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Resumen Ejecutivo.

La gran mineria es una industria que esta en constante dinamismo, con una fuerte
presencia en nuestra economia, llegando a aportar hasta un 20% del PIB de nuestro

pais.

El desarrollo de la mineria genera negocios complementarios que dependen
directamente de ella, por lo cual son importantes los niveles de inversién en esta
industria, ademés del precio del cobre, como son la venta de insumos y producto y
los de los servicios entregados, ya sea de tecnologia, mantencion, traslado, casinos,
apoyo operacional, etc. las empresas que ofrecen estos servicios pasas a ser
colaboradores en la produccion y parte importante del desarrollo minero.

Una preocupacion constante del negocio minero es producir cobre sin
sustentabilidad, ya sea con incidentes ambientales, a las personas o a las
comunidades, sin productividad y a un alto costo, es por ello que las empresas
colaboradoras tienen que satisfacer estas necesidades para poder participar del
mercado. Nuestro emprendimiento es ayudar a nuestros clientes, la gran mineria del
norte de chile, en la sustentabilidad de sus procesos, a través de una operaciéon
estable, sin incidentes, con altos estandares, gran calidad y satisfacer sus
necesidades comprometiéndonos con el cumplimiento de sus metas, con un equipo
humano de excelencia, con innovacion y soluciones creativas. Teniendo como
principal ventaja en ser un socio estratégico mas que una empresa contratista,
compartiendo los ciclos de mercado, integrando nuestros procesos, entregando
constante innovacion y superando las metas de mercado capturadas a través de

Benchmarking.
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Descripcién de la oportunidad de negocio

La oportunidad de negocio se presenta debido a las exigencias que impone el mercado
a las industrias minera tanto en calidad como en productividad, esto produce al interior

de la industria un periodo de reestructuracion que se esta iniciando.

Existen en la industria minera chilena un conglomerado que estan migrando hacia un
estado de mayor productividad, entre ellas Minera Escondida, Codelco, Anglo
American, Collahuasi. Esto ha sido reportado a fines de 2014 e inicio de 2015 a través

de comunicados por parte de las empresas.

1.1 Identificar la empresay definir brevemente su mision, vision y objetivo.

La empresa nombrada “S.l.H, Servicios Integrales en Procesos Hidrometalurgicos”,
ubicada en Antofagasta prestara servicios operativos con una dotacién cercana a las
50 personas, no posee empresa como organizacion, pero los Gerentes de Proyectos
son profesionales con experiencias de alrededor 10 afios en la industria minera
hidrometalurgia, ademas posee un equipo de soporte que se encargara de identificar y
suministrar las mejores practicas encontradas en el mercado a nuestros contratos. Su

organigrama es como sigue:

Figura 1: Organigrama general de la empresa

Gerente
General

Gerente por Soporte Técnico Asistente
Contrato

|
[ | |

Supervisor Desarrollo e
Administrativos Innovacion y
Marketing

Abastecimiento
Contabilidad
Informatica
Centralizada
Part Time

Supervisor Supervisor
Turnos A Turnos B

Operadores Operadores Asesor HSEC
Conductor Conductor Expeditor
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La empresa tiene orientadores de nuestros esfuerzos y nuestras ganas, como son la

mision y la Vision

Mision

Ayudar a nuestros clientes en la sustentabilidad de sus procesos, a través de una
operacion estable, sin incidentes, con altos estandares, gran calidad. Satisfacer sus
necesidades comprometiéndonos con el cumplimiento de sus metas, con un equipo
humano de excelencia, con innovacién y soluciones creativas.

Vision

Ser reconocido como el mejor socio estratégico por la industria de la gran mineria.

Siendo valorado y respetado por la innovacion, seguridad y compromiso.

Objetivos de la empresa

Posicionamiento: al cabo de 3 afios estar posicionado en el tercer cuartil de las

empresas mas conocidas en el mercado objetivo.

Penetracién de Mercado: al cabo de 3 afios tener una cuota de mercado de a lo menos
15%.

Rentabilidad Igual o superior a la media del mercado, al cabo del tercer afo.

Péginag
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1.1.1 Describir servicio y sus aspectos distintivos.

Descripcién del Servicio

1.- La oferta es un servicio que esta destinado a apoyar la operacién de los procesos
hidrometalurgicos, integrandolos, manteniéndolos y minimizando los defectos
operacionales inherentes que restan valor a la compania.

2.- Esta destinado a empresas de la gran mineria en la zona norte de Chile que posean
procesos hidrometalurgicos y que tengan externalizados la operacion de estas areas.
Apoyara fundamentalmente a los superintendentes en los logros de los objetivos de
sus areas incrementando la productividad y la calidad de los productos intermedios y a
la vez bajando costo por la minima cantidad de personal y la alta tecnificaciéon de

nuestro proceso de operacion.

3.- Sus aspectos distintivos estan asociados a los resultados de las encuestas que
manifiestan las necesidades de nuestros clientes objetivos y a los elementos basicos

que se deben cumplir.

3.1.- Lideres en Seguridad, desarrollaremos un programa de seguridad que nos
permita cumplir con los mismos indicadores metas que tiene la compafia y se

desarrollara el sistema de gestion en seguridad que utiliza la empresa mandante.

Tasa de frecuencia menor a 1; Accidentes fatales = 0

3.2.- Alta confiabilidad de servicio, incorporaremos en nuestro modelo de rentabilidad
los resultados de la empresa con el fin de demostrar el compromiso hacia ellos y
convertirnos en un “socio estratégico” mas que en una empresa colaboradora.

Definicion de indicadores acordes a los resultados de la empresa; Encuestas de
satisfaccion y confiabilidad periddicas (6 meses) con valores mayor a 90 en calidad y
cumplimientos de KPI; Cumplimiento de contrato en un 100%; Maximizacion de los

recursos, mejorar tiempos de respuesta a los clientes.

Pagina 1 O
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3.3.- Constante comparacion con el mercado (Benchmarking), ofrecer a nuestros
clientes las mejores practicas y equipos existentes en el mercado e industria con el fin
de mejorar indicadores de rentabilidad y produccion. Propiciaremos las auditorias, por
empresas especializadas en productividad operacional, a nuestro proceso.

3.4.- Integracion de todas las actividades en un solo servicio con el fin de generar
economias de escala y &mbito a la empresa mandante. Alta tecnologia y metodologia y
bajas HH en terreno por contrato. Constante renovacion de tecnologia buscando

brindar al cliente, en asociacion con universidades.

1.1.2 Qué oportunidad o necesidad atiende (“the pain”), respaldar.

En las diferentes encuestas realizadas afloran necesidades e insatisfacciones que
entregan las empresas contratistas actualmente en las empresas mandantes, como

son:

Accidentes laborales

e Baja Productividad

e Bajo compromiso en las reales necesidades de la empresa mandante
e Aprovechamiento de recursos por parte de la empresa contratista

e Alto ausentismo del personal

e Altos costos de operacién

e Altos margenes de cobro y baja calidad del servicio

e Materiales de baja calidad

¢ No se presentan soluciones integrales y se debe contratar a terceros
¢ No se innova, solo cuando el mandante presiona en ello

e No se cumplen los tiempos establecidos, existen retrasos

Ademas de estadisticas disponibles en Cochilco

e Proveedores con sistemas clase mundial solo el 54%

e EI79% de las empresas piensa o ha pensado cambiar su empresa contratista

Pagina 1 1
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e El 56% de las empresas que es dificil encontrar una empresa mejor que la que
tiene.

e Ademas que las empresas tienen aun después de 7 afios en promedio en la
industria muchas oportunidades de mejorar lo cual indica que no es una empresa
madura, sino que empresas destinadas solo con una visién de ganancia de corto

plazo y no ser sustentables en el tiempo.

1.1.3 Determinar a qué mercado/s apuntara dicho producto o servicio y estimar

el tamafio de mercado.

El mercado es de la gran mineria y esta acotado a un grupo de 12 empresas mineras
en nuestro pais. Nuestro objetivo es pertenecer a 2 de estas empresas como inicio del
negocio y luego ir creciendo. Estas compafias Mineras tienen un gasto referencial en
el pago de servicios de mantencion de caminos, en pilas de Lixiviacion y carguio y
retiro de materiales polimeros y HDPE en pilas de lixiviacion de aproximadamente US$

1,5 millones anuales.

Considerando una introduccién al mercado de unas 18 compafiias mineras, el

mercado objetivo seria de US$ 27 Millones anuales.

En los trabajos de recuperacion de organico desde piscinas de refino y PLS, este
servicio tiene un pago referencial de los servicios de US$ 1 millones anuales, con la

misma consideracion de mercado objetivo tenemos US$ 15 millones anuales.

En los trabajos de control de riego y control de goteros tapados armado, desarme y
mantencién de mallas de riego en procesos de lixiviacion, este servicio tiene un pago
referencial de los servicios de US$ 3,2 millones anuales, con la misma consideracion

de mercado objetivo tenemos US$ 48 millones anuales.

En los trabajos de control de riego y control de goteros tapados, este servicio tiene un
pago referencial de los servicios de US$ 1,2 millones anuales, con la misma

consideracién de mercado objetivo tenemos US$ 18 millones anuales.
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1.1.4 Cobébmo atraeran alos clientes.

Con una sélida estructura organizacional como empresa, avalada por nuestra
experiencia en la industria minera objetivo. Ademas de resaltar que nuestros pagos
estaradn sujetos a las metas de la compafiia, 0 sea a nosotros nos impactaran sus
costos y el precio del cobre en el mercado, esto a través de la presentacion de un
polinomio de célculo que contenga el desempefio de la empresa, o sea sentiremos lo
mismo que ella. Ademas que nos adaptaremos a los ciclos del precio de cobre,

ayudando en los momentos dificiles y disfrutando en los momentos de abundancia.

1.2 Equipo Gestor

El equipo gestor del emprendimiento corresponde a 2 personas que poseen las

siguientes caracteristicas

Sobre 13 afos en la industria minera.

Ingenieros Metalurgista y en Minas.

Trabajos desarrollados en el area operativa y de gestion.

Manejo de personal y conocimiento de relaciones en el ambito minero.

CRISTIAN PATRICIO ESPOZ VARAS
CESPOZY| wyahoo.es
+56-55-984792// +56-9-6-8445900
Rut: 12.596.331-5
Antofagasta, Chile

RESUMEN

Ingeniero Civil en Metalurgia con 10 afios de experiencia en la industria minerfa, compromiso en la seguridad,
acreditado en Mejoramiento del Negocio en el grado Black Belt v en sistemas de gestion de la administracion del
riesgo. Posee titulo en Diplomado Geominerometalurgico. Posee experiencia en la administracion de recursos
humanos, econdmicos y materiales. Amplio conocimiento en técnicas de control y estabilidad de procesos
Hidrometalurgico y Biomineros y de su comportamiento metalirgico. Resultados orientados al negocio minero
con experiencia en ¢l mangjo de equipos multidisciplinarios, entregando resultados en la identificacion e
implementacién de iniciativa de mejoramiento del negocio, aumento de eficiencias, reduccion de costos,
eliminacion de desperdicios.
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RUT 12.582.206-1

_ Patricio Olivares O
Email : . .
patriciolivares@gmail.com |ngen|er0 de OperaC|0neS
Teléfono: Resumen

(56)9-61917274
Ingeniero Ejecucion de Minas e Ingeniero Civil Metaldirgico, con més de
41 afios, Casado,sin hijos. 19 afios de experiencia en la industria minera, amplio conocimiento en
procesos hidrometalurgicos de lixiviacion, extraccion por solvente y
electro obtencion de catodos, Experiencia en la administracion, direccion
y manejo de equipos multidisciplinarios, sélidos conocimientos en el
establecimiento de estrategias operativas para dar cumplimiento a planes
de produccion y costos de contratos y servicios, Disefio de estrategias de
mejoramiento de las area de lixiviacion v extraccion por solventes.

Roles de equipo gestor
Rol administrador de contratos — Patricio Olivares

El administrador serd el representante natural de la Administracion de la Empresa

frente al cliente o empresa mandante, dentro de sus funciones sera responsable de:

e Velar por el cumplimiento de los resultados operacionales y calidad previstos por el
cliente.

¢ Realizar evaluaciones de los resultados econémicos y operacionales del contrato.

o Entregar oportunamente la informacion requerida para el cumplimiento de los
compromisos asumidos.

e Liderar los equipos de trabajo con una visién integradora de las politicas de la
empresa, privilegiando la seguridad y control de perdidas, aunando criterios con las
personas al comunicar y negociar oportuna y eficazmente los recursos.

e Coordinar al interior del contrato las actividades operacionales, de planificacion y
mejoramiento continuo.

e Controlar que los servicios se realicen con eficiencia y calidad y que los recursos
sean utilizados en forma eficiente.

e Establecer coordinacion con las areas externas de apoyo y areas operacionales del
cliente.

e Participar activamente en propoésitos destinados a la evaluacion, control y mejoras

de actividades de seguridad, medio ambiente y progreso de las personas.
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Promover, implantar y velar por el cumplimiento de la politica integral, normas,
sistema de gestion Integrado (Seguridad, Calidad y Medioambientales), asegurando
la participacion activa de todo el personal.

Concientizar activamente al personal en la identificacion, eliminacion y prevencion
de impactos ambientales, accidentes o dafios en la salud, a causa de las
actividades de su trabajo y de la empresa en general.

Cumplir y hacer cumplir las politicas, objetivos, procedimientos e instructivos, el
Reglamento Interno de orden, higiene y seguridad, el plan de Seguridad & Salud
ocupacional y Medio Ambiente, asi como otros definidos por la Empresa.

Realizar evaluaciones del personal a su cargo.

Rol Gerente General — Cristian Espoz

Las funciones del Gerente general de la empresa seran:

Lidera procesos de mejora continua, gestion de calidad y administracion del
conocimiento de la empresa.

Administracién de recursos financieros de la empresa.

Aprobar y firmar documentos para el pago de proveedores y remuneraciones.

Definir prioridades de pago de obligaciones financieras en base a programaciones
de pago informadas por contabilidad

Autorizar cronograma de pagos de remuneraciones, contabilidad y finanzas.
Autorizar la proyeccion de flujo de caja en base a ingresos y egresos proyectados.
Participar en las propuestas y licitaciones de la empresa

Decidir en base a la informacion de los recursos técnicos y financieros de la
empresa, la participacion en una propuesta determinada.

Participar en el calculo de la propuesta Técnica y Econémica.

Aprobar la oferta técnica y econdmica de la propuesta.

Definir junto con el Gerente de Operaciones las condiciones y alcance del contrato
de servicios.

Definir y autorizar condiciones del contrato de trabajo.

En cuanto a la gestion operativa debe verificar a través de continuidad operacional

la dotacion de personal requerido para la obra.
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e Comercialmente debe realizar visitas a clientes activos y potenciales para detectar
necesidades.

e Deteccion de insatisfacciones de clientes, proponiendo las soluciones
correspondientes.

e Busqueda y exploracion de nuevas oportunidades de negocio.

e Debe aprobar organigrama y descripcion de cargo de los miembros de la
organizacion.

e Supervisa la formacion de equipos de trabajo para desarrollar proyectos de mejora,

e implementacién de sistemas, evaluacion de negocios, cambio de estructura
organizacional.

e Aprobar la definicion de escalas de sueldos y la estandarizacion de remuneraciones
del personal.

e Seleccionar al personal idoneo para ocupar un puesto clave.

e En cuanto a la estrategia de la empresa debe examinar nuevas oportunidades y
amenazas para el negocio: clientes, marco legal, competencia, etc.

¢ Proponer e implementa proyectos que generen ventajas competitivas para la
empresa.

e Proporcionar los recursos para la realizacion de gestiones de reposicion o
renegociacion de producto no conforme.

e Responsable de aprobar la documentacion del Sistema de Gestion de Calidad,
ademas de velar por el cumplimiento de los requisitos en ellos definidos en el

contrato o por los clientes.
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Andlisis de la Industria, Competidores y Clientes en la Industria Minera.

Si bien es cierto que la industria en la cual no desarrollaremos es la industria de la
prestacion de servicios a la mineria, su sustentabilidad depende directamente del
desarrollo de la mineria del cobre, ya sea el nivel de inversion en nuevos proyectos,
potenciamiento de las mineras actuales, precio del cobre, precios de insumos y nuevas

tendencias de administracién de las mismas (productividad, costos, calidad, etc.).

2.1 Analisis de la Industria Minera.

El cobre, principal motor econémico de Chile y que a lo largo del tiempo ha sido el foco
del surgimiento de nuevas ciudades y creacion de nuevos empleos, ha dado como
resultado un mayor bienestar para el pais.

La mineria es la actividad mas competitiva y relevante en el &mbito internacional de

que dispone el pais.

Chile ha llegado a ser lider en diversos rubros de la mineria mundial. Es el primer
productor de cobre, molibdeno, nitratos naturales, yodo v litio, y también destaca por su
produccién de plata. En la mineria no metalica, es el Unico productor mundial de salitre
natural que da origen a una enorme variedad de productos de valor agregado.

Entre las diversas actividades econdmicas nacionales, la mineria registra el mas alto
nivel de remuneraciones, como también presenta la mayor la mayor tasa de
sindicalizaciébn. Asimismo, la gran mineria es el sector con menores tasas de
accidentabilidad, superando el nivel de seguridad del sector de servicios. Las
estadisticas sefialan que es mas probable que se accidente un trabajador del sector

financiero que un trabajador de la gran mineria.

Ademas, es preciso indicar que la gran mineria presenta los mas altos estandares
técnicos y medioambientales, que se reflejan en que la gran mayoria de las empresas

mineras estan certificadas con la norma ISO 14000.

Durante afios, las grandes empresas mineras que operan en Chile han promovido la
externalizacion de una cantidad apreciable de funciones, lo que ha traido consigo

diversas e importantes consecuencias.
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En primer término, ha producido el desarrollo de un gran nimero de empresas que
proveen bienes y servicios para la mineria, lo que ha probado ser un eficaz mecanismo
de difusion del dinamismo del sector minero al conjunto mas amplio y diverso de
sectores que conforman la economia chilena. De hecho, muchos de los proveedores
de la mineria son, actualmente, también proveedores de otros sectores e incluso de
otros mercados fuera de Chile. Asi, estas empresas proveedoras cumplen un rol
esencial en la traduccion del desarrollo del sector minero en desarrollo econémico del

pais en su conjunto.

De esta forma, el desarrollo minero ha permitido atraer empresas, capitales y
tecnologias para materializar proyectos de gran escala. Estos han tenido importantes
efectos multiplicadores en la inversion, la produccién y el empleo, incluyendo el
desarrollo de una infraestructura conexa a la inversidon minera con importantes efectos
encadenados en los procesos productivos y en el aumento del bienestar de las
familias. Asi también han impactado favorablemente en la generacién de polos de
desarrollo local y regional en zonas donde se constituye en la principal y, a veces,
Unica actividad econdmica relevante, lo que ademas tiene implicancias geopoliticas

importantes.

La otra consecuencia principal de la externalizacion sefialada es que la productividad
de la mineria chilena ha llegado a depender, de manera muy significativa, de sus
proveedores de bienes y servicios. De acuerdo a estimaciones de CODELCO
realizadas para 2010, un 70% de los costos operativos de esta compafiia

correspondian a la compra de insumos y servicios de terceros.

