. Ejemplos de bienes de capital incluyen maquinarias, herramientas, edifi-
cios industriales, vehiculos de transporte, equipos informaticos, entre otros.

Pasivo

En contabilidad y finanzas, un pasivo se refiere a una obligacion financiera que una empresa o
persona tiene que pagar en el futuro, ya sea en forma de deudas, préstamos, impuestos por pagar,
entre otros. Un pasivo se registra en el balance de una empresa como una obligacion pendiente
de pagoy se espera que se liquide en el futuro.

KPI “Key Performance Indicator”

Es una métrica que se utiliza para evaluar el desempeno de una empresa, organizacion o un
proceso especifico. El uso de KPIs permite a las empresas monitorear su desempeno y establecer
objetivos claros y alcanzables. Ademas, los KPIs proporcionan una base para tomar decisiones in-
formadas y realizar mejoras continuas en la organizacion o proceso en cuestion.

Ingresos y gastos
Los ingresos son el dinero que la empresa recibe por la venta de sus productos o servicios, mien-
tras que los gastos son los costos necesarios para producir y vender esos productos o servicios.

Flujo de caja
El flujo de caja es el movimiento del dinero que entra y sale de la empresa en un periodo determi-
nado, y es importante para asegurar que la empresa tenga suficiente efectivo para operar.

Rentabilidad

La rentabilidad es la medida de la ganancia que la empresa obtiene por sus operaciones, y se pue-
de calcular a través de diferentes ratios financieros como el ROI (Return on Investment) o el ROE
(Return on Equity).

Capital de trabajo
El capital de trabajo es el dinero que la emypresa necesita para financiar sus operaciones diarias, y
se calcula restando los pasivos circulantes de los activos circulantes.

Margen de beneficio

El' margen de beneficio es la diferencia entre el precio de venta y el costo de produccion de un
producto o servicio, y es importante para evaluar la rentabilidad de la empresa en relacion a sus
Costos.

Ventas

Las ventas son el motor de una empresa, y es importante para la empresa hacer un seguimiento
de sus ventas para saber si esta logrando sus objetivos y si necesita ajustar sus estrategias de mar-
keting y ventas.

Clientes

Los clientes son la base del éxito de una empresa, y es importante para la empresa conocerlos,
entender sus necesidades y expectativas, y brindarles un buen servicio para mantener su lealtad y
satisfaccion.

Punto de equilibrio

concepto financiero que se refiere al nivel de ventas en el cual los ingresos totales son iguales a los
costos totales, es decir, el punto en el cual una empresa no tiene ganancias ni pérdidas. También
se conoce como “umbral de rentabilidad”.

Punto de Equilibrio = Costos Fijos / (Precio de Venta - Costo Variable por Unidad)



Formas de calcular el valor de un producto

1. Costo de produccion: Este método se basa en calcular el costo total de produccion del produc-
to, incluyendo materiales, mano de obra y gastos indirectos, y agregar un margen de ganancia
para obtener el precio de venta. Es importante asegurarse de que el precio de venta cubra los
costos y genere una ganancia adecuada para la empresa.

2. Analisis de la competencia: Este método consiste en analizar los precios de productos similares
ofrecidos por la competencia y ajustar el precio del producto en consecuencia. Es importante
gue el precio esté en Iinea con el mercado y que no sea demasiado alto o demasiado bajo.

3. Valor percibido por el cliente: Este método se basa en el valor que el producto ofrece al cliente,
Yy No en su costo de produccion. Se puede utilizar a través de encuestas o estudios de mercado
para determinar cuanto estarian dispuestos a pagar los clientes por el producto en funciéon de
Sus necesidades y expectativas.

4. Analisis del punto de equilibrio: Este método consiste en calcular el punto de equilibrio del
producto, que es el nivel de ventas necesario para cubrir los costos fijos y variables asociados
con la produccion y venta del producto. Una vez que se conoce el punto de equilibrio, se puede
agregar un margen de ganancia para determinar el precio de venta.

Pasos para realizar un plan de negocios para una empresa pequeina:

1. Establecer los objetivos: Lo primero que se debe hacer es establecer los objetivos del plan eco-
nomico, como aumentar las ventas, reducir los costos, mejorar la rentabilidad, entre otros. Es-
tos objetivos deben ser especificos, medibles, alcanzables, relevantes y con un plazo definido.

2. Analizar el entorno: Se debe realizar un analisis del entorno para comprender las tendencias
del mercado, la competencia, la situacion econémica, entre otros factores relevantes que pue-
dan afectar el negocio.

3. Identificar los recursos: Se deben identificar los recursos que la empresa tiene a su disposicion,
como el capital, el equipo, el personal, entre otros, para poder planificar su uso de manera efec-
tiva.

4. Hacer un presupuesto: Se debe hacer un presupuesto que incluya todos los gastos e ingresos
previstos para el periodo de proyeccion. Esto permitira estimar el flujo de efectivo y detectar
posibles desviaciones o problemas.

5. Establecer las estrategias: Se deben establecer las estrategias que se utilizaran para alcanzar
los objetivos, como estrategias de marketing, de reducciéon de costos, de innovacion, entre
otras.

6. Hacer las proyecciones financieras: Con los datos recopilados y el presupuesto elaborado, se
pueden hacer las proyecciones financieras, como el estado de resultados, el balance general y
el flujo de efectivo. Estas proyecciones deben estar basadas en supuestos realistas y en la expe-
riencia de la empresa.