En suma, los proveedores de la mineria cumplen hoy un rol esencial, tanto para el pais

como para las empresas mineras.

Lo anterior es particularmente relevante si se considera que, durante el periodo 2011 -
2020, la mineria chilena proyecta llevar a cabo uno de los mas grandes ciclos de
crecimiento de su historia, con inversiones estimadas de $45.000 millones de ddlares,
gue debieran traer consigo un aumento de 23% en la produccion nacional de cobre.

Por cierto, dichos proyectos de crecimiento requeriran para materializarse
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exitosamente de un fuerte desarrollo de los proveedores de la mineria. Adicionalmente,
las bajas en las leyes del mineral sumadas a las crecientes exigencias de
sustentabilidad plantearan enormes desafios para las empresas mineras, las que
requerirdn que sus proveedores aporten nuevos conocimientos, tecnologias e
innovaciones que se traduzcan en mejoras significativas de eficiencia y calidad pues,
como ya se sefiald, la competitividad y sustentabilidad de la actividad minera
dependen, y muy fuertemente, de la competitividad y sustentabilidad de sus empresas
proveedoras. La produccion de la gran mineria durante el afio 2013 registré 5.945

miles de toneladas de produccidn de cobre entre la industria estatal y privada.

Los grupos controladores de la Gran Mineria esta conformado por 38.6% de capital
chileno (Codelco y Grupo Luksic) y 61.4% de capitales privados (BHP Billiton, Anglo
American, RioTinto, y Xstrata). Entre las empresas de capitales extranjeros se
distinguen Ivan-Zar (Milpo), que produce 6,000 toneladas de cobre anuales y Minera
Carmen de Andacollo (AUR Resources, CAP, Enami), que produce 10,000 toneladas

anuales de cobre y 27,000 de cobre fino y Minera Cobres.

Analisis de la industria de servicios en la mineria

Referente a esta industria en particular, es poca la informacién que se tienen debido a
que las empresas son, en general de corta vida, existen unas pocas empresas que han

permanecido y crecido que han fortalecido su posicién en el mercado.

Cbémo se menciond en los capitulos anteriores, esta industria depende directamente de
la situacion de la mineria en Chile, afectada a su vez por los precios del cobre, y de las

inversiones en este campo.

La Inversion en Mineria en Chile

Con una proyeccion estimada en 50 mil millones de délares, el informe de COCHILCO
registra el periodo de inversibn mas cuantiosa de la mineria chilena. Es asi como, por
un lado CODELCO despliega su mayor inversion en proyectos estructurales que

aseguren su sustentabilidad en el largo plazo, conjuntamente las grandes cias. Mineras
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privadas también impulsan proyectos que implican expansiones en sus operaciones y
alargamiento de la vida util de sus yacimientos, junto al desarrollo de nuevos

yacimientos.

Otros elementos destacables se desprenden de esta proyeccion. En primer lugar, la
incorporacion de

nuevos actores en la mineria nacional con importantes inversiones: PanPacific Copper
(Japon), Quadra FNX Mining (Canada), Far West Mining (Canadd), PanAust(Australia),
Vale (Brasil) y Goldcorp (Canada). Un elemento importante a resaltar es la emergencia
de importantes proyectos de mediana mineria en la region de Atacama, signo que
permitird demostrar las enormes potencialidades de este segmento minero y que se
nos ofrece como una oportunidad y desafio para catastrarlas e incorporarlas en una
siguiente version de este informe peridédico de inversiones mineras que ya tiene su
sitial en los informes mineros. Sin embargo, es necesario sefialar que un 48% del valor
de esta cartera de proyectos mineros esta aln sujeto a las incertidumbres propias de la

complejidad en este tipo de proyectos.

Tabla 1 : Inversion proyectada en la mineria del cobre y del oro

Inversion proyectada en Mineria del Cobre y del Oro — Plata. En millones de dolares

Rubro de Mineria __Anterior [2010 {2011 2012 [2013 [2014 2015 |Posterior [Total |
Inversian

CODELCO 1225 2,193 2051 3,167 3,084 2571 2293 3,630 20,214
Gran Mineria Privada 3035 2,737 2515 1690 2,160 2,710 2,815 2,350 20,012
Mediana Mineria 22 85 105 295 555 150 - - 1,212
1) Mineria del Cobre 4,282 5015 4,671 5152 5,799 5431 5,108 5,980 i 41,438
2) Mineria del Oro y de |a Plata 470 245 975 1675 3,210 1,650 400 - 8,625
Inversién Total 4,752 5,260 5,646 6,827 9,009 7,081 5,508 5,980 50,063

Fuente Cochilco

Gasto en Operaciones Actuales

Considerando exclusivamente los items mencionados anteriormente, se observa que el
incremento en el gasto operacional de las empresas asociadas al Consejo Minero en el
periodo 2009-2012 fue de 17,0% en el costo de bienes e insumos y 17,4 % en el caso

de los servicios. Algunas de las razones que explican este incremento en el periodo se
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deben principalmente al aumento en los precios de los principales insumos utilizados
por la mineria como energia, acero, mano de obra y costos de servicios de contratistas.
Acompafiando estas alzas se ha observado un aumento sistematico en el plazo de
entrega de equipos mineros como camiones, neumaticos, palas, chancadores y

molinos.

Las Asociaciones de Proveedores Mineros

El Compendio de Mineria Chilena 3 indica que en Chile operan 126 empresas mineras.
De acuerdo a este directorio existe un registro con 275 empresas proveedoras de la
mineria y 1.800 representaciones las que ofrecen 2.500 productos y servicios mineros.
Sin embargo, un estudio realizado por INNOVA de CORFO, en abril de este afio,
identificé 3.443 empresas que en 2011 comercializaron productos a las principales
compafiias mineras del pais y que por lo tanto, pueden considerarse empresas
proveedoras de bienes y servicios mineros. Dentro de los proveedores existen algunos
con un nivel de importacion mayor que muchas empresas de la Gran Mineria. Uno de
los aspectos fundamentales que ha facilitado las vias de comunicacion entre empresas
mineras y las empresas proveedoras es la asociatividad que ha permitido mejorar la
interrelacién entre las empresas asociadas a alguna organizacién, generando un flujo
de Informacién y cooperacion entre los asociados para que se produzca una sinergia
que permita el desarrollo de los proveedores. En este contexto destacan APRIMIN, la
Asociacion de Industriales de Antofagasta, en la Segunda Regién y la Asociacion de
Industriales de Iquique, en la Primera Region. La Asociacién de Grandes Proveedores
Industriales de la Mineria (APRIMIN) se fundé con 23 asociados en Diciembre de 2003.

El Sector de Servicios en la Mineria

El sector de servicios mineros se desarrolla en Chile a partir del boom experimentado
por la mineria privada en la década de los 90. Los efectos de la globalizacion y la
necesidad de las compafiias mineras por aumentar su competitividad y disminuir sus
costos de produccion han generado oportunidades para que empresas externas a las
empresas mineras puedan desarrollar una amplia gama de servicios con distintos

grados de especializacion. De esta forma se ha evolucionado desde la década del 70,
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cuando incluso actividades que no tenian relaciéon con la produccion eran efectuadas
con personal propio. La tendencia actual indica que casi la totalidad de las actividades
gue no tienen relacion directa con la produccion es externalizada. La informacién
disponible muestra que una parte importante de empresas proveedoras de bienes e
insumos son a su vez prestadoras de servicios. De acuerdo a la definicién de servicio,
éste tiende a ser intangible, personalizado y su nivel de calidad depende
principalmente de las personas involucradas en su produccion asi como también, de
dénde y cuando éste es entregado. Tal como se mostr6 en la Tabla 1 y asumiendo
como “servicios” los items “Contratistas y Consultores” y “Servicios Generales y
Mantencién” el gasto operacional por servicios mineros de las empresas que

componen el Consejo Minero aumenté a una variaciéon anual de un 17,4%.

Clasificacion de Servicios

A partir de la informacién desplegada en las paginas web de las empresas mineras se
ha elaborado un listado de servicios categorizados en tres grandes grupos:

* Servicios generales y mantencion

* Servicios de ingenieria y consultoria

* Servicios de construccion y montaje
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Tabla 2: Clasificacion de servicios
Generales y Mantencién Ingenieria y consultoria Construccion y Montaje

Generales
1. Alimentacidn 1. Ingenieria (todas las especialidades)
2. Campamento 2. Arquitectura 1. Desarrollos mineros
3. Aseoy seguridad industrial 3. Geologia 2. Fortificacion
4. Ambientales 4. Control de gestién 3. Obras civiles y montajes
5 Computacionales 5 Servicios legales 4. Obras varias eléctricas y
6. Administrativos 6. Apoyo ala planificacion mecanicas
7. Capacitacion 7. Apoyo administracion e inspeccion
8. Amiendo de bienes inmuebles técnica de proyectos
9. Amiendo de maquinarias 8. Semvicio integral de sistemas de
10. Mineroducto informacion y gestién
11. Servicios 9. Servicio muestreo y preparacion
12. Portuarios mecanica de muestras geoldgicas
13. Instalaciones menores 10. Servicios integrales de geomensura
14. Apoyo a la produccion 11. Servicios de laboratorios quimico
15. Perforacidn primaria 12. Estudios medioambientales
16. Transporte de personal 13. Otras asesorias técnicas
17. Senvicios Medioambientales
18. Transporte de:

= Acido sulfdrico

» Concentrados

+ Cargas varias
19. Mantencién
1. Maestranza
2 Mantencion y reparacion de

equipos Mina, planta y fundicion

3. Mantencitn industrial

Fuente: Comision Chilena del Cobre, enero de 2007

Proyeccion de Gastos en Servicios Mineros

De acuerdo a las cifras proporcionadas por el Consejo Minero, el gasto operacional
correspondiente a contratistas, consultores, servicios generales y mantencion se
increment6 desde US$ 2.212 millones en el afio 2005 a US$ 2.597 millones en el afio
2006, lo que equivale a una variacién de un 17,4%. A partir de los antecedentes
mencionados con anterioridad en este documento y de las cifras anteriormente
comentadas, el porcentaje promedio de gastos por tipos de servicio es el siguiente:

e Servicios generales y mantencion: 60 %

e Servicios de ingenieria y consultoria: 10%

e Servicios de construccién y montaje: 30 %

Tomando como referencia el perfil de produccién chilena de cobre descrita en la
seccion 3.1 y las consideraciones anteriores se procederd a proyectar el valor de

servicios mineros para el periodo 2007-2011.
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a) Resultados de la proyeccidn de gastos en servicios mineros La proyeccion
realizada indica que en promedio, el valor anual de servicios mineros para el
periodo 2006-2010 se situara en torno a US$ 2.500 millones, desglosados de la

siguiente forma:

e Servicios generales y mantencion: US$ 1.740 millones
e Servicios de ingenieria y consultoria: US$ 290 millones

e Servicios de construccién y montaje: US$ 870 millones

Oportunidades de negocios en otros ambitos de la mineria Chilena

De acuerdo a una estimacion de la OECD se estima que la tasa de crecimiento
promedio anual de la industria de bienes y servicios medioambientales sera de 10% en
los paises en vias de desarrollo. Por ejemplo, el mercado total actual en Chile se
estima en US$ 600 millones. La generacién de cualquier material “de descarte de la
mineria” se traduce en desafios muy concretos en lo que se refiere a preservar la
calidad del medioambiente y genera una amplia gama de oportunidades de negocio
para proveedores de bienes y servicios medioambientales considerando los siguientes
aspectos:

Los servicios medioambientales pueden ser externalizados por las empresas mineras,
debido a que no tienen relacién directa con la actividad extractiva.

En cada una de las etapas del proyecto minero las compafiias mineras deben
mantener un enfoque productivo preventivo desde etapas iniciales del proyecto hasta

varios afios después del cese de las operaciones mineras.

Se consideran como “empresas proveedoras de la mineria” a todas aquellas
organizaciones que venden bienes y/o servicios a la industria minera y que, se
encuentran inscritas en el registro de proveedores REGIC de la empresa ACHILLES.

Con un universo de proveedores mineros cercano a 5.998 empresas.

Dichas empresas se agrupan en base al tamafio de la dotacién propia de la empresa y
el rubro principal, las categorias bajo las cuales se agrupan a los proveedores segun
tamafio fueron construidas en base al Estatuto de las PYMES utilizado por la

legislacion chilena. Los tamafios definidos segun esta clasificacion son los siguientes:
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e Microempresas: Entre 1y 9 trabajadores.
e Empresas Pequeiias: Entre 10 y 49 trabajadores
e Empresas Medianas: Entre 50 y 199 trabajadores

e Empresas Grandes: 200 o més trabajadores
Segmentaciéon de acuerdo al Rubro

Dadas las caracteristicas del sector minero, gran parte de los proveedores se clasifican
en mas de un rubro. Para efectos de clasificar por rubro se considero el porcentaje de
las ventas totales que realizan en cada uno de los rubros, clasificando a cada una de

ellas en la categoria que represento la mayor proporcion de ventas durante 2012.
Los servicios los podemos catalogar como:

o Contratistas: Incluyen las categorias de Mantenimiento, Abastecimiento,
Construccioén de minas, Mineria subterranea, Comunicaciones y
telecomunicaciones, Perforacion, Procesamiento de datos, Procesamiento de
mineral, Servicios de campamento y alimentacion y Cierre de mina.

o Equipos y provisiones: Considera las categorias de Construcciones y estructuras,
Bombas y tuberias, Equipos eléctricos, Software, Transporte y almacenamiento,
Equipos de excavacion y carga, Equipos de molienda y transporte, Laboratorio y
equipamiento y Equipos de perforacion y minado.

e Servicios de ingenieria y consultoria: Incluye las categorias de Medioambiente y
personas, Gerenciamiento y finanzas, Exploracion, Planeamiento de minas,
Geotécnica y mineralogia.

e Servicios de soporte: Considera Transporte de personal y viajes, Servicios de
vigilancia, Educacion y entretenimiento, Recursos humanos, Salud y seguridad y

Financiero y legal.

Donde el 34% de las empresas proveedoras se clasifican en el rubro Servicios de
Soporte, seguido por Equipos y provisiones y Contratistas con 30% y 27%
respectivamente y, por ultimo el rubro Servicios de Ingenieria y Consultoria, que

concentra solo el 9% de los proveedores.
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Grafico 1: Porcentaje de empresas proveedoras, segun rubro
Fercentaje de empresas proveedoras, segln rubro
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Segmentacién por tamafio

Con respectos al tamafio de las empresas proveedoras podemos sefialar que esta
compuesto principalmente por micro y pequefias empresas (66%). Le siguen en
namero las medianas, que representan el 20% de los proveedores y las grandes

empresas, con un 14%.

El siguiente grafico compara la proporcién de empresas proveedoras segun tamafio
para los afios 2010 y 2012. Si bien en los segmentos de empresas pequefas,
medianas y grandes no existen diferencias estadisticamente significativas en el periodo
considerado, si se observa una disminucién en el porcentaje de microempresas. Al
respecto, no existen evidencias para afirmar que el ingreso de microempresas al sector
ha disminuido. No obstante, se podria hipotética que esto se debe a las dinamicas de
crecimiento observadas en el sector, siendo mayor el nimero de empresas micro que
han aumentado su dotacién propia pasando a conformar los segmentos de pequefias y
medianas empresas, que las organizaciones nuevas de este tamafio que han

ingresado.

Péginaz 6



MBASUCHILE

FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Grafico 2: Porcentaje de empresas proveedoras, tamafio y afio
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Segmentacién por antigiiedad

Las empresas proveedoras poseen un promedio de antigiiedad de 17 afios, por lo cual
podemos sefalar que el sector es relativamente joven si se le compara con otros
sectores de la economia nacional o con proveedores de otros paises. En Australia, por
ejemplo, las empresas proveedoras de equipamientos y servicios para la mineria se

han formado en los Ultimos 25 afios.

El crecimiento del sector de proveedores de la mineria se ha caracterizado por la
incorporacién de nuevas empresas. Un 20% dichas empresas inicié sus actividades
hace 5 afios o menos, grupo compuesto principalmente por micro y pequefas

empresas (77%).

Por su parte, un 16% de los proveedores posee entre 6 y 10 afios de antigliedad, un
40% entre 11 y 20 afios y un 24% de las empresas inicio sus actividades hace mas de

20 afios.

Grafico 3: Porcentaje de empresas proveedoras, segun rango de antigiedad
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Para complementar la informacion que proporciona la antigiedad de las empresas, se
agrega la informacion de en qué afio realizaron su primera venta a la mineria. Un 36%
lo hace desde hace 5 afilos 0 menos, mientras que un 22% lleva entre 6 y 10 afios
vendiendo a la mineria. Esto permite establecer que una parte importante del

crecimiento del sector ha sido reciente.

Si se analiza el grupo de empresas que inici6 sus ventas a la mineria durante los
ultimos 5 afios, se puede establecer que gran parte de ellas son micro y pequefas
empresas (78%) y que un 57% inici6 sus actividades vendiendo a la mineria. Ello
permite concluir que el crecimiento del sector de proveedores ha estado dado por la
creciente incorporacion de empresas de menor tamafio, y que casi la mitad de las
empresas que se han incorporado durante los ultimos afios se han creado
precisamente en funcién de la demanda de productos y servicios proveniente de la

industria minera.

Grafico 4: Porcentaje de empresas proveedoras, segln rango

de antigliedad de la primera venta a la mineria
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Segmentacion por localizacién geogréfica.

El 62% de los proveedores tiene su casa matriz en la Region Metropolitana. Le sigue

en proporcion la Region de Antofagasta con 12% y la Region de Valparaiso con 8%.

Solo el 23% de las empresas proveedoras tiene su casa matriz en regiones mineras.
La alta concentracion de proveedores en la Region Metropolitana podria explicarse por
los beneficios que representa la cercania a redes de servicio y cadenas de suministro,

la escasez de mano de obra calificada en regiones mineras y el elevado costo del
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suelo en la zona norte.

En promedio, las empresas cuya casa matriz se ubica en las regiones mineras
poseen una antigiedad menor a aquellas situadas en regiones no mineras, con 10 y
19 afios respectivamente. También existen diferencias significativas respecto de la
antigliedad de las ventas a la mineria. Aquellas situadas en regiones mineras venden,
en promedio, hace 9 afios a la mineria, cifra inferior a los 13 afios promedio de los
proveedores con casa matriz en regiones no mineras.

Estas cifras permiten inferir que la formacién y consolidacién de empresas locales ha
sido reciente.

Grafico 5: Porcentaje de empresas proveedoras, segun region
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Segmentacion por localizacién geografica.

De acuerdo al Estatuto de las PYMES utilizado por la legislacion chilena, las

empresas se pueden clasificar segln sus ventas en las siguientes categorias:

e Microempresas: Empresas cuyos ingresos anuales por ventas y servicios y otras
actividades del giro, no hayan superado las 2.400 UF en el dltimo afio calendario.

e Pequefias empresas: Empresas cuyos ingresos anuales por ventas y servicios y
otras actividades del giro, sean superiores a 2.400 UF, pero inferiores a 25.000 UF
en el Ultimo afo calendario.

e Medianas empresas: Empresas cuyos ingresos anuales por ventas y Servicios y
otras actividades del giro, sean superiores a 25.000 UF, pero inferiores a 100.000
UF en el dltimo afo calendario.

e Grandes empresas: Empresas cuyos ingresos anuales por ventas y servicios y
otras actividades del giro sean superiores a 100.000 UF en el ultimo afio
calendario.

De acuerdo a los datos recopilados un 44% de las empresas vendié menos de 25.000
UF durante el afio 2012, es decir, podrian clasificarse de acuerdo a su nivel de ventas
como micro y pequefias empresas. Un 21% vendié entre 25.001 UF y 100.000 UF
(empresas medianas) y un 35% tuvo ventas superiores a 100.000 UF (grandes

empresas).

Al comparar el sector de proveedores con el total de empresas a nivel nacional se
observan diferencias sustantivas en la distribuciéon segin tamafio de ventas. Mientras
que del total de empresas constituidas en el pais el 96% son micro y pequefias, sélo un
44% de los proveedores mineros se clasifica bajo esa categoria. Por su parte, en el
pais existe sblo un 1% de empresas grandes, porcentaje que contrasta ampliamente

con el sector de proveedores, que agrupa un 35% de empresas en dicho tamafio.
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Grafico 6: Porcentaje de empresas proveedoras, segun rango de ventas
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2.1.1 Identificacion de actores claves de la industria Minera.

En la Gran Mineria encontramos:

Codelco, Empresa Nacional de caracter estatal, dedicada a la explotacién de Cobre,
es el principal productor cuprifero del mundo y a nivel nacional, esta compuesto por
sus seis divisiones Division Chuquicamata; Radomiro Tomic, Ministro Hales, EIl

Salvador, Ventanas, Andina y El Teniente y una Filial SCM EI Abra.

BHP Billiton, Empresa privada Angloaustraliana, posee mas de 100 operaciones
mineras en 25 paises, en Chile esta presente con tres operaciones mineras siendo la
mas destacada Minera Escondida siendo el yacimiento a rayo abierto que mas cobre
produce en el mundo, ademas cuenta con Minera Spence y Compafia Minera Cerro

Colorado.

Anglo American, La minera Anglo-Sudafricana, es la tercera productora de cobre mas
importante del pais, con sus operaciones de Mantos Blancos, Mantoverde, El Soldado

Chagres, Los Bronces y el 44% de la Minera Inés de Collahuasi.

Antofagasta Minerals (PLC), la firma pertenece a un 66% del Grupo Luksic quien

controla Minera Los Pelambres Minera El Tesoro, Minera Esperanza, Minera Michilla
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(quien tiene presupuestado su cierre este afo), y en el extranjero destaca el proyecto
Reki Dig en Pakistan

Xstrata, el grupo minero Suizo Xstrata Cooper es el cuarto productor de cobre del
mundo, en Chile cuenta con Mina Lomas Bayas, el 44% de Collahuasi, el complejo
Metalurgico Altonorte.

Freeport Mc Moran, la corporacion Canadiense es controladora del 80% de Minera
Candelaria y el 51% de SCM EI Abra. A nivel internacional, Freeport- McMoran Copper
& Gold cuenta dentro de sus activos el distrito minero de Grasberg, la mayor mina de

cobre y oro en términos de reservas recuperables.

Barrick, La Norteamericana, cuenta como su principal yacimiento en Chile a Compafiia

Minera Zaldivar, también posee Minera El Indio, y el Proyecto Pascua-Lama

La pequefiay Mediana Mineria

De acuerdo a Fitch Ratings, se califica como mediana y pequefia mineria a los
productores privados de cobre, de tamafio relativamente pequefio, que producen en
conjunto unas 70 mil toneladas de cobre fino al afio y se lo venden a Enami. Entre las
empresas de capitales extranjeros se distingue Ivan-Zar (Milpo),que produce 6.000
toneladas de cobre anuales, y Minera Carmen de Andacollo (Aur Resources, CAP,
Enami), que produce 10.000 toneladas anuales de cobre y 27.000 de cobre fino y
Minera Cobres.

Entre las compafias de capitales chilenos, destacan la Sociedad Minera Pudahuel
(minas Lo Aguirre y Cascada, actualmente paralizada); Grupo Cenizas (Las Luces y
Las Cenizas, ambas con 6.700 y 10.000 toneladas de cobre respectivamente); Bio
Cobre, con 8.500 toneladas de catodos y 33.000 toneladas de finos de cobre en
concentrados; Pacifico V Regién (Pucobre); el grupo Cominor (Errdzuriz); Cemin (Juan

Rassmuss), Ceomin (Carola y Agustina); Ceomix (Eulogio Gordo), y el grupo Callejas.
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Identificacion de actores claves de la industria de Servicios a la mineria en

procesos Hidrometalurgicos.

Dentro las empresas de servicio que compiten y participan en la mineria como
proveedores en servicios de mantencion de caminos, trabajos de armado, desarme y
mantencion de areas de riego en pilas de lixiviacion, servicios de recuperacion y
tratamiento de orgénico, encontramos a una diversidad de empresas entre las que

podemos mencionar como competencia directa con nuestros servicios.

¢ SMG Ingenieria.
e EMIN.

o SGS.

e RELIX.

e APTec.
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2.1.2 Identificacion de macro segmentos

Dentro de esta amplia gama de empresas proveedoras de servicios a la mineria,
debemos enfocarnos en aquellas que presentan servicios en los procesos
hidrometalurgicos, para lo cual primero utilizaremos una matriz de macro segmentacion

para responder a preguntas claves como lo son

e Que necesidades de la industria deseamos cubrir.
e Como esperamos cubrir esa necesidad.

e A Quien satisface esa necesidad.

QUE

Necesidades satisface

COMO

Satisface la Necesidad

A QUIEN

Satisface la necesidad

Que necesidades se busca satisfacer a los clientes

Obtener servicios de calidad en la mantencion y riego de caminos; Armado, desarme y
mantencion de areas de riego en pilas de lixiviacién; recuperacion y tratamiento de
orgéanico; control y optimizacion de tasas de riego y disminucién del porcentaje de
taponamiento en las lineas de riego, logrando una operacion estable, sin accidentes
laborales o ambientales, cumpliendo los altos estandares de calidad y servicio de la

empresa mandante.
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Como busca satisfacer esa necesidad.

Se busca entregar un servicio integral de todos los procesos requeridos, se realizara
un benchmarking en la industria para brindar las mejores practicas operacionales que
puedan asegurar a nuestros clientes una disminuciéon en sus costos operacionales,
ademas integraremos el plan de seguridad de la empresa mandante a nuestros

servicios ofrecidos con el fin de contar con el mismo alto estandar de seguridad.
A quienes buscamos satisfacer esa necesidad

Principalmente nos enfocaremos en las compafiias mineras de la zona centro norte del
pais, que cuente dentro de sus linea operacional, los procesos hidrometalurgicos de

nuestra experiencia.

2.1.3 Analisis del entorno de la industria.

Para la realizacion del andlisis externo se utiliza las metodologias de andlisis PEST y
fuerzas de Porter, por ser la primera la que permite apreciar el entorno general,

mientras que la segunda se enfoca en comprender la rivalidad de la competencia.

Analisis PEST

El analisis PEST es una herramienta de gran utilidad para comprender el crecimiento o
declive de un mercado, y en consecuencia, la posicion, potencial y direccién de un
negocio. Este andlisis se basa en el estudio del entorno de la industria en la cual se
encuentra inserta una organizacion, evaluando los distintos factores que influyen en la
empresa, 0 qué grado de importancia tienen estos factores para ésta. En
consecuencia, el analisis debe enfocarse en explorar, monitorear, pronosticar y evaluar
aquellos elementos en cada segmento que tienen importancia, de forma tal de poder

reconocer los cambios, las tendencias, las oportunidades y las amenazas.

Los segmentos que comprende esta herramienta para su andlisis son el politico-legal,

economico, sociocultural y el tecnoldgico. Por lo tanto se pretende estudiar la forma en
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gue los gobiernos influyen en una organizacion (principalmente leyes o regulaciones a
sectores especificos), el estado de la economia en el cual compite o podria competir la
empresa, las actitudes y valores de una sociedad que pueden afectar tanto al mercado
como al desarrollo de una empresa, y los cambios tecnologicos que principalmente
afectan a nuevos productos procesos y materiales, y que pueden ser fuentes de

ventaja para una compainiia.

Se desarrollara un andlisis PEST de la industria del cobre y en forma conjunta se

incluiran un andalisis del mercado de servicios a la industria minera.

Factores Politicos-Legales

Dado el efecto que las empresas mineras pueden tener en el medio ambiente, y dada
la importancia que tiene esta actividad para el PIB del pais, este tipo de actividad es
fragil a las condiciones politicas del mismo. Un ejemplo claro de esto es la ley de cierre
de faenas Ley 20.551, que Regula el Cierre de Faenas e Instalaciones Mineras fue
publicada el 11 de Noviembre de 2011 y entré en vigencia a partir del 11 de Noviembre
de 2012, donde se les exige a las empresas mineras, que previa a la puesta en marcha
de una explotacion minera, tengan un plan de cierre aprobado por SERNAGEOMIN,
ademas de que se deben entregar garantias al Estado para asegurar el plan de cierre.
Otro ejemplo claro es el Royalty (el cual generd controversias previo a su tramitacion el
afio 2005), el cual establece un tributo para las empresas mineras que tengan ventas
anuales superiores a 12 mil toneladas métricas de cobre fino (como es el caso de la

empresa que produce unas 24 mil toneladas).

Actualmente el Ministro de Economia descarto un cambio en el DL 600 donde el
Estado firma un contrato con los inversionistas extranjeros, en el que se compromete

entre varios puntos a la proteccion de su capital.

Este tipo de factores claramente puede afectar a la industria de la mediana mineria
ma&s que a una de la grande, ya que podria estar menos preparada para cumplir estas
disposiciones, o simplemente porque los egresos generados por nuevas medidas le
pueden significar una proporcion mas grande de sus recursos. Asi por ejemplo, la ley

de cierre de faenas perjudica mas a empresas de la pequefia y mediana mineria, ya
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que en esta ley no hay una discriminacién por tamafio, lo que hace que se deban
incurrir en los mismos costos y trdmites que las empresas grandes, siendo que el nivel
de ingresos son menores, en consecuencia se generan desincentivo a invertir en
exploraciones para la explotacién de yacimientos si empresas presentas costos mas
elevados. No ocurre lo mismo en el caso del Royalty, donde hay tasas de impuestos
diferenciadas en caso del tamafio de la empresa (sobre las 50 mil toneladas en una
cifra fija y bajo esta es escalonada).

Al realizar el andlisis con respecto a las empresas de servicio en la industria minera

podemos decir

Al analizar los vinculos entre empresas mineras y empresas proveedores, se observa
que son fuertes en el caso de grandes proveedores pero débiles en el caso de las
Pymes. Los encadenamientos hacia atrds se dan en insumos y servicios suministrados
por el mercado nacional, principalmente importados, mientras los encadenamientos
hacia delante muestran un menor desarrollo con una importante exportacién de

concentrados de cobre.

Por su lado el Gobierno Chileno, ha venido desempefiando un papel importante ya que
ha tomado una postura que fomenta el desarrollo de las empresas proveedoras de las
Grandes Mineras, como lo son las PYMES. Junto con esto ha generado esfuerzos para
fomentar la inversion en ciencia-tecnologia y en educacion a través de la ensefianza de
oficios generales, relacionados con la mineria, para asi mejorar los indicadores de C&T
(Ciencia y Tecnologia), ademas de desarrollar politicas tendientes a reforzar los
vinculos entre la mineria y la industria de bienes de capital y Servicios, de manera de

lograr un desarrollo de la Industria Mineria y las Industrias relacionadas.

Factores Econdmicos

La industria minera del cobre depende principalmente de la economia mundial, donde
el principal factor a considerar es el precio de este mineral, ya que es el que en mayor
medida determina los ingresos. Lo anterior se justifica en que el precio del cobre
fluctuara dependiendo de factores como el valor del dolar, la economia de paises

desarrollados, del mercado financiero (especulaciones), entre otros. Luego, a pesar de
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que el cobre puede ser visto mas bien como un commodity, dependiendo de las
condiciones su valor puede ser o no dependiente de los ciclos econdmicos (por
ejemplo, a pesar de experimentar una baja entre el 2008 y 2009, periodo de crisis
econdmica, este repunto para el 2011).

Grafico 7: Evolucion precios del cobre entre 1935y 2013

500.000
400.000
300.000
200.000
100.000 _B.M.L./LME
0.000 - :
N OoOWmOoLwmOoLwmoLwmnoLwmo | O Wmo
NI IFULULWOOINIDNDO®RNN @0 -+ O
O\ChCﬁO\O\ChCﬁO\O\ChCﬁO\O\OOOQ
A A H A A H NN N
=
[£3]

Cabe destacar durante el afio 2105 el valor del precio del cobre a experimentado una
baja considerable respecto al afio 2014, lo que ha llevado a la industria minera y

algunas compafiias mineras a reestructurarse.
Grafico 8: Evolucién del precio del cobre, primera semana de marzo 2015.
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Con respecto a la industria de servicios a la mineria podemos decir que actualmente la
competitividad de la industria minera se manifiesta por la eficiente sinérgica que se

logra en la interaccion de una amplia red de pequefias y medianas empresas

especialistas que contribuyen con sus conocimientos, competencias, habilidades y
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destrezas en las distintas areas del negocio Minero. Las empresas Pymes
especialistas del sector minero, constituyen un actor fundamental de la mineria y
economia chilena, componen un sector dindmico de la economia, apoyando al proceso
de desarrollo econdémico y social del pais, por medio de la generacién de empleo, la
innovacion y el crecimiento del PIB de la region y finalmente del pais.

Factores Sociales

Un factor social relevante en las empresas mineras es la satisfaccién laboral de sus
trabajadores, que en el caso de no tener una muy buena relaciéon con ellos, existe el
riesgo de tener periodos de huelga, generando una merma de la produccién. Si bien
estos casos son mas reiterados en el caso de la industria estatal (Codelco), esto no

implica que esto no ocurra de todas formas en empresas privadas.

En este sentido, lo que juega en contra de la empresa es que las empresas mineras
mas grandes ofrecen sueldos mejores por el personal capacitado (operadores) lo cual
es una tendencia que se proyecta mantener e incluso plantea un escenario peor para
la empresa en el futuro, debido a que gracias al crecimiento de la industria minera, se
estima que existira un déficit de 69.000 empleos en la industria al 2015. Las mayores
demandas se concentraran en los rangos de mantenedores y operadores, donde se
proyecta que para el periodo 2012-2020 se requeriran varios miles: 14.678 para
mantenedores, 8679 para operadores de equipos fijos y 18.163 para operadores de

equipos moviles.

Factores Tecnolégicos

Este factor es clave en la mineria, ya que este factor se relaciona directamente con la
productividad, razén por la cual estas empresas siempre han estado preocupadas de
innovar en este &mbito. Claramente esto no es interno, ya que para esto la empresa
debe tener buenas empresas proveedoras de tecnologias, que les permitan optimizar

SUS pProcesos y recursos.
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En el mismo ambito, se puede generar una desventaja para compafiias mineras mas
pequefias, pues claramente pueden no contar con los recursos econémicos necesarios
para acceder a nuevas tecnologias, o para renovarlas periédicamente, debido a la alta
inversion requerida para esto. Sin embargo, es claro que buenas tecnologias pueden

conllevar a buenas inversiones a largo plazo.

Actualmente para la industria los principales desafios tecnol6gicos no sélo se

vislumbran en el &mbito de la eficiencia operacional, sino que también en el ambiental.

2.14 Analisis y respaldo de las tendencias de la industria, identificar ciclos de

vida

Durante enero del presente afio el precio del cobre ha registrado una disminucion
promedio de 15% respecto de la cotizacién promedio de 2014 (311,3 centavos de délar
la libra). Dicho comportamiento si bien fue anticipado en los analisis de COCHILCO de
septiembre pasado, ha tenido una magnitud y profundidad mayor a la prevista. En ello
factores de tipo estructural como la caida del precio del petréleo por exceso de
produccion, apreciacion del délar en los mercados internacionales, debido a
expectativas de normalizacion de la politica monetaria de Estados Unidos, asi como el
proceso de desaceleracion gradual por el que atraviesa la economia china, y que
probablemente se profundizaria como lo sugiere la reciente actualizacion de
proyeccion de crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) realizada por el FMI, que
anticipa una tasa por debajo del 7% para 2015 y cerca del 6% para 2016, ha generado
expectativas de corto plazo poco favorables para la demanda de cobre. Esto en un
contexto de mayor oferta del metal ha exacerbado la aversion al riesgo de parte de los

inversores hacia los commodities mineros, precipitando la baja de los precios.

Incorporando en la presente actualizacién de proyecciones del precio del cobre para
los afios 2015 y 2016 un contexto econOmico internacional menos optimista y
consecuentemente, correcciones a la baja tanto de oferta como demanda de cobre en
relacion a la estimacion efectuada en septiembre pasado, se prevé un precio promedio
BML de US$ 2,85 la libra para 2015 frente a los US$ 3 la libra proyectado en

septiembre pasado. Cabe destacar que la estimacién de precio para el presente afio
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asume implicitamente una recuperacion a partir del segundo semestre del afio,
producto de la aceleracion del programa de inversion en el sector energia y una menor
oferta de chatarra (-8,4%) que debera ser restituida por cobre mina. En tanto, para
2016 la proyeccion da cuenta de un promedio de US$ 2,8 la libra. En ambos afios de
proyeccion, prevalecera la condicion de superavits en el mercado del cobre refinado.

En el ambito de la produccion nacional de cobre, ésta presentdé en 2014 un caida de
0,5% en relacion al afio 2013, equivalente a 30 mil toneladas, alcanzando un total de
5,75 millones de toneladas aproximadamente. En lo fundamental, la menor produccién
esta asociada a menores leyes de mineral y recuperacion. Para el presente afio se
espera alcanzar una produccion de cobre mina de 6 millones de toneladas, con un
crecimiento de 4,5%, esta mayor produccién provendria principalmente de las nuevas
operaciones y ampliaciones implementadas en el trascurso de 2014 y las que entrarian
en fase de produccién en 2015. Para 2016 la estimacion de produccion superara

levemente los 6,2 millones de toneladas con un crecimiento de 4%.

Si bien en el corto plazo el mercado del cobre enfrenta una situacién menos favorable
que el previsto en septiembre pasado, estimaciones preliminares sefialan que a partir
del afio 2018 el mercado del cobre enfrentaria una condicion de déficits de refinado, lo
gue llevaria a la recuperacion del precio, esto no obstante el ajuste a la baja en el
crecimiento de China. Vale decir, los fundamentos de mediano y largo plazo para el
mercado del cobre contindan siendo sélidos. Sin embargo, las empresas deber
perseverar en la politica de reduccidon de costos, optimizacion de sus operaciones y

mejorar sus indicadores de productividad para asegurar su viabilidad.

Precios

Durante 2014 el precio del cobre mantuvo una pendiente negativa, promediando 311,3
CUS$%/Ib, con una tendencia a variar de £ 11,6 CUS$/Ib. En tanto, en el cuarto trimestre
de 2014 el precio del cobre promedié 300,3 CUS$/Ib, presentando un repunte temporal
el 28 de octubre debido al crecimiento del PIB y de la produccién industrial de China
por sobre lo esperado por el mercado. Posteriormente, el 21 de noviembre pasado el

precio del cobre volvié a presentar un repunte, aumentando hasta los 308 CUS$/Ib.
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Grafico 9: Evolucion precio del cobre afios 2013 - 2015
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En la siguiente figura se presenta el precio promedio mensual del cobre para el afo
2014 y lo que va de 2015. Nuevamente es posible ver las tendencias descritas
anteriormente. Desde el 1 al 28 de enero 2015) el precio del cobre ha mantenido su
tendencia negativa, disminuyendo 37,4 CUS$/Ib, con una tendencia a variar de + 13,1
CUS$/Ib. Cabe sefalar que en enero de 2015 el promedio preliminar del precio del
cobre se encuentra en los niveles del afio 2009 y los incrementos temporales de precio

durante este mes han tenido su origen principalmente en aumentos de la demanda de

China.

N N
A N
& Y

2 do trim. 2013; 4 to trim. 2013;

1 324,2 324,5
2 do trim. 2014,
< 1ertrim. 2013;

307,9 4 to trim. 2014;
l 300,3
359,8 T T T

3 er trim. 2013;

- Ler trim. 2014; 3 er trim. 2014;
3208 3194 3172

T
LN N N . S SN S S~

ﬁ‘qu

Grafico 10: Precio del cobre promedio mensual 2014-2015
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Produccion

Con respecto a las participaciones en la produccion de cobre refinado en los periodos
enero - septiembre 2013 y 2014 para los principales paises productores. En la figura se
aprecia claramente que Chile mantiene su liderazgo en la produccion, con una
participacion de 31,6% la cual se encuentra levemente sobre la produccién de 2013.

En general los paises no muestran grandes diferencias en su participacion.

Grafico 11: Participacion en la produccion mundial de cobre refinado 2013-2014.
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Inventarios

La disminucion que se evidencié en los inventarios de las tres principales bolsas de
metales, Bolsa de Metales de Londres (BML), Bolsa de Nueva York Mercantile
Exchange (COMEX) y Bolsa de Shanghai Future Exchange (SHFE), desde junio de
2013 se detuvo en el mes de julio pasado, cuando se registré el primer incremento de
inventarios (figura 8). Desde ese momento hasta enero de 2015 el total de inventarios
en bolsas ha presentado una leve tendencia alcista, alcanzando en este ultimo mes las
314.511 TM (al 28 de enero). Cabe sefialar que el incremento de los inventarios
mencionados solo se ha producido en la BML y en SHFE, mientras que COMEX
aumentd sus inventarios solo hasta septiembre 2014 para luego volver a disminuir. A

enero, los inventarios se encuentran en 35% bajo los niveles del mismo mes de 2014.
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Grafico 12: Inventarios de cobre en la bolsa de metales 2013-2014

(s s T 1 T T T o o T o O o T s T T s T I o L o o o o S S e S o
=== = I = A= B = = I = I A= I = I I e A= I = B = I = = I I I
=l =jajolcolclclcc ol el el ==l ool ===l ool = =1 =]
yYYYYEYYYYOYYOYYRYYYNRT Y
W 0 = = =S o O+ o ool s =S O o= o oW
ca TomsS2awae g idgcw L s wmag 8 85 c
@+~ E ®m g = @ W = @+ E ® g = m A c =

mBEML WmCOMEX W™ SHFE

2.1.5 Andlisis de las Fuerzas Competitivas en la Industria de empresas de

Servicio ala Mineria

Amenaza de nuevos Entrantes

La industria de servicios a la mineria minera es un sector con bajas barreras de
entrada. La mayor dificultad que se posee es la busqueda capital iniciar sus
actividades, por otra parte, una vez que se cuenta con el capital, los desafios a afrontar

son la mano de obra calificada, la infraestructura y tecnologia adecuada, la que
l6gicamente requiere grandes montos de inversion.

Pese a lo anterior, el sector es totalmente llamativo para empresas nuevas.

Poder de Negociacion de los Proveedores

Hoy dia existe una gran variedad de empresas que ofrecen productos y servicios a la
mineria, en los distintas labores de los procesos hidrometalurgicos, es posible
encontrar en este negocio bienes e insumos como maquinarias requeridas para la
mantencion de caminos(camiones aljibe, motoniveladoras, retroexcavadoras, etc.),

magquinas recuperadoras de organico, u otros equipos necesarios para desarrollar
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nuestras actividades de servicio en la planta en general, ya sea en la mantencion de
camino armado, desarme y mantencion de pila de lixiviacion y recuperacion de

orgéanico dentro de los servicios a ofrecer

Este negocio crece a su vez en la medida que las funciones de las empresas se
expanden mas alla de sus labores productivas y (por ejemplo se pueden demandar
apoyos en derrames medios ambientales), lo que genera que la cantidad de
proveedoras sea alta, considerando que la gran cantidad de empresas mineras
existentes en el pais incentiva el que existan proveedoras para ésta. De hecho, al 2007
era posible encontrar alrededor de 126 empresas mineras en el pais, y 275
proveedoras de la mineria ademas de otras representaciones que ofrecen productos y

servicios mineros.

A pesar de la gran cantidad de empresas proveedoras, que podria hacer pensar que
estas tienen un poder de negociacion mas bien bajo, las caracteristicas de estas hacen
que esto sea mas bien lo contrario, debido mas que nada al nivel de conocimientos y
competencias que deben tener estas para poder proveer a la industria en cuestion

(tecnologia, infraestructura, sistemas de informacién adecuados, etc.).

En consecuencia, se tiene un poder medio-alto, considerando las caracteristicas
especificas de la oferta de la industria proveedora. Cabe destacar, por otra parte, la
ventaja que ofrece a la industria minera la existencia de empresas proveedoras de
servicios, ya que esto hace posible que se puedan ejecutar proyectos sin depender
tanto de la capacidad de la empresa (subcontratacion) o que se puedan incorporar
nuevas tecnologias que permitan un mejor desarrollo de la empresa, en la medida que

se dispongan los recursos para esto.

La dificultad de la mediana mineria en su relaciéon con los proveedores, radica en el
interés de éstos por trabajar con la gran mineria (gracias al nivel de recursos y
proyectos de ésta), generando a su vez que esta mineria deba trabajar con empresas

proveedoras pequefias y que no necesariamente presten el mejor servicio.

En consecuencia, se puede inferir que la amenaza de nuevos competidores es mas
bien media-alta, por ser un sector que ya se encuentra relativamente estable y donde

las oportunidades de crear una nueva empresa radican principalmente en la obtencion
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de recursos, tener los conocimientos requeridos y poseer una amplia red de contactos
con el fin de poder ingresar al mercado, y en donde son mas bien las empresas ya
establecidas las que tienen mayor oportunidad concentrar u obtener la participacion del
marcado, donde las economias de escala de estas empresas, los altos costos de
entrada y certificaciones existentes y exigidas para comenzar un negocio, hace que se
presente la amenaza del crecimiento de las empresas ya establecidas abarcando una
mayor participacion del mercado.

Poder de Negociacion de los Compradores

El poder de los compradores resulta significativo, ya que las compafiias mineras en lo
general compiten por costos, mas que una diferenciacién en sus procesos productivos,
y en los procesos de licitacién, el valor ofrecido por las empresas de servicio cobra real
relevancia, e influye en el proceso de adjudicacion de los contratos de servicios

requeridos.

En consecuencia, se puede ver que para la empresas proveedoras de servicios a la
mineria existe por lo general, (exceptuando aquello bienes o servicios escasos o muy
especializados, como por ejemplo proveer los neumaticos para los distintos equipo, o
comparfiias proveedoras de equipos de grandes dimensiones), el poder de negociaciéon

de los clientes medio-bajo.

Amenaza de los Productos Sustitutos

La amenaza de empresas sustitutas en los procesos hidrometalurgicos presentes en
las compafias mineras es alto, debido a que cada vez en el pais y en el mercado
minero aparecen distintas empresas de servicio que buscan obtener una participacion
de mercado, por lo tanto, la amenaza de productos sustitutos siempre sera un hecho
latente, ademas el hecho de la incorporacion de nuevas tecnologias en los procesos,
las cuales permiten realizar el mismo trabajo a un mejor costo y con una mejor
eficiencia. Ser4 una amenaza presente. Por lo cual se debe trabajar fuertemente con

las empresas mandantes, logrando crear una relacion laboral y comercial donde mas
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gue ser una empresa proveedora de servicios, las compafias mineras nos vean como

un socio estratégico dentro de su proceso productivo y de mejoramiento continuo.

Intensidad de la Rivalidad de los Competidores

La industria de servicios y proveedores a la mineria estd mayormente concentrada
para lo que es la gran mineria, y mas fragmentada para lo que es la mediana. Esto
genera que la intensidad de la competencia aumente, ya que son varias las empresas
que apuntan al mismo mercado, en particular en la gran mineria, donde ademas, la
mayoria son proveedoras de los mismos clientes. Por otro lado, la calidad de servicio
exigida por las grandes compafias genera que esta competencia disminuya, ya que

luego del ingreso al mercado no todas logran cumplir con los estandares exigidos.

En consecuencia, la rivalidad es alta (por la poca diferenciacién de los productos, alta

cantidad de empresa, bajo nivel de clientes).

2.1.6 Analisis de los Stakeholder y otros publicos para la sustentabilidad.

Entre los stakeholder asociados a la industria de la mineria y empresas de servicios a
la mineria podemos mencionar, las distintas compafias mineras, sus duefios o
accionistas, los trabajadores internos y sus sindicatos asociados, también se encuentra
la federacion minera de chile, las distintas empresas colaboradoras o contratistas de la
industria, los trabajadores propios de nuestra empresa, gerentes accionistas, socios, la
comunica en la cual nos encontramos insertos y en la cual se ubica la compafia
mandante, las entidades regionales, de gobierno, politicas, judiciales y legislativas, los

centros de formacién técnica, universidades, fundacién chile, etc.
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2.2 Competidores

Los competidores en esta industria de bienes y servicios son parte integral de la
cadena de valor de la mineria y los distintos procesos productivos, se busca que las
empresas de servicios alcancen niveles de eficiencia y de competitividad y que tengan

una visién compartida y objetivos comunes con la empresa mandante.

Es por eso que compafiias como CODELCO y BHP BILLITON se encuentran
apoyando y desarrollando un programa de proveedores de clase mundial, capaces de
crear soluciones y capacidades con estandares de productividad superiores. Buscando
al mismo tiempo resolver sus propios desafios, aprovechando la ventaja comparativa

en el sector e impulsando el fortalecimiento de una industria de tecnologia.

221 Identificacion y caracterizacién de los competidores

Las empresas de servicios que participan en nuestro segmento objetivos son las que

se presentan en la siguiente tabla.

Tabla 3: Diversificacion de los competidores

. Diversificacion | Diversificacion Diversificacion Tamafio
Empresa de Servicios de servicios | Geografica
Relacionada |NoRelacionada| Pequefia [Mediana |Grande
SMG Ingenieria X X X
EMIN Ingenieria y Construccion X X X X
SGS X X X X
RELIX X X X X
APTec X X X X
S.IH. X X X

2.2.2 Mapa de Posicionamiento Relativo

El mapa de posicionamiento entrega una diferenciacion entre las empresas, las cuales
son evaluadas por la percepcion que tiene el cliente de ellas, en Minera Escondida,

empresa en las que todas ellas prestan o han prestado servicio alguna vez.

Pégina4‘ 8



MBASUCHILE

FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Figura 2 : Mapa de Posicionamiento

Sector Optimo | 10

Item |Competidores Experiencia
1 |SMG Ingenieria 3
e 2 [EMN >10
3 |SGS 2
S [ 4 [RELIX 6
o £ |5 |APTec >10
o o | 6 |[CIMMT&S >10
o Q. | 7 |Empresas Peruanas -
E Afios
o)
(@]

Dotacion

Mediana

Seguridad

2.2.3  Fortalezas y Debilidades de los Competidores

Después de un andlisis de las empresas competidoras, basadas en la experiencia,
ambitos de trabajo, nivel tecnolégico, podemos indicar Fortalezas y Debilidades de su

operacion en los procesos hidrometalurgicos.

Fortalezas

e Marcas identificables en el mercado

e Conocimiento del proceso

e Poseen instalaciones de terreno ya establecidas

e Poseen mas de un contrato en la misma empresa (economias)

e Mas de un ambito de trabajo (operaciones y mantencion)

e Los empleados rotan entre las mismas empresas generando una homologacion del
conocimiento.

e En algunas oportunidades crean sinergias entre ellas.
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e Movilizan a su personal hasta su ciudad de origen

De acuerdo a un estudio realizado por Fundacién Chile, podemos complementar con la
necesidad de mejorar algunos aspectos de estas empresas:

Grafico 13: Puntaje promedio para los subfactores de capacidades de sustentabilidad,

segun rubro

Il Contratistas

B Equipos y Provisiones
I Ingenieria y Consultoria
M Servicios de Soporte

Salud Seguridad Medioambiente Promedio
Capacidades de
sustentabilidad

Indica que los contratistas son los que mas son sustentables en términos de

estandares de seguridad.
Debilidades

e Poca Innovacion

e Alto Ausentismo

e La mayoria ha tenido incidentes en seguridad

e Son Reactivas

e Tienen rotacion de personal cada un afio

e Poca tecnologia

e Son solo ejecutores y no poseen areas de mejoramiento

e Todos operan de la misma forma

e Todos cobran de la misma forma y bajo los mismos item.

De acuerdo a un estudio realizado por Fundacién Chile, podemos complementar con la

necesidad de mejorar algunos aspectos de estas empresas:
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Grafico 13: Porcentaje de empresas con necesidades de desarrollo, segun tamafio y
subfactor de capacidades de habitante

Micro
M Pequefa
B Mediana
M Grande

Gestidn de personas COrganizacion y finanzas

Indica que sobre el 90% de las empresas, sin importar su tamafio, deben mejorar la

gestion de personas, la organizacion y finanzas.

Grafico 14: Porcentaje de empresas con necesidades de desarrollo, segun tamafio y

subfactor de capacidades de gestion estratégica

Micro
B Pequena
B Mediana
B Crande

Estrategia y liderazgo Calidad y procesos Conocimiento del negodio

Nos indica que existen empresas medianas y grandes que deben mejorar su

conocimiento del negocio de servicios a la mineria.
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2.3 Clientes

Los clientes objetivos a quienes se apunta entregar nuestros servicios son empresas
mineras que en sus procesos de operacion utilizan el método Hidrometallrgico para la
extraccién de cobre, es decir, Chancado — Lixiviacion - Extraccion por solvente- electro
obtencién, o un proceso similar de Room Of Mine — Lixiviacion — Extracion por

solvente, por Solvente — Electro obtencién, y que se encuentran emplazadas en la

zona centro norte de nuestro pais.

2.3.1 Caracterizaciéon de los consumidores

Los consumidores de nuestro servicio seran

descritos.

A continuacién me muestran los niveles de produccion de los principales clientes o

consumidores de nuestro servicio al afio 2013 y su porcentaje de participacién global

dentro de la industria.

los mismos clientes anteriormente

Tabla 4: Produccién chilena de cobre por empresas y regiones

Produccion Chilena de Cobre por Principales Empresas y
Regiones

( Miles de toneladas de cobre fino )

Region

Mineria Estatal (1)
_Divisiéon Chuquicamata(2) 1
-RadomiroTomic(3) 1
Minera Gaby n
Division Ministro Hales 1
Division Salvador m
Division Andina v
Division El Teniente Vi
Total Estatal

Region

Mineria Privada
Quebrada Blanca
Cerro Colorado
Collahuasi
Escondida
Anglo American Norte
El Abra
Esperanza 1
Lomas Bayas
Zaldivar 1
Michilla 1
El Tesoro 1
Spence 1
Candelaria m
El Indio (4) v
Los Pelambres v
Anglo American Sur VvV - RM
Otros

Total Privada

2013

339.

379
128
33
54
236
450
1.791

2013

56,
3

DARNWOND O

DWNOODOWNN=DWNNON

"

%

Participacion

6%

6%

2%

1%

1%

4%

8%

30%

1%

1%

7%

20%

2%

3%

3%

1%

2%

1%

2%

3%

3%

0%

7%

8%

7%

70%
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2.3.2 Macro y micro segmentos.

Con respecto a la macro segmentacion del mercado objetivo, donde como empresa
apuntamos a las compafias mineras de la zona centro norte del pais que cuenten con
procesos hidrometalurgicos 18 de las 23 principales compafias mineras se encuentran

emplazadas en este segmento.

Con respecto a la micro segmentacion todas estas compafias mineras tienen

externalizados los servicios por lo cual se presumen con son un mercado potencial de

ingreso.
Tabla 5: Empresas mineras y requerimiento de servicios
Regidn| Recuperacion  ratamiento de organica| Armado, desamey mantencion de areas deiego | Riego y mantencion dg caminos
Minera Etata (1 Eemalizado | Lorequere | Evtemalizado Lorequiere Extemalizado|  Lorequiere
Division Chuguicamatal)) 1 J d J d N J
RadomiroTomi(3) I J d J d J J
Minera Geby I J d J d J J
Divisidn it Hales | J d J d J J
Diisidn Selvador [ J N 3 N J J
Quebrada Blanca | J N 3 N J N
Cero Colordo | J N J J J J
Colehuzsi | J d J d J J
Estondida I J d J J 3 J
Anglo AmericanNore 1 J N J N J J
ElAbra I J d N0 J N J
Esperanza I N S 3 N N N
Lomas Bayas I N S N N N N
L I J d J d J N
Nichila I J d J d J J
El Tesoo I J d J d N J
Spence I J d J d J J
Candelaa [ J J J J J J
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2.4 Tamano del Mercado Objetivo

El mercado es de la gran mineria y esta acotado a un grupo de 12 empresas mineras
en nuestro pais. Nuestro objetivo es pertenecer a 2 de estas empresas como inicio del
negocio y luego ir creciendo. Estas compafias Mineras tienen un gasto referencial en
el pago de servicios de mantencion de caminos, en pilas de Lixiviacion y carguio y
retiro de materiales polimeros y HDPE en pilas de lixiviacion de aproximadamente US$

1,5 millones anuales.

Considerando una introduccion al mercado de unas 18 compafiias mineras, el
mercado objetivo seria de US$ 27 Millones anuales.

En los trabajos de recuperacion de organico desde piscinas de refino y PLS, este
servicio tiene un pago referencial de los servicios de US$ 1 millones anuales, con la

misma consideracion de mercado objetivo tenemos US$ 15 millones anuales.

En los trabajos de control de riego y control de goteros tapados armado, desarme y
mantencion de mallas de riego en procesos de lixiviacion, este servicio tiene un pago
referencial de los servicios de US$ 3,2 millones anuales, con la misma consideracion

de mercado objetivo tenemos US$ 48 millones anuales.

En los trabajos de control de riego y control de goteros tapados, este servicio tiene un
pago referencial de los servicios de US$ 1,2 millones anuales, con la misma
consideracién de mercado objetivo tenemos US$ 18 millones anuales.

Nuestros servicios ofrecidos se resumen en la siguiente tabla.

PéginaS 4‘



MBASUCHILE

FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Tabla 6: Resumen de servicios ofrecidos por S.1.H.

Servicios

Recuersos entregables

Personal

Alcance servicio

lixiviacion, carguio y retiro de|

Mantencion de caminos en pilas deJ01 Camion algibe

01 Camion tolva

01 Administrador de Contrato
01 Supervisor de Operaciones

El objetivo del servicio es la confeccién de caminos y reparacion
de caminos y patios existentes, retiro de goteros para el apoyo del

01 Supervisor de Operaciones

03 Operadores / mantenedor
01 Asesor HSEC

materiales polimeros y HDPE en|og Moto niveladora 01 Capataz desarme de las franjas de lixiviacion sulfuros, carguio de goteros

pilas de lixiviacion 01 Retroexcavadora 06 Operadores de equipo en camiones para acopio y traslado de material de residu
02 Camionetas 01 Conductor / mantenedor industrial al botadero de residuos industriales, mantencion del
01 Minibus 01 Asesor HSEC nivel de duchas en la planta de lixiviacion sulfuros y controlar el
Instalacion de faena nivel de polucidn a un nivel aceptable para HSE

Recuperacion de organico desde 04 Skimer T i m— El servicio contempla la recuperacion de solucion organico desde

piscinas de refino y PLS ) ) ) las piscinas de refino y pls de la planta de lixiviacion de|
0 Cam!oneta 01 Supervisor de Operaciones sulfuros,ademas de operacion de mas trasvasije entre tk de
01 Camioneta 03 Operadores / mantenedor recuperacion y de tratamiento organico.
Instalacion de faena 01 Asesor HSEC

Control de riego, armado, desarme|01 Camion Rampa 01 Administrador de Contrato El servicio contempla la instalacion de las mallas de riego de|

y mantencion de mallas de riego enf 02 Minicargador 01 Supervisor de Operaciones solucion de refino, carga, traslado y descarga de materiales,

procesos de lixiviacion 01 Camion pluma 01 Capataz mantencion y reparacion de areas de riego fuera de
02 Camionetas 23 Operadores de equipo estan_dar,mantencion de valvulas de co_ntrol dorot 0o simila_res,
01 Minibus 0 Gl Es e s tr;bgjos de soldadura HDPE, mantencion de tasas de riego
T 01 Asesor HSEC exigidas por el mandante.

Control de goteros tapados Instalacion de faena 01 Administrador de Contrato El servicio contempla la medicion del % de goteros tapados,

realizacion de lavores de flushing y limpieza de goteros para)
disminucion del % de goteros tapados, manteniendo el % en un|
maximo de un 5% de la superficie de area en riego.

2.5

Matriz de Perfiles Competitivos

Es una herramienta analitica que identifica a los competidores mas importantes de

nuestra empresa e informa sobre sus fortalezas y debilidades particulares. Nos

encontramos con 3 empresas que aparentemente son altamente competitivas y que

nos pueden causar pérdida de valor.

Tabla 7: Matriz de perfiles competitivos

CRITERIO DE EMPRESAA Evaluacion EMIN | Evaluacion SGS | Evaluacién SMG | Evaluacion RELIX | Evaluacion APTEC
. Pje. [P.Pond.| pje. [PPond.[ pje. [P.Pond.[ pje. [PPond.| pje. |P.Pond.[ pje. |P.Pond.
Bueno (Cuenta consistema de gesiion, auditado por tercero) 100
Progana d Gesiin e Riesos 0% | Bueno Cuemacosisema e eston auliado memanerie) | 50 | 100 | 50 [ 200 | 50 | 100 | 50 | 100 | 50 | 80 | 40 | 80 | 40
1 HSEC 20% 0
Bueno (Cuenta con sistema de gestion, auditado por tercero) 100
Progranas de Gestionen e Anbine o Cierta 50 100 50 100 | 50 | 100 | 50 | 100 | 50 | 80 | 40 | 80 | 40
No cuenta con sistema 0
100 100 100 100 80 80
>10afos 100
Eperincia Toal o o o100 |4 75|30 |75 |30|0|o0|7|30]|75]|3
<3 0
2 PUPERENCI 30% > 7 afos en contatos simiares (v e 1 contalo) 100
Experienciad  empresa e b e 0% e % |00 60 | 8 | 48 |8 | 48 |50 |30 [0 | 48|80 |48
<2 encontratos similares (+ de 1 contato) 0
100 78 78 30 78 78
>aTafos 100
Experenca Adninstador ContaoenisiaMioea | 30% i % 00| 30 |100| 30 [100] 30 100 30 [ 100 | 30 | 100 | 30
Menor a 2 aiios 0
Experiencia de la >abafios 100
Supenisionen Entre 4 y6 afios 80
EA LT st an ety dome % 1100 | 40 100 | 40 | 100 | 40 | 100 | 40 | 100 | 40 | 100 | 40
Menor a 2 afios 0
>abafios 100
Experiencia del personal en compaiias mineras y en rabajos ' Enre 3y 5 afios 80
neonpa o P % {100 30 100 3 |100| 30 |100| 30 |100] 30 | 100] 30
<1 afios 0
100 100 100 100 100 100
ontempla procedimientos tecricos  de seguridad para cada na de las tareg] 100
Metodologla 50% Cortempia solo procedimiertos de seguridad 5 | 100 ( 50 | 200 [ 50 | 200 | 50 | 200 | 50 | 100 | 50 | 100 | 50
Nopreserta 0
4 | METODOS | 20 Contempla en su progama de trabajo y muestra efemplos 100
efora Conia 0% Conempla ensu progama de tabeo s | 100 | 50 | 200 | 50 | 200 | 50 | 100 | 50 | 200 | 50 | 100 | 50
No presenta 0
100 100 100 100 100 100
100 79
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Descripcién del Modelo de Negocios.

3.1 Descripcion completa del modelo de negocios Canvas

Con la premisa que las empresas que desarrollen el método canvas, tiene casi
asegurada la creacion de valor agregado, en el ultimo tiempo se ha hecho muy comun
entre gerentes referirse al método Canvas como una herramienta para alcanzar un
modelo de negocio 6ptimo. Hay coincidencia en que para lograrlo, ademas, se necesita
la participacion de un grupo de trabajo interdisciplinario donde se combinen habilidades
analisticas con pensamientos creativos. Y si se considera que un 52% de los
emprendimientos falla por problemas en el modelo de negocio, resulta fundamental
contar con una herramienta que permita identificar este modelo de forma clara, de

manera de no quedar fuera del negocio proyectado.

Este nuevo paradigma para hacer negocios supone una importante herramienta para
quienes toman decisiones estratégicas, los que la ven como una aliada a la hora de
promover nuevos negocios, crear empresas o agregar valor a lo que ya existe. Esta
herramienta fue desarrollada por el consultor suizo Alexander Osterwalder el afio 2004
para su tesis doctoral para llegar a lo que hoy conocemos como método Canvas, que
describe de manera logica la forma en que las organizaciones crean, entregan y
capturan valor. Segun él, “incluso para una publicaciéon independiente de un libro se
puede pensar en un nuevo modelo de negocio que funcione”. Lo que refleja en que el
mismo aplicd su modelo para publicar “Business Model Generation”, su primer libro,
invitando a 470 co-creadores de 45 paises a intercambiar ideas y financiar el libro, en
el que cada uno pag6 entre USD $24 y USD $240.

En su aspecto fundamental se trata de una herramienta que permite detectar
sistematicamente los elementos que generan valor al negocio. Dentro de este
paradigma, la Unica regla fija que hay es la de no auto inhibirse y acoger todas las
ideas que emanen del proceso. Consiste en dividir el proyecto en nueve mddulos
bésicos que explican el proceso de cOmo una empresa genera ingresos. Estos nueve
bloques interactian entre si para obtener como resultado diferentes formas de hacer

rentable la empresa. Como resultado de lo anterior, se clarifican los canales de
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distribucion y las relaciones entre las partes, se determinan los beneficios e ingresos y
especifican los recursos y actividades esenciales que determinan los costos mas

importantes. Finalmente, se pueden determinar las alianzas necesarias para operar.

Los nueve modulos

La metodologia Canvas parte de la idea de la existencia de una propuesta de valor, la
cual debe ser comunicada a los potenciales clientes. Esto conllevard la necesaria
disponibilidad de recursos y obligard a establecer relaciones con agentes externos e
internos. Asi, después, se desarrollan cada uno de los nueve mdédulos desarrollados

por Osterwalder, que son los siguientes:

1. Segmentos de clientes.

El objetivo es de agrupar a los clientes con caracteristicas homogéneas en segmentos
definidos y describir sus necesidades, averiguar informacion geografica y demogréfica,
gustos, etc. Después, uno se puede ocupar de ubicar a los clientes actuales en los
diferentes segmentos para finalmente tener alguna estadistica y crecimiento potencial
de cada grupo.

2. Propuestas de valor.

El objetivo es de definir el valor creado para cada Segmento de clientes describiendo
los productos y servicios que se ofrecen a cada uno. Para cada propuesta de valor hay
gue afadir el producto o servicio mas importante y el nivel de servicio. Estas primeras

dos partes son el nucleo del modelo de negocio

3. Canales.

Se resuelve la manera en que se establece contacto con los clientes. Se consideran
variables como la informacion, evaluacion, compra, entrega y postventa. Para cada
producto o servicio que identificado en el paso anterior hay que definir el canal de su
distribucion adecuado, afiadiendo como informacion el ratio de éxito del canal y la

eficiencia de su costo.
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4, Relacién con el cliente.

Aqui se identifican cuéles recursos de tiempo y monetarios se utiliza para mantenerse
en contacto con los clientes. Por lo general, si un producto o servicio tiene un costo
alto, entonces los clientes esperan tener una relacion mas cercana con nuestra

empresa.

5. Fuentes de ingresos.
Este paso tiene como objetivo identificar que aportacidbn monetaria hace cada grupo y
saber de donde vienen las entradas (ventas, comisiones, licencias, etc.). Asi se podra

tener una visién global de cuales grupos son mas rentables y cuales no.

6. Recursos clave.

Después de haber trabajado con los clientes, hay que centrarse en la empresa. Para
ello, hay que utilizar los datos obtenidos anteriormente, seleccionar la propuesta de
valor mas importante y la relacionarse con el segmento de clientes, los canales de
distribucion, las relaciones con los clientes, y los flujos de ingreso. Asi, saber cudles
son los recursos clave que intervienen para que la empresa tenga la capacidad de
entregar su oferta o propuesta de valor.

7. Actividades clave.

En esta etapa es fundamental saber qué es lo mas importante a realizar para que el
modelo de negocios funcione. Utilizando la propuesta de valor mas importante, los
canales de distribucion y las relaciones con los clientes, se definen las actividades

necesarias para entregar la oferta.

8. Asociaciones claves.

Fundamental es realizar alianzas estratégicas entre empresas, Joint Ventures,
gobierno, proveedores, etc. En este apartado se describe a los proveedores, socios, y
asociados con quienes se trabaja para que la empresa funcione. ¢ Qué tan importantes

son? ¢.se pueden reemplazar? ¢ pueden convertir en competidores?
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9. Estructura de costos.

Aqui se especifican los costos de la empresa empezando con el mas alto (marketing,
R&D, CRM, produccién, etc.). Luego se relaciona cada costo con los bloques definidos
anteriormente, evitando generar demasiada complejidad. Posiblemente, se intente
seguir el rastro de cada costo en relacion con cada segmento de cliente para analizar

las ganancias.

3.1.1 Segmentos de mercado.

La segmentacion en términos simples, se podria definir como el proceso de dividir, y
esta division se hace para formar grupos uniformes mas pequefios que tengan

caracteristicas y necesidades semejantes.

El objetivo es agrupar a los clientes con caracteristicas homogéneas y esta basada en
los conocimientos que se tiene del mercado y compafias que cuentan con procesos

metallrgicos, ademas se considera el total de produccién de cobre de dicho proceso.

Se definieron 3 segmentos: Alta, media y baja produccién
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Tabla 8 : Segmentacion de produccién minera nacional de cobre por empresas.
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Segmentacién Alta

Codelco Divisiobn Chuquicamata.

Codelco Division Radomiro Tomic.

Codelco Division El Teniente.
Minera Collahuasi.

Minera Escondida.

Minera Los Pelambres.

Minera Anglo American Sur.

Segmentacién Media

Codelco Division Andina.
Minera Esperanza.
Minera Lomas Bajas.
Minera Spence.

Minera Candelaria.

Segmentacién Baja

Codelco Division Gabriela Mistral.
Codelco Division Ministro Hales.
Codelco Divisién El Salvador.
Minera Quebrada Blanca.

Minera Cerro Colorado.

Minera Anglo American Norte.
Minera Lomas Bayas.

Minera Esperanza.
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e Minera Zaldivar.

e Minera Michilla.

e Minera El Tesoro.

e Minera El Indio.

Considerando que nuestra empresa de servicios busca ingresar al mercado y
principalmente en la industria de la zona norte del pais el mercado objetivo esta dado
por

e Minera Escondida

e Codelco Division Chuquicamata.

e Codelco Division Radomiro Tomic.

e Minera Collahuasi.

e Minera El Abra

¢ Minera Esperanza.

e Minera Spence.

3.1.2 Propuesta de valor.

El objetivo es definir el valor creado para cada segmento de clientes describiendo los
productos y servicios que se ofrecen a cada uno. Esto se realizara tomando como base
los resultados de la segmentacion del mercado objetivo antes sefialado, procediendo a
construir la propuesta de valor ajustada a los requerimientos y necesidades del

mercado y/o empresas escogidas.

Por lo tanto, la propuesta de valor consiste en: “Ofrecer soluciones integrales a
procesos hidrometalurgicos, garantizando cero incidentes, implementando
mejoramientos en los procesos y garantizando una entrega oportuna de los

trabajos”.
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Figura 3: Propuesta de valor.
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3.1.3 Canales de Distribucion.

Los canales de distribucion y ventas seran utilizando en un comienzo la amplia red de
contactos con que se cuenta en la industria y principalmente en Minera Escondida,
otros medios de distribucion y venta seran a través pagina web interactiva, visita a
potenciales clientes y empresas El servicio de post venta seréa coordinado a través del
ejecutivo de grandes cuentas. La publicidad serd estatica, y en revistas regionales,
ademés de la misma exposicion del producto al presentarse con stand en ferias de
promocién como Exponor. También habra una encuesta de satisfaccion del cliente con
el producto, servicio y calidad de la atencién, para resguardar estos ambitos del
negocio.
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3.1.4 Relaciones con los clientes

Se pretende implementar un marketing relacional, logrando una relacién mas efectiva y
cercana con los clientes, generando una relacion rentable con el cliente, clasificAndolos
de acuerdo a su rentabilidad y realizando una gestién para cada cliente en particular,
determinando la frecuencia de compra de servicios, el monto de la transaccion, fechas
de contrato, etc., ofreciendo y entregando productos y servicios de alta calidad a un
precio justo para ambas partes. A través de este marketing buscamos atraer, retener,

recuperar y fidelizar a nuestros clientes generando relaciones de beneficio mutuo.

3.1.5 Modelo de Flujo de Ingresos.

Este paso tiene como objetivo identificar que aporte monetario que se obtiene a través
de cada cliente de la venta o suministro de un servicio, cuyo pago se realizara a través
de ordenes de compra, facturas y/o pagos, los cuales seran pre determinados en los
contratos de suministro de nuestros servicios, esto nos permitira a la vez identificar los

segmentos de clientes mas rentables.

Los ingresos seran atraves del pago de los servicios prestados en las distintas
compainias, donde el precio de cada servicio estara definido de acuerdo a el o los
servicios entregados, estos pagos en general se liberan en plazos de 30, 60 o 90 dias

dependiendo de la compafia minera y tipo de contrato.

3.1.6 Recursos claves.

Los recursos claves de nuestra empresa son: Los recursos humanos asociados a la
ejecucion de nuestros servicios por lo cual debemos contar con personal altamente
calificado, otro recurso humano clave es nuestro personal de venta directa de servicios,
los cuales nos permitiran ingresar o adjudicar un contrato o servicio especifico, a través
de la comercializacion y venta de servicios, asi como el marketing tanto en las
gestiones con empresas, como en la publicidad, para dar a conocer nuestros servicios.
Por ultimo otro recursos claves recursos de capital, ya sea la maquinaria, camionetas y

equipo necesario, como el espacio fisico ya sea instalaciones de faena y/o oficinas.
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3.1.7 Actividades claves

La gestion de los recursos humanos es una de las actividades claves para lograr
mantener, atraer y captar al personal idéneo, contando un plan de incentivos adecuado
a su labor. Ademas se dispone de servicios especializados, para la seleccion de los
mejores en cada area. También debemos mantener capacitados tanto a la fuerza de
venta, como al personal técnico, cautelando tanto el correcto armado del equipo, como
la instalacién. El cuidado en el tratamiento del cliente, fortaleciendo el servicio de post
venta y el cuidado de los servicios terminados, para que sirvan de referencia a los

nuevos contratos para llamar la atencion de los potenciales clientes.

Otra de nuestras actividades claves es la gestion y utilizacion de nuestras redes de
contacto, los canales de distribucion y las relaciones con los clientes, la cual es

necesaria para dar a conocernos nuestros a los potenciales clientes.

3.1.8 Asociaciones claves

Se estableceran asociaciones con empresas proveedoras de los equipos, ya sea

magquinaria pesada, repuesto, mantenciones etc.

Algunas de las posibles empresas proveedoras 0 asociaciones claves son:

Komatsu Arrienda La empresa tiene una variada gama de productos dentro de los
cuales destacan los equipos de movimiento de tierra Komatsu (excavadora, cargador,

bulldézer, motoniveladora, retroexcavadora, camion articulado y camiones rigidos).

Hertz especializada en arriendo de equipos livianos , quienes dentro de sus ventajas
se encuentra las mantenciones de vehiculos, seguros, permisos, siniestros,
equipamiento y reemplazo de autos, asegurando un 100% de disponibilidad de sus

flotas.
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3.1.9 Estructura de costos

La estructura de costos de nuestra empresa estard compuesta por cubrir los costos
operativos de la empresa, pago de arriendo de equipos y/0o maquinarias,
mantenciones, arriendo de instalaciones, oficinas, camionetas, pagos de RRHH,
(administracion, ejecutivos, técnicos y vendedores), mantencién de pagina Web, capital
de trabajo, rotacibn de insumos, pago de outsourcing y cubrir los costos de
implementacion e inversion inicial. La estructura de costos tiene una relacion en torno

al 70% del valor del producto.

3.2. Anélisis Interno
3.2.1 Analisis FODA y sus estrategias

Es una herramienta que permite cruzar la informacion de la situacion actual de la
empresa, permitiendo de esta manera obtener un diagndstico preciso, que admita en

funcion de ello tomar decisiones acordes con los objetivos deseados.
Fortalezas:

e El contar con equipos adquiridos a través de leasing permite contar con equipos de
primera linea, los cuales pueden ser reemplazados en determinado periodo,
brindando la opcién de adquirir otro para cumplir o adaptarse a las necesidades de
cada cliente.

e Contar con equipos propios para estas labores, los que son ingresados a la
sociedad por sus socios.

e Contar con un staff de profesionales, técnicos y operadores capacitados para
desempeniar las distintas funciones.

e Contar con una amplia red de contactos en la industria minera e hidrometalurgica, lo

cual nos posibilitara dar a conocer nuestros servicios

Debilidades:

e Al contar con maquinaria adquirida por sistema leasing propia esta debe usarse,

para no tener equipos 0ciosos, se espera al menos tener un factor de operatividad
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superior al 75%.

e El ser una empresa nueva en el mercado, implica tener que ganar participacion de
mercado y adjudicacién de contratos, el no ganar contratos hace muy cara la
mantencion del personal calificado en la empresa, lo que hace indispensable los
contactos y la adjudicacion de contratos.

¢ No se cuenta con un fuerte respaldo econdmico y que seria clave ante un comienzo
lento para masificar la venda de nuestro servicio.

¢ Alto costo de la mano de obra.

e Poca experiencia formal que tiene la empresa.

Oportunidades:

e Las principales compafiias mineras estan en un plan de reestructuracion y
externalizacion de sus operaciones, lo cual aumenta las oportunidades de ingresar
en un mercado mucho mas amplio.

¢ La amplia de red contactos que se posee, en especial en minera Escondida nos
permitiria poder ofrecer nuestros servicios de manera mas directa a nuestros
potenciales clientes, y aprovechando el grado de conocimiento que ellos tienen de
nuestra expertir y habilidades podria abrirnos de manera directa la adjudicacion de

contratos iniciales.

Amenazas:

e Baja del precio del cobre a nivel internacional y que las compafias mineras
congelen nuevos proyectos o disminuyan los contratos asociados a la prestacion de
nuestros servicios.

¢ Huelga de los trabajadores.

e Baja en los precios del cobre lo que afectara la industria y la demanda de nuestros
Sservicios.

e Llegada de empresas de servicios extranjeras al mercado chileno.

e Fuga del personal calificado a otras empresas de servicio 0 compafiias mandantes.

e La posibilidad de aparicion de nuevos competidores en la industria.

e La falta de conocimiento practico en la administracién de una empresa.

Pégina6 7



MBASUCHILE

FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

3.2.2 Cadenade Valor

Es una forma de analisis de la actividad empresarial mediante la cual descomponemos
una empresa en sus partes constitutivas, buscando identificar fuentes de ventaja
competitiva en aquellas actividades generadoras de valor. Esa ventaja competitiva se
logra cuando la empresa desarrolla e integra las actividades de su cadena de valor de

forma menos costosa o mejor diferenciada que sus rivales.
La cadena de valor se divide en dos partes:
Actividades primarias

Se refieren a la creacion fisica del producto, su venta y el servicio postventa, y pueden
también a su vez, diferenciarse en sub-actividades. El modelo de la cadena de valor

distingue cinco actividades primarias:

e Logistica interna: comprende operaciones de recepcion, almacenamiento y
distribucion de las materias primas.

o Operaciones (produccién): procesamiento de las materias primas para
transformarlas en el producto final.

e Logistica externa: almacenamiento de los productos terminados y distribucion del
producto al consumidor.

e Marketing y Ventas: actividades con las cuales se da a conocer el producto.

e Servicio: de post-venta o0 mantenimiento, agrupa las actividades destinadas a

mantener, realzar el valor del producto, mediante la aplicacién de garantias.

Actividades Secundarias

Las actividades primarias estan apoyadas o auxiliadas por las también denominadas

actividades secundarias:

Infraestructura de la organizacion: actividades que prestan apoyo a toda la empresa,
como la planificacién, contabilidad y las finanzas.

¢ Direccion de recursos humanos: busqueda, contratacién y motivacion del personal.
¢ Desarrollo de tecnologia, investigacion y desarrollo: generadores de costes y valor.

e Compras
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Figura 4: Cadena de valor
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3.2.3 Recursos, capacidades y competencias

La propuesta de negocio considera dentro de sus recursos esenciales la espertis y
conocimiento de la industria que poseen sus fundadores, con mas de 13 afios en la
industria hidrometalurgica, han podido adquirir los conocimientos necesarios para
realizar procesos de mejoras en los sistemas mercado, factor diferenciador y
componente prioritario del mercado objetivo. También el stock y la calidad de los
equipos, asociados al recurso humano que contempla a personal altamente capacitado
tanto en el ambito técnico como en la preocupacion de dar un servicio al cliente de
primer nivel, por lo que se contard con certificaciones internacionales que ratifiquen
gue la empresa contara con procesos sistematicos, estandares de trabajos tanto de
calidad como de sustentabilidad, coordinacién entre los procesos internos que daran

vida a la cadena de valor (proveedores, logistica, operaciones, marketing y ventas,
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servicio post-venta). Se buscara imprimir una cultura de empresa que busque la
congruencia de metas entre los distintos estamentos en post de ofrecer un producto de
confiable, innovador, de calidad y un servicio confiable, empatico, preocupado de las
inquietudes y necesidades de los clientes. La coordinacion de todos los recursos
permitira obtener ventajas competitivas y en calidad del servicio

Coordinar todos estos recursos para que funcionen de manera armoénica y
eficientemente, con fluidez y naturalidad, permitir4 obtener las ventajas competitivas de

innovacion y diferenciacion en calidad de nuestro producto-servicio y el precio.

3.2.4  Ventajas competitivas.

Una empresa goza de una ventaja competitiva cuando implementa una estrategia que
sus competidores no pueden copiar 0 cuya imitacion les resulta muy costosa o

dificilmente imitable.

No hay posibilidad de desarrollar una ventaja competitiva si las empresas no miran
hacia su interior, si no hacen una evaluacién real de su potencial interno y no

desarrollan un plan para alcanzar los recursos que necesitan para lograr su vision.

Dentro de nuestra empresa pretendemos que nuestras ventajas competitivas estan
basadas y desarrolladas en los estudios de casos de las mejores practicas que existen
en el mercado para el desarrollo de nuestras actividades y servicios, logrando brindar
a nuestros clientes estudios que permitan evaluar de manera econémica, productiva y
en seguridad, los cambios o0 mejoras en los procesos productivos, con el fin de lograr
maodificar las actividades o los contratos y la manera de desarrollar nuestros servicios,
brindado a nuestros clientes la posibilidad de obtener ventajas competitivas que no

poseen 0 no tienen desarrolladas al no existir una evaluacion técnico econémica.

También pretendemos lograr un manejo eficiente de los recursos, tanto recursos
propios como los que nos brinda la empresa mandante, permitiendo optimizar la

obtener el mejor provecho de todos los recursos, y la mayor relacién costo beneficio.
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3.3 Estrategia de Entrada

La estrategia de entrada considera ingresar a la industria considerando un plan de
visitas técnicas y reuniones con las gerencias o Superintendencia para dar a conocer y
promover nuestros servicios, y asi buscar financiamiento y sustentabilidad econémica
de nuestra empresa,. También se realizara buscar asociaciones con empresas

proveedoras de insumos y equipos.

3.4 Estrategia de Crecimiento

En primera instancia la empresa estara enfocada en la prestacion de servicios en la
zona norte del pais, principalmente en minera Escondida como nuestro principalmente
cliente objetivo. Una vez posicionados dentro del mercado la idea de expansion es a
través de integracion geogréfica, y de servicios , con una expansion de servicios a
otras areas de hidrometalurgia, como proceso de electro obtencion y procesos de
chancado y molienda.

3.5 Estrategia de Salida

El horizonte del proyecto 7 afios, busca abarcar el 30% del total del mercado
considerado en la zona norte. Al final del afio 10 se realizara la venta de la empresa, a
3 veces el valor del promedio de EBITDA de los ultimos 2 afios. La venta encontrara a
la empresa en crecimiento, con un amplio margen para seguir funcionando, sin
embargo finito dado que los espacios irdn disminuyendo, adicionado a la posible

aparicion de competencia directa.
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V.

Plan de Operaciones

El plan de operaciones para SHI es fundamental para poder implementar el modelo de
negocio que queremos desarrollar, nuestro servicio se basa principalmente en poseer
una diferenciacion en calidad, la cual es reflejada en el compromiso entregado y las
formas distintas de hacer y agregar valor a la empresa mandante.

5.1 Estrategia de Operaciones

La estrategia de operaciones nos entregara las formas de operar para entregar lo que
el cliente requiere, basado en nuestra mision: “Ayudar a nuestros clientes en la
sustentabilidad de sus procesos, a través de una operacion estable, sin incidentes, con
altos estandares, gran calidad. Satisfacer sus necesidades comprometiéndonos con el
cumplimiento de sus metas, con un equipo humano de excelencia, con innovacion y

soluciones creativas.”

Mision del area de operaciones “Entregar apoyo en forma oportuna, creativa y de

calidad en el menor tiempo de ejecucion”

Esta estrategia esta alineada con los recursos que poseemos como calidad de
profesionales, equipos e instalaciones que sustenten el apoyo en forma oportuna y las

politicas que nos ayudan a desarrollar las actividades con la calidad requerida.

En mas de unos casos cuando las actividades sean en la misma area se generara una
sinergia entre los equipos de trabajo ayudando a nuestros clientes en la reduccion de
costos con economias de escala y de ambitos. Dentro de esta estrategia debemos
considerar la calidad de nuestro personal, experiencia y preparaciéon con lo que
aseguraremos tener la calidad humana que aporten y no sean solo ejecutores. A la vez

sus crecimiento en la empresa lo que se vera en el capitulo 9.
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Figura 5 : Pilares de la estrategia de operaciones
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funcionamiento una vez asignado el contrato.

Una vez que el contrato de servicio esté aprobado y en ejecucién, se tienen distintas
alternativas de operacion segun sea el caso, esto contempla el contrato en curso, un

nuevo contrato en una area distinta, nuevas actividades dentro de un mismo contrato.

5.2 Flujo de Proceso

En primer lugar se realiza una identificacion de los servicios entregables y las
actividades y recursos necesarios, para cada uno de ellos, dentro de lo que podemos
mencionar que en primera etapa de nuestra empresa ofreceremos 4 servicios a
nuestros potenciales clientes, de los cuales 3 de ellos se encuentran presentes en las
pilas de lixiviacion y el otro servicio que se ofrece estad ubicado en las piscinas de
recoleccién de soluciones de la planta, en una etapa de crecimiento de la empresa se
busca ofrecer servicios en despeje manual de placas en el proceso de electro

obtencién de la misma gerencia.
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Figura 6 : Diagrama del proceso hidrometalurgico

Servicios:

Figura 7 : Mantencién de caminos en pilas de lixiviacion, carguio y retiro de materiales

polimeros y HDPE en pilas de lixiviacion.

Servicio de Mantencion de caminos yretiro y carguio de polimeros yHDPE
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Figura 8 : Control de riego, armado, desarme y mantencion de mallas de riego en

procesos de lixiviacion.

Servicio de Controlriego, armado y mantencion de mallas de riego

Considerando los flujos de operaciones, estos se han se han dividido en funcion de las
caracteristicas de la situacion, se requiere de una buena clasificacion del requerimiento
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del cliente para aplicar el flujo mas apropiado.

Figura 10 : Operatividad del contrato principal en ejecucién

Inicio

¥

Conocimiento de las
bases de Contrato

¥

Generaciéon de estandares de calidad,
operacion, seguridad, politicas, etc.

¥

Conformacidon de equipos de trabajo, fijacion de
metas e incentivos, entrega de politicas y estandares

v

Evalucion de resultados con Clientes
y Auditor Externo (eventualmente)

d

Presentacidn de resultados mensuales
para generacién de estado de pagos —>

Generacion de planes de
accion y seguimiento
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Figura 11 : Generacion de una actividad adicional a las labores actuales

Esto consiste en entregar servicio en una nueva actividad no contemplada en el

Requerimiento
Cliente
Revision de
Contrato Base

servicio.

Generar Anexo
de Contrato

SI

Generar
Propuesta de
Acepta

Cliente?

Sl

Ejecucion

Figura 12: Generacion de un contrato adicional.
Esto consiste en que se genere un contrato a parte del que ya esta en ejecucion, con
esto se puede aumentar la penetracion de la empresa, ayudando a ser mas conocida

en ambitos distintos.

Requerimiento
Cliente

Revision de las
actividades solicitadas

Podermos
realizarlas?

Generar Carta de NO
Participacidon

Generar Propuesta
de Servicio

Acepta
Cliente?

‘I:Establec:r Turnos, Capacitaciones, ingreso a
raceso de faena, habitaciones, etc.
Ejecucian

+
[ Ejecucién J
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5.3 Tecnologia, procesos, recursos claves y rol de las personas

El desarrollo de las actividades debe ser apoyada y soportada por una grupo de

herramientas que ayudaran a satisfacer a nuestros clientes.

Tecnologia

El proceso tecnoldgico estd destinado a la busqueda en el mercado de una forma
avanzada de “hacer las cosas”, apoyado con nuevos materiales, insumos maquinarias
y herramientas.

Por otro lado la tecnologia nos permite darnos a conocer a través de nuestra pagina
web www.sih.cl en donde nuestros clientes tendran acceso a conocernos, ver estatus
de sus contratos, generar requerimientos, tener acceso a una libreria técnica entre

otros contenidos.

Recursos Claves
Dentro de los recursos claves que se requieren para el buen desarrollo de las

actividades se encuentran:

e Estructura organizacional
e Oficinas

e Recurso Humano

e Vehiculos Livianos

e Magquinaria Pesada

¢ Instalacion de Faena

Pégina7 8
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Figura 13: Recursos claves

Rol de las Personas

El rol de cada uno de los miembros del equipo es fundamental, sobre todo en la
mineria que es una industria muy tecnificada, cada persona debe cumplirlo a cabalidad

con el fin de mostrarnos como una empresa profesional y con liderazgo.

El Gerente de Contrato juega el rol mas importante que es manejar al cliente y las
eventualidades que con él se debe tratar. Es la cara visible del contrato por lo que debe
ser capaz de lograr ese compromiso y confianza de ellos. Siempre motivando la
inclusion de nueva tecnologia, darle direccién y sustentabilidad al contrato, incrementar

la productividad, cumplir las metas contractuales.
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5.4 Ubicacién geogréafica (oficinas, bodegas y puntos de venta)

La ubicacion geografica mas estable seria las oficinas, estas estardn ubicadas en
Antofagasta, que es considerado la capital de la mineria, en donde estan las grandes

mineras.

Si bien es cierto nosotros como empresa “visitamos” a nuestros clientes en sus
respectivas faenas y ademas tendremos instalaciones de faenas con ellos, una oficina
es necesaria para la seleccion de empleados, recepcion de documentacion, insumos y
realizar la coordinacién logistica, integracion y de gestion de los contratos en las
diversas empresas mineras.

Ubicacion de la oficina, Mar del Plata, Coviefi, Antofagasta. Esta corresponde a una

casa la cual esta y ha sido arrendada para uso de oficina.

Figura 14 : Ubicacién geografica de oficina

i 2 _-mj .
L.VE

e
al’Amancay,
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V. Gestion de personas
La gestién de personas es una funcién de la empresa que es primordial y como se
indicé en un capitulo anterior, es uno de los puntos que en las empresas colaboradoras
de la mineria poseen brechas y oportunidades para mejorar, recordando que cerca de
un 94% de las empresas analizadas estan en esa condicion.

6.1 Estructura organizacional

La estructura organizacional es una aplicacion de relevancia jerarquica en donde existe

un gerente que coordina los diferentes contratos inter empresas mineras.

Figura 15 : Estructura organizacional

Gerente
General

Gerente por
Contrato

Soporte Técnico Asistente

Supervisor
Turnos A

Supervisor
Turnos B

Supervisor
Administrativos

Desarrollo e
Innovacion y
Marketing

Operadores
Conductor

Operadores
Conductor

Asesor HSEC
Expeditor

Abastecimiento
Contabilidad
Informética
Centralizada
Part Time

6.2 Determinar dotacién y sus caracteristicas

En el contrato principal a desarrollar se considera la siguiente dotacion, esto puede ser
variable en funcién de los requerimientos del cliente. Se debe considerar que se posee
una estructura en las oficinas centrales una estructura por contrato en faena.

La planilla de personal estable en las oficinas generales ubicada en Antofagasta es
como sigue:
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La planilla de personal estable en las oficinas generales ubicada en Antofagasta es

como sigue:

Tabla 9 : Planilla personal Antofagasta

Sueldol
@ Cantidad Turno Basel®
Gerente@efeneral® 1= 5x2R| 3.750.000!
Asistentel® 1R 5x2(| 900.000(
Jefe@oportellécnicol 1@ 5x2r| 2.250.0001
Expeditorf 1R 5x2[] 675.000R
Excelencia@eialidadn 23 5x2F| 1.500.0001
Logistica@Xestionl 4[] 5x2F| 1.125.000I1

DotaciéonotalR

100

@ | 15.075.00C

La planilla de personal estable en las oficinas de faena es como sigue:

Tabla 10 : Planilla personal en faena

Cantidad | Turno | Sueldo Base
Gerente de Contrato 1 4x3 3,400,000
Supervisor de Turno 2 7x7 1,600,000
Asesor en Seguridad 1 4x3 2,000,000
Conductor 2 7x7 900,000
Operadores de Terreno 30 7x7 1,000,000
Operador Equipos 6 7x7 1,500,000
Total 42 1 49,400,000
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El perfil del personal sera analizado de acuerdo al cargo, y a continuacion se detallan

2 de ellos

Tabla 11 : Perfiles de cargo

Perfiles de cargo

Cargo

Gerente General

Responsabilidades

El gerente general es el responsable legal de la empresa y tendra a su cargo la
direccion y administracién del negocio.

Profesional titulado de ingenieria civil industrial, comercial o carrera a fin con Magister
en Administracion de Negocios (MBA).

Perfil

Experiencia minima de 5 afios en la direccion y gestion de contratos a compafias
mineras.

Visidn del negocio minero, con fortalezas en la direccion del capital humano orientado
principalmente a la formacién de equipos de trabajo, fuerte liderazgo y un buen nivel
de contactos en la industria minera.

Manejo del idioma Ingles nivel Intermedio-avanzado

Funcion Principal

Velar y dar cumplimiento a todos los requisitos legales que afecten al negocio y sus
operaciones.

Cargo

Supervisor Turno

Responsabilidades

Responsable de la aplicacion en faena de planes de inspeccién para el cumplimiento
de la normativa y politicas internas de seguridad e higiene de la empresa mandante,
resguardando el cumplimiento de esta para todo el personal a cargo.

Perfil

Ingeniero ejecucion o Civil Metalurgico o carrera afin.

Deseable 5 afios en supervision y planificacion de actividades en procesos mineros,
en especial en procesos hidrometalurgicos.

Fuerte liderazgo y capacidad de trabajar bajo presion.

Alto compromisos con la seguridad y el mejoramiento continuo.

Funcion Principal

Supervisar la ejecucion y aplicacion de los planes y pautas de trabajo

Asignacion de tareas y entrega de instrucciones para el correcto desarrollo de las
actividades

Liderar la identificacion de peligros y medidas de control para una correcta ejecucion
del servicio

Identificar e implementar procesos de mejoramiento.

6.3 Incentivos y compensaciones

Al sueldo bases, sobre todo al area productiva de faena se debe considerar:

Tabla 12 : Incentivos

Monto
Cantidad Turno Mensual
Bono de
Seguridad 1 7 100.000
Bono Traslado 1 7 50.000
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VIII.

Plan Financiero.

8.1 Supuestos

Los servicios estan disefiados para operar en 2 situaciones

* Prestacion de solo servicio de operacion pila
» Prestacion de ambos servicios: operacién pila y movimiento de tierra

» El servicio de movimiento de tierra no se entregara por si solo (bajo margen)

8.2 Estimacion de ingresos
Los Ingresos se basan principalmente en tres aspectos de cada servicio, que son mano
de obra calificada, arriendo de maquinarias y realizacion de actividad especifica. Los
servicios y sus ingresos son (CL$).

Tabla 13 : Estimacion de ingresos

Servicios Ingreso/Aio

Mantencién Operativa Pila Lixiviacion 141.074.400
Operacion Pilas de Lixiviaciéon 1.922.858.400
Recuperaciéon de Organico 122.474.400
Movimiento de Tierra 426.128.400
Mantencién de Caminos Secundarios 434.,158.400
Administracién Faena 226.656.000
Total Contrato 3.273.350.000

Grafica 16 : Distribucién porcentual de ingresos por servicios

Ingreso/Aiio

4%

B Mantencion Operativa Pila

“ Lixiviacion
B Operacion Pilas de Lixiviacion
B Recuperacion de Organico
' B Movimiento de Tierra
B Mantencion de Caminos Secundarios
4% B Administracion Faena
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8.3

Estado de Resultado

El estado de resultado a lo largo de los 7 afios de evaluacibn es como sigue, se

destaca que nuestra utilidad neta es positiva a partir del primer afio.

Tabla 14 : Estado de Resultados.

Grafica 17 : Representacion grafica de utilidad neta.

Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5 Afio 6 Afo 7
Ingresos
Total 0] 2,843,206,600| 6,116,556,600] 9,389,906,600| 9,820,050,000( 9,820,050,000| 6,546,700,000 3,273,350,000|
Costos variables
Total 1,435,299 1,611,326,394{ 3,437,666,394| 5,264,006,394| 5,506,364,394| 5,506,364,394| 3,680,024,394 1,853,684,394
Margen de Contribuciof ~ -1,435,299] 1,231,880,206] 2,678,890,206 4,125,900,206| 4,313,685,606| 4,313,685,606| 2,866,675,606| 1,419,665,606!
Costos Fijos
Total 6,000,0000 267,040,000,  267,040,000] 267,040,000 267,040,000 267,040,000 267,040,000] 267,040,000
Margen Operacional -7,435,299| 964,840,206 2,411,350,206| 3,858,860,206| 4,046,645,606| 4,046,645,606| 2,599,635,606 1,152,625,606
Gastos Administrativos 7,537,500 15,075,000  22,612,500]  22,612,500f  22,612,500{ 15,075,000 7,537,500
EBITDA -7,435299] 957,302,706 2,396,775,206| 3,836,247,706| 4,024,033,106| 4,024,033,106| 2,584,560,606| 1,145,088,106
Depreciacion 1 77,400,000 77,400,000f 77,400,000 77,400,000 77,400,000
Depreciacion 2 77,400,000{ 77,400,000 77,400,000, 77,400,000 77,400,000
Depreciacion 3 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000
EBIT -7,435299 879,902,706 2,241,975,206| 3,604,047,706| 3,791,833,106| 3,791,833,106| 2,429,760,606 1,067,688,106
Flujo de Caja Efectivo -898,035,330| -256,463,525|  815,249,400| 2,775,554,825| 2,912,638,167| 2,912,638,167| 1,840,925,242| 14,297,428,577
Flujo de Caja Neto -898,035,330] -256,463,525|  815,249,400| 2,775,554,825| 2,912,638,167| 2,912,638,167| 1,840,925,242| 14,297,428,577
TIR, % 97%
VAN 6,150,660,870
Tasa de Descuento 26%|CAPM

30
25
20
15
10

Margen de Utilidad, %

Margen de Utilidad Neta, %

1 2 3 4 5 6 7 8

Afos
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8.4 Flujo de caja

El flujo de caja es favorable a nuestras intenciones, entregando dinero a partir del
segundo afo, esto se debe principalmente que los precios en la industria minera son
altos dado los altos estandares de produccién y teniendo en cuanta que un accidente

tiene repercusiones bastante negativas en el valor de la empresa.

Tabla 15 : Flujo de caja

Mio0 | Aol | Af2 | Ai3 | A4 Afio5 Afio 6 Afo7
Ingresos
Contrato 1 2843.206.600]  3273350000]  3.273.350000]  3.273.350000]  3.273.350.000
Contrato 2 283.206.600]  3.273350.000]  3.73.350.000]  3.73.350.000]  3.273.350.000
Contrato 3 2.843.206.600]  3.273350000]  3.273.350000]  3.273.350000]  3.273.350.000
Total 0] 2843206600 6.116.556.600 9.389.906.600 9.820.050.000  9.820.050.000  6.546.700.000]  3.273.350.000
Costos Variables
Maketing 1435299 27344394 27.344.394 27344394 27.344.394 27344394 27.344.394 27.344.394
Representacién 24,000.000 48.000.000 72.000.000 72.000.000 72.000.000 48.000.000 24.000.000
Costo Veh y Magui,, Cttol 246012000] 399840000  399.840.000|  399.840.000|  399.840.000
Costo Veh y Magui., Ctto2 2460120000 399.840.0000  399.840.000]  399.840.000]  399.840.000
Costo Veh y Magui,, Ctto3 2460120000 399.840.000]  399.840.000|  399.840.000|  399.840.000
Costo Personal, Cttol 1313970.000]  1402500.000]  1402500.000]  1402.500.000]  1402.500.000
Costo Personal, Ctto2 1313970.000]  1402500.000]  1402.500.000]  1402.500.000]  1402.500.000
Costo Personal, Ctto3 1313970.000]  1402500.000]  1402500.000  1402.500.000(  1402.500.000
Total 1435299  1611326394] 3437666304 5264006394 5506364304 5506364304 3680024304  1853684.394
Margen de Contribucion -1435.209|  1231.880.206|  2.678.890.206| 4.125.900.206| 4313.685.606| 4313.685.606| 2.866.675.606|  1419.665.606
Costos Fijos
sueldos Antofagasta 23840000 203840000 203840000  223840.000]  223840.000]  223.840.000]  223.840.000
Oficina 18.000.000 18.000.000 18.000.000) 18.000.000 18.000.000) 18.000.000 18.000.000)
luz 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000
agua 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000) 3.600.000 3,600,000
gas £00.000 600.000 600.000 600.000 600.000 £00.000 600.000
Costo Vehiculo 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000
Total 6.000.000(  258.040.000]  258.040.000(  258.040.000|  258.040.000(  258.040.000|  258.040.000(  258.040.000
Margen Operacional -7435.209]  973.840.206] 2420850.206| 3.867.860.06|  4.055.645.606| 4.055.645.606] 2.608.635.606|  1.161.625.606|
Gastos Administrativos | 7.537.500 150750000 226125000  22.612.500 226125000 15.075.000 7537500
EBITDA -7435.209| 966302706  2405.775.206| 3845.247.706| 4.033.033.106| 4.033.033.106| 2593560.606| 1154.088.106
Depreciacion 1 77.400.000 77.400.000 77.400.000 77.400.000 77.400.000
Depreciacién 2 77.400.000 77.400.000 77.400.000 77.400.000 77.400.000
Depreciacién 3 77.400.000 77.400.000 77.400.000 77.400.000 77.400.000
EBIT 7435209  888.902.706| 2250975.206| 3.613.047.706| 3.800.833.106| 3.800.833.106| 2438.760.606|  1076.688.106
Intereses Bancarios, Cttol 112559250 100207727 85.841.589 69.103.483 49.569.139 26.734.451 0
Intereses Bancarios, Ctto2 112559250 100.207.727 85,841,589 69.103.483 49.569.139 26734451
Intereses Bancarios, Ctto3 112559250 100.207.727 85.841.589 69.103.483 49.569.139
Aporte Social 120000000 120000000 120000000  120000.000]  120000.000|  120.000.000|  120.000.000
Utilidad Antes de Impuesto 7435299 656343456]  1918208.229|  3.194439.140| 3425680.307| 3476318895 2173353533 880384516
Impuesto, 27% 2007531 177212733 517916222  862498568| 924933683 938606.102]  586.805.454]  237.703.819
Utilidad Neta 9442830 479130723] 1400292007 2331940572] 2500746.624] 2.537.712.793]  1586548.079]  642.680.696
Depreciacién 1 77.400.000 77.400.000 77.400.000 77.400.000 77.400.000 0 0
Depreciacién 2 0 77.400.000 77.400.000 77.400.000 77.400.000 77.400.000 0
Depreciacion 3 0 0 77.400.000 77.400.000 77.400.000 77.400.000 77.400.000
Valor Residual 7.693.920.707
Inversiones 590537500 5905375000  590.537.500
Aumento en capital de trabajo Operacional 298.055.000 298.055.000 298.055.000
Flujo de Caja Efectivo 898035330 332061777 666499507 2564140572 2732946624 2769912793 1741348079  8414.001.403
Amortizacién Deuda, Cttol 84.542.107 96893630 111250.767|  127.997.874|  147532217]  170366.906 0
Amortizacién Deuda, Ctto2 84.542.107 96893630  111259.767|  127.997.874]  147532.217]  170.366.906
Amortizacién Deuda, Ctto3 84.542.107 96893630  111.259.767|  127.997.874] 147532217
Flujo de Caja Neto 898035330  -247.519671]  847.935.243|  2.856.836.075| 3.069.097.805| 356702651  2.187.245.076| 8731900526
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8.5

Grafica 18 : Representacion grafica de flujo de caja neto.
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Balance

Tabla 16: Balance General.

Balance
Activo no corriente 764.035.736 |Patrimonio neto 150.000.000
Licencias 2.000.000 |Capital social 150.000.000
Equipos 387.000.000 |Reservas -
Computadores 5.000.000 (Resultado del ejercicio -
Equipamiento oficina 15.000.000 [Pasivo no corriente 738.592.500
Instalacion de faena 18.800.000 |Préstamos bancarios a largo plazo | 738.592.500
Amortizacion Deuda 181.435.736
Depreciacion 154.800.000
Activo corriente 131.200.000 |Pasivo corriente -
Herramientas 100.000.000 |Efectos a pagar -
Equipamiento Personal 31.200.000 |Hacienda publica acreedor -
Efectos a cobrar - Proveedores -
Dinero en caja - Préstamos bancarios a corto plazo
Total bienes y derechos 895.235.736 |Total financiacion 888.592.500
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8.6

Requerimientos de capital

Se estima un requerimiento de capital inicial de 441.899.000 millones de pesos, con los

siguientes items.

Tablas 17 y 18: Inversion Inicial y Costo de Capital Operacional.

InversionnicialfCredito)

Capital@peracional

ltemE Millonespesos ltemp) Millones@pesos

Licencias 2.000.000 Sueldo@BEneses@eliersonal 193.425.000

Herramientas 100.000.000 PagosWariosEBEneses 99.000.000

Computadores 5.000.000 CombustibleXBEnes 5.630.000

Equipamiento®ficina 15.000.000

Equipamiento@ersonal 31.200.000

Instalacion@edaena 18.800.000

GastosRie@epresentacion 24.000.000

Gastos@le@\dministracion 7.537.500

Total 203.537.500 Total F 298.055.000
InversionAnicialdLeasing) Total@nversion,® 590.537.500

ltemE Millonespesos TotalTapital@peracional, 298.055.000

Equipos@Maquinarias 387.000.000

F®88.592.500

8.6.1

Inversién en activo fijo

La inversidn en activos fijos obedece principalmente a las maquinarias, herramientas e

instalaciones de terreno.

Tabla 19 : Inversién en activos Fijos

Item Cantidad Precio Unitario Total
Camionetas 3 14.000.000 42.000.000
Retroexcavadora 1 35.000.000 35.000.000
Camion Tolva 1 60.000.000 60.000.000
Camidn Aljibe 1 40.000.000 40.000.000
Motoniveladora 1 140.000.000| 140.000.000
Mini Bus 1 40.000.000 40.000.000
Camion Rampla/Pluma 1 30.000.000 30.000.000
Total 387.000.000

Pégin38 8



MBASUCHILE

FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Tabla 20 : Costos instalacion de faena.

Por concepto de instalacion de faena

Instalacion de Faena
Item Cantidad | Precio Unitario Total

Contenedores 4 2.500.000 10.000.000
Bafos 2 2.000.000 4.000.000
Bodegas 1 1.500.000 1.500.000
Instalacion 1 1.500.000 1.500.000
Accesorios 1 1.000.000 1.000.000
Traslado 1 800.000 800.000
Total 18.800.000

Equipamiento

Tabla 21 : Costo de equipamientos por contrato.

Item Millones pesos
Licencias 2.000.000
Herramientas 100.000.000
Computadores 5.000.000
Equipamiento oficina 15.000.000

8.6.2 Capital de trabajo

La definicibn mas basica de capital de trabajo lo considera como aquellos recursos que
requiere la empresa para poder operar. En este sentido el capital de trabajo es lo que
comiunmente conocemos activo corriente. Para determinar el capital de trabajo de una
forma mas objetiva, se debe restar de los pasivos corrientes. De esta forma obtenemos
lo que se llama el capital de trabajo neto contable. Esto supone determinar con cuantos

recursos cuentan la empresa para operar si se pagan todos los pasivos a corto plazo.
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Tabla 22 : Capital Operacional.

Capital Operacional

ltem Millones pesos
Sueldo x 3 meses del personal 193.425.000
Pagos varios x 3 meses 99.000.000
Combustible x 3 mes 5.630.000
Total 298.055.000
8.6.3 Déficit operacional
Tabla 23 : Déficit Operacional.
Deficit Operacional, $ | 861.389.611

8.7 Evaluacién financiera del proyecto

De la evaluacién del proyecto se obtienen los siguientes indicadores de TIR y VAN a

una tasa de descuento de 20%.

Tabla 24 : Evaluacion del Proyecto con y sin deuda.

Evaluacion del Proyecto

Financiamiento Sin Deuda
TIR, % 97%
VAN $6,150,660,870
Tasa de Descuento 26%
Financiamiento Con Deuda
TIR, % 99%
VAN $14,163,991,314
Tasa de Descuento 10%
PayBack
ARos 1.33
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8.7.1 Tasa de descuento

Como se indica el punto anterior se considera una tasa de descuento de 19% la cual

corresponde o se estima como el calculo del WACC.

Tabla 25 : Calculo de WACC.

D-> Monto de Deuda

C-> Monto de Capital

Kd -> Costo de Deuda

T-> Tasa de Impuestos

Ke -> Costo de Capital

Rf -> Tasa Libre de Riesgo

B -> Beta

Rm -> Rentabilidad de Mercado

Rp -> Riesgo Pais
FORMULA:
Wacc = (((D/(D+C)) *(Kd* (1-T))+((C/(C+D)) * (Rf+(B* (Rm-Rf) +Rp))) |
DATOS:

D= 0.831

= 0.169

Kd= 10%

T= 27%

ke=

Rf 4.55%

B 1.2800

Rm 19.00%

Rp 3.00%

Tasa de Descuento
Wacc 10.5%
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8.7.2 Valor residual o terminal

De acuerdo al Sll en su tabla de vida util de los bienes fisicos del activo inmovilizado

(http://www.sii.cl/pagina/valores/bienes/bienes f.htm), tenemos que los equipos

tendran una vida util de 10 afios y una depreciacion de 20%.

Valor Reserva

13,528,216,259
WACC 0.104644426
Crecimiento 0.02
Factor 0.084644426

8.6.3 VAN, TIR, PAYBACK, ROI

Evaluacion del Proyecto

Financiamiento Sin Deuda

TIR, %

VAN

Tasa de Descuento

Financiamiento Con Deuda

TIR, %

VAN

Tasa de Descuento

PayBack

Anos

97%
$6,150,660,870
26%
99%
$14,163,991,314
10%

1.33

Tabla 26 : VAN, TIR y Payback del proyecto.
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Grafica 19 : Evolucién del ROI en evaluacién del proyecto.
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8.7.4 Punto de Equilibrio.

El punto de equilibrio en donde podemos solventar los costos asociados, que en este

caso es 0,22 contratos.

Punto de Equilibrio
0.22
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8.7.5. Ratios financieros relevantes

Tabla 27 : Ratios Financieros.

Patrimonial

Liquidez Activo corriente/Pasivo corriente
Rentabilidad Utilidad neta/Patrimonio 9.29
Patrimonial

Rentabilidad Utilidad neta/Activo total 1.56
de los activos

Endeudamiento |Pasivo total/Patrimonio 4.92

8.7.6 Estructura de financiamiento

Se tendra un financiamiento de 83 % préstamo y 17% Capital Propio.

Tabla 28 : Estructura de Financiamiento del proyecto.

Estructura de Financiamiento

Propio

150,000,000 16.88%

Banco

351,592,500 39.57%

Leasing

387,000,000 43.55%

Total

888,592,500

100%
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8.7.7 Andlisis de sensibilidad

Item TIR VAN TIR VAN
Proyecto Puro Real 97% 6,150,660,870 Variacion
Ingresos +10% 118% 7,613,886,716 21.98 23.79
Ingresos -10% 77% 4,687,435,024 -20.77 -23.79
Costo Variable, +10% 85% 5,328,268,950 -11.88 -13.37
Costo Variable, -10% 108% 6,973,052,791 12.27 13.37
Costo Fijo, +10% 95% 6,089,880,992 -1.13 -0.99
Costo Fijo, -10% 98% 6,211,440,749 1.14 0.99
Inversién, +10% 91% 6,007,599,248 -5.36 -2.33
Inversion, -10% 102% 6,293,722,492 6.06 2.33
Variacion Ingresos Costo Variable Costo Fijo Inversion
10% 118% 85% 95% 91%
-10% 77% 108% 98% 102%
Variacién Ingresos Costo Variable Costo Fijo Inversion
110%| 7,613,886,716 5,328,268,950 6,089,880,992 6,007,599,248
90%| 4,687,435,024 6,973,052,791 6,211,440,749 6,293,722,492

Tabla 29 : Andlisis de sensibilidad.

Grafica 20 : Representacion grafica de sensibilidad del proyecto.

Impacto en el Proyecto
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8.7.8 Oferta para el inversionista

Como los fundadores seran los Unicos participantes de la empresa, no se requiere

formular una oferta para accionistas adicionales.

8.8.1 Aumento de capital

Se requiere aumento de capital cada vez que ingresa un nuevo contrato.

Tabla 32 : Requerimientos de capital

Afio®D Afol Afio®

Inversiones 590.537.500{ 590.537.500] 590.537.500
Aumento@nRapital@efrabajo] 298.055.000{ 298.055.000] 298.055.000

8.8.2 Estructura Societaria

La estructura societaria corresponde a la pertenencia de 50% para cada socio fundador
quienes aportaran con la misma suma capital. La sociedad societaria se construira
como una sociedad de responsabilidad limitada. La sociedad de responsabilidad

limitada es administrada por los socios de comun acuerdo.
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Figura 16 : Comparacion entre clase societarias.

Cuadro comparativo [1]
Clase de Responsabilidad Nombre o Administraciin Cesidn de la
sociedad del socio Hazén social participacidn social
Sociedad de Por escritura pdblica. | Limitada hasta el Nombre de uno o Establecida Necesidad de
Responsahilidad Debe inscribirse monto de los mas socios o libremente por los acuerdo de la
Limitada (SRL) extracto en el Registro | aportes, referencia al objeto, | socios en |os unanimidad de los
de Comercio y mas la expresion estatutos, socios para ceder
publicarse en e| Diario “limitada”, derechos o cuotas
Oficial. de |a sociedad,
Sociedad Anonima | Por escritura piblica, | Limitada hasta el El nombre de la Por un directorio de | Las accicnes
Debe inscribirse monto de los empresa mas la 3 miembros en el pueden ser cedidas
extracto en el Registro | aportes que esta sigla “S.A" caso de las S.A, aterceros
de Comercio y representado por el cerradasy de § libremente,
publicarse en el Diario | capital, miembros en el caso
Oficial, de las S.A, abiertas,
Sociedad por Por escritura plblica o | Limitada hasta el El nombre de la Establecida Las acciones
Acciones r;pﬁl instrumento privado monto de los empresa mas la libremente por los pueden ser cedidas
protocolizado. Debe aportes que esta sigla "SpA”. socios en los a terceros
inscribirse extracto representado por el estatutos. libremente.
Registro de Comercio y | capital,
publicarse en e| Diario
Oficial,

Fuente: XEX

Constitucion de una sociedad H
PASDS
Redaccidn de la escritura de constitucion de la sociedad, con la asesoria de un abogado

Otorgamiento en notaria de escritura piblica de constitucidn de sociedad
Inscripcion en el Registro de Comercio de un extracto de la escritura social

Publicacién de dicho extracto en el Diario Oficial

Presentacidn ante el Il del formulario de Inscripcion al Rol Onico Tributario y
Declaracién de Inicio de Actividades

8.8.3 VANY TIR para el inversionista

No se considera la participacién de un inversionista en el proyecto , por lo cual se se

realiza evaluacién en este punto.
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IX

RSE y Sustentabilidad

En la economia global, la imagen de marca y la reputacién estan entre las mas
valoradas fortalezas. Practicas de marketing responsable, por naturaleza, son
altamente visibles para los consumidores y tienen el potencial de fortalecer o fragilizar
la opinién del publico con respecto a una empresa o a su marca. Una buena reputacion
por integridad y un fuerte compromiso con los stakeholders puede generar lealtad y
confianza y proveer un espacio de confianza en tiempos de crisis, las empresas juegan
un rol un rol cada vez mas activo en las sociedades en las que operan; ya no solo son
generadoras de empleo y riqgueza sino que aportan al desarrollo de las comunidades
en las que estan insertas, buscando que contribuyan apropiadamente y se equilibran

las tres dimensiones: econémica, social y medioambiental.

¢ Dimension econémica: actividad financieramente posible y rentable.

¢ Dimension social: busca el mantenimiento de la cohesién social y los beneficios
para personas y comunidades.

¢ Dimension medio ambiental: considera la preservacién de la biodiversidad y los

ecosistemas y evita la degradacion de la naturaleza y los espacios habitados.

Como empresa buscamos

e Tener una visién de negocio necesaria para la sostenibilidad y competitividad de
nuestra empresa en la industria, que nos permita integrar arménicamente el
desarrollo econémico con el respeto a los valores éticos, las personas, la comunidad
y el medio ambiente en la cual estamos insertos.

e La RSE sera impulsada desde la alta direccién de la empresa( socios fundadores),
formando parte del proceso de toma de decisiones estratégicas de la empresa,
teniendo en cuenta las expectativas de sus grupos de interés.

e Tener un rol social y contribuir a la solucion de los problemas que aquejan a las

instituciones a las cuales apoyemos.
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Informacion de la Empresa

“S.1.H, Servicios Integrales en Procesos Hidrometalurgicos”, empresa de servicios a la
mineria que estan destinado a apoyar la operacion de los procesos hidrometalurgicos,
integrandolos, manteniéndolos y minimizando los defectos operacionales inherentes
gue restan valor a la compafiia, dichos servicios seradn prestados en la industria
minera de la zona norte del pais, nuestras oficinas centrales se encuentran ubicadas

en la ciudad de Antofagasta.

Estructura

La empresa se encuentra formada por sus dos socios fundadores. Posee un Gerente
General, ademas de un Gerente y equipo multidisciplinario a cargo de cada uno de los

contratos, con el fin de brindar un servicio de calidad a nuestros clientes.

9.1 Enfoque en Sustentabilidad

Tener un desarrollo sustentable sera un factor clave para lograr la estabilidad,
permanencia y crecimiento de nuestra empresa. Estableciendo valores como

integridad, el respeto, alto desempefio, y la responsabilidad empresarial.

Nuestro compromiso de mantener y cumplir practicas de negocio éticas, siendo

importante el cuanto y el cdbmo ganamos nuestros ingresos.

Contar con un alto estandar en salud, seguridad y medio ambiente, seran los
requerimientos minimos esperados para desarrollar e implementar sistemas de gestiéon

en nuestra operacion.

En el &rea de recursos humanos, se implementaran programas de balance vy
desarrollo entre la vida personal y el trabajo, logrando reducir el ausentismo e
incrementan la retencion de empleados, permitiendo un incremento de la

confiabilidad de nuestra empresa con nuestros clientes.
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Las politicas y programa de desarrollo del personal estardan enfocados en el
bienestar laboral y promover la construccion de un ambiente grato y motivador que
genere en los trabajadores intercambios abiertos y transversales basados en la
dignidad y respeto.

Buscamos ser una empresa considerada socialmente responsable, aumentando
nuestra reputacion en la industria y la comunidad, para lo cual se dispondra de fondos
voluntarios para ayudar a la comunidad, apoyando a instituciones como Bomberos,
Cruz Roja asi como también a organizaciones deportivas y culturales de Antofagasta,
se apadrinara a un jardin infantil de nifilos vulnerables una celebracién navidefia y

entregando regalos.

Sin duda, la mayor ayuda sera la canalizada través del personal de recurso humano,
brindando apoyar a nuestros propios trabajadores, nuestro cliente y la comunidad de la

cual somos parte.

En Medio ambiente se tendra una agenda y buscardn un modelo de crecimiento y de
progreso basado en el uso equilibrado de los recursos renovables y en el reciclaje,

incentivando programas de reciclaje y manejo adecuado de los desechos.

Todos los puntos anteriormente mencionados permitirdn tener un desarrollo
sustentable, logrando estabilidad y desarrollo en la econdémico y social en con nuestra

comunidad.

080

Social

Equitativo Soportable

Sostenible

Econdmico
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Para llevar a cabo nuestro plan de RSE debemos cumplir un a serie de normas y
estandares de RSE, las cuales servirdn como garantia ética para nuestros clientes.

9.2 Normas y Estandares RSE

Se dice que la RSE comienza donde termina la ley. En Chile, la implantacion de esta
vision de negocios se caracteriza por su foco en la transformacion social y el desarrollo
de una conciencia democréatica con un énfasis en la solucion de las necesidades
sociales. Es por ello, que existe una extensa lista de legislaciones asociadas a las
areas tematicas de la RSE, que se enumeran a continuacion y cuyos textos pueden ser
consultados en el sitio web de la Biblioteca del Congreso Nacional, www.bcn.cl

Etica Empresarial

e Normas para la Defensa de la Libre Competencia. DL 211 de 1973.

o Ley que crea el Tribunal de Defensa de la Libre Competencia. Ley N° 19.911 de
2003.

e Operaciones de Crédito de Dinero (anti usura). Ley 18010, 27 de junio de 1981.

e Ley de Proteccién de Datos y Privacidad. Ley 19628, 28 de agosto de 1999.

Medioambiente

e Ley sobre Bases Generales del Medio Ambiente. Ley 19300, 9 de marzo de 1994.
o Fondo Nacional de Desarrollo Cientifico y Tecnolégico. DFL 33, 27 de octubre de
1981.

Compromiso con la Comunidad

¢ Ley de Donaciones con Fines Educacionales. Ley 19247 Art. 3, 15 de septiembre de
1993.
¢ Ley de Donaciones con Fines Culturales. Ley 18985 Art. 8, 28 de junio de 1990.
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e Ley de Donaciones con Fines Deportivos. Ley 19712, 9 de febrero de 2001.

e Ley sobre Juntas de Vecinos y demas Organizaciones Comunitarias. Ley N° 19418
de 1997.

e Ley sobre Impuesto a la Renta. Decreto Ley N° 824 de 1974.

o Ley sobre Rentas Municipales. Decreto Ley N° 3063 de 1979.

Marketing Responsable

e Ley de Proteccion al Consumidor. Ley 19496, 7 de marzo de 1997.

Calidad de Vida Laboral

Integracion social de personas con discapacidad. Ley 19284, 14 de enero de 1994.

¢ Instituciones de Salud Previsional ISAPRES. Ley 18933, 9 de marzo de 1990.

e Fondo Unico de Prestaciones de Familia y Subsidio de Cesantia. DFL 150 Art. 20,
25 de marzo de 1982.

e Fondo para la Capacitacion y Formacion Sindical. Ley 19214, 6 de mayo de 1993.

¢ Fondo Nacional de Subsidio Familiar. Ley 18611, 23 de abril de 1987.

e Fondos para la Vivienda. Ley 19281 Tit. VI, 27 de diciembre de 1993.

e Fondo Nacional de Salud FONASA. DL 2763 capitulo Ill, 3 de agosto de 1979.

¢ Direccion del Trabajo. DFL 308, 6 de abril de 1960.

e Ley de Centrales Sindicales. Ley 19049, 19 de febrero de 1991.

e Ley sobre Trabajos Pesados. Ley 19404, 21 de agosto de 1995.

e Ley sobre Trabajadores Temporeros. Ley 19988, 18 de diciembre de 2004.

e Ley sobre Trabajo Extraordinario. DFL 1046, 20 de diciembre de 1977.

e Sistema de Subsidio de Cesantia. DFL 150, 25 de marzo de 1982.

e Ley de Seguro de Desempleo. Ley 19728, 14 de mayo de 2001.

e Ley de Seguridad Social. Ley 19350, 14 de noviembre de 1994.

e Régimen de Prestaciones y Proteccion de Salud. Ley 18469, 23 de noviembre de
1985.

¢ Regula Peso Maximo de Carga Humana. Ley 20001, 5 de febrero del 2005.

e Registro Nacional de Discapacidad. Ley 19284 Titulo V, 14 de enero de 1994,
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Proteccion a la Maternidad. DFL 1 Arts. 194 al 208, 16 de enero de 2003.

Plan de Salud AUGE. Ley 19966, 03 de septiembre de 2004.

Organizaciones Sindicales y Negociacion Colectiva. Ley 19069, 30 de julio de 1991.
Ley de Medicina Preventiva. Ley 6174, 9 de febrero de 1938.

Ley de Medicina Curativa. Ley 16781, 2 de mayo de 1968.

Permiso especial (a trabajadores en caso de enfermedad grave de sus hijos
menores). Ley 19505, 25 de julio de 1997.
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X Riesgos criticos

En el desarrollo del plan de negocio orientado a la prestacion del servicio a la mineria
de la zona norte del pais, enfocados principalmente en procesos hidrometalurgicos, se
pueden detectar una serie de riesgos que debemos enfrentar en la implementacién y
ejecuciéon de nuestra empresa, estos riesgos son presentados en la siguiente tabla, los
cuales son evaluados asignandoles un nivel de criticidad y el posible plan de
mitigacion que nos permita controlarlo y no afecte el negocio.

Tabla 31 : Riesgos Criticos del negocio.

Etapa Identificacion Riesgo Nivel de Criticidad [Plan de mitigacion

Solicitar creditos o realizar alianza

Implementacion del negoci No conseguir financiamiento Bancari Medi -
plementacion del negocio 0 conseguir financiamiento Bancario edia B e
No consequir al personal adecuado a cada Baja Reaizar plan de capaciacon
uno de los cargos
No conseguir al personal calificado x nivel : :
0 COnSEQU & personal ¢ CaloXive haja Incrementar oferta economica
de remuneracion
N Mayor participacion en procesos de
Venta de Servicio licitacion
No lograr la adjudicacion de contratos Media

Realizar analisis de propuestas y
restructurar.

No lograr compra oportuna de maquinaria

. g Media Arriendo de equipos
para comienzo de los servicios

Revision y mejoramiento en la

Falta de insumos y suministros Baja cadena de logistica utilizando
canales alternativos.
Operacion del Servicio Falla de equipos Baja arriendo de equipos
Capacitacion e instruccion
Seguridad / accidentabilidad media permanente al personal y adecuado
plan de sequridad

Los riesgos del negocio tienen distinta naturaleza y sus origenes son internos y

externos como se muestran a continuacion.
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10.1 Riesgos Internos

Los riesgos de diversa naturaleza que tienen su origen en factores internos y externos.

Figura 17 : Riesgos internos — externos de un negocio.

Factores Externos

Financieros Estratégicos
Tipos de interés Competencia
Tipos de cambio Clientes
Disponibilidad de Sector Economico
Crédito
KD+

Tesoreria Capital Intelectual

Financiacién Formacion

Crédito a Clientes Fusiones

Factores Internos

Reclutamiento Empleados

Suministros Activos

Transparencia Productos/Servicios

RSC Acceso
Leyes Medio Ambiente
Cultura Eventos
Sociales Azar

Riesgos Interno

Dentro de los riesgos internos tenemos
Estrategia

Se estima que la segmentacion de mercados es la correcta ya que los clientes
potenciales y aquellos que podran apoyar los comienzos de nuestra empresa , estan
seleccionados como los clientes objetivos. Referente a la diversificacion consideramos
gue las actividades si bien es cierto son diversas , estan acotadas al proceso
hidrometalurgico, teniendo este punto consideramos que dentro de vuestra etapa de

crecimiento y diversificacion podriamos ampliar el rubro o giro de la empresa.
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Organizacion

La plantilla de trabajadores debe contar con la experiencia necesaria para cumplir
nuestros con los mas altos estandares de eficiencia y calidad, no solo los exigidos por
el cliente, si no buscando la excelencia operacional. Otro aspecto a considerar es los
posibles cambios organizativos o adquisiciones, los cuales podrian afectar la estructura

societaria de nuestra empresa.

Operativos

Estos riesgos estan relacionados con la habilidad que cuente la empresa para convertir
la estrategia elegida en planes concretos, mediante la asignacion eficaz de recursos.

En cuanto a los procesos productivos y de distribucion de nuestros servicios estos se
ejecutaran de acuerdo y donde sea estipulado en los contratos y nuestros clientes lo
requieran, privilegiando la zona norte de nuestro pais. Se realizaran benmarking en el
mercado que nos permita aplicar innovacion y mejoras en la forma de brindar una el

servicio.

Capital Humano

Se cumplira con la legislacion vigente , incorporando dentro de nuestros
procedimientos y politicas empresariales el desarrollo y bienestar del nuestro personal,
llevando a cabo politicas de desarrollo y retencién de talento, asi como altos

estandares de seguridad.
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10.2 Riesgos Externos

Legales

Se cumplird toda la legislacion vigente, que regula tanto los servicios prestados, como

la planificaron, adjudicacion y ejecucion de los contratos.

Naturales/medioambientales

Se cumplira toda la legislacion vigente y contara con un plan de manejo de residuos.

Financieros

La posibilidad de no tener suficiente dinero para poner en marcha en negocio,
incrementa que la tasa de interés sea un factor que pueda afectar negativamente el
flujo de caja de nuestro negocio por lo cual se buscara acceder a créditos con el menor
interés posible, y vemos una fuente de amenaza inicial la obtencion del crédito y la
tasas de interés asociadas al mismo. Otro aspectos relevante tiene que ver con las
politicas crediticias y de pago que posean nuestros proveedores y también nuestros
clientes, asi como la fluctuacion de precios que sufran nuestros insumos o repuestos
para la prestacion del servicio. Otro riesgo financiero o factor que puede afectar
nuestro negocio es el desconocimiento de fuentes de financiacibn ventajosas,

subvenciones, etc. que puedan limitar las fuentes de financiamiento.

Mercados

La aparicién de nuevos competidores en la industria y un cambio en los habitos de
consumo de nuestro servicio, ya sea por internalizacion o externalizacién que lleven a
cabo las compafiias mandantes afectan pasivita o negativamente la industria, el

mercado y a nuestra empresa.
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FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS
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FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS
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MBASUCHILE

FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Ingresos

Servicios Ingresos/mes |Ingreso/Afio

Mantencién Operativa Pila Lixiviacion 11.756.200| 141.074.400
Operacion Pilas de Lixiviacion 160.238.200| 1.922.858.400
Recuperacién de Organico 10.206.200| 122.474.400
Movimiento de Tierra 35.510.700f 426.128.400
Mantencién de Caminos Secundarios 36.179.867| 434.158.400
Administracion Faena 18.888.000{ 226.656.000
Total Contrato 272.779.167| 3.273.350.000

4%

é‘

4%

Ingreso/Aino

B Mantencion Operativa Pila

Lixiviacion

B Operacion Pilas de Lixiviacion

B Recuperacion de

Organico

B Movimiento de Tierra

B Mantencion de Caminos Secundarios

B Administracion Faena
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MBASUCHILE

FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Margenes de Servicios

Item Operacion Pila Oficina Faena Global

Precio Servicio 2.186.407.200 226.656.000| 2.413.063.200
Costos Servicio 1.118.664.000 204.960.000| 1.323.624.000
Margen, $ 1.067.743.200 21.696.000( 1.089.439.200
Margen, % 48,8 9,6 45,1
ltem Movimiento de Tierra |Oficina Faena Global

Precio Servicio 860.286.800 226.656.000| 1.086.942.800
Costos Servicio 744.556.000 204.960.000| 949.516.000
Margen, $ 115.730.800 21.696.000( 137.426.800
Margen, % 13,5 9,6 12,6
Item Total

Precio Servicio 3.273.350.000

Costos Servicio 2.068.180.000

Margen, $ 1.205.170.000

Margen, % 36,8
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MBASUCHILE

FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Ejemplo de Precios de Servicios

Descripcién de Servicios en Faena/Contrato

Margen Equip 1,3
Administracion Margen Persc 1,1
Cantidad | Tumno Precio dias mes 31
Gerente de Contrato 1 43 4.843.667
Asesor en Seguridad 1 ax3 3.743.667
Supervisor 2 X7 5.595.333
Conductor 2 7 4.055.333
Camioneta 1 650.000
Total 18.888.000
Mantencion Operativa Pila Lixiviacion Operacion Pilas de Lixiviacion
Personal Cantidad | Turno Precio Cantidad | Turno Precio
Operador B 4 Ix7 6.809.000|Capataz 2| 7x7 4.275.333
Operador A 4 X7 8.110.667
Operador B 40| 7x7 68.090.000|
Total 4 6.809.000|Total 46 80.476.000,
Reparacion Roturas 1 1.550.000(Despliege de goteros 1 62.000.000]
Desacoples 1 1.550.000(Instalacion de matrices principal 1 1.550.000
Control de % taponamiento goteros 1 620.000(Instalacion de matrices secundarias 1 2.480.000
Habilitacion/detencion equipos 1 620.000
Soldadura HDPE 1 1.550.000]
Retiro de goteros 1 1.550.000
Ajuste tasa 1 930.000
Control riego 1 1.550.000
Total 3.720.000| Total 72.230.000,
Camionetas 1 650.000|
Retroexcavadora Retroexcavadora 1 2.262.000
Camion Tolva Camion Tolva
Camion Aljibe Camion Aljibe
Mini Bus 1 1.227.200[Mini Bus 1 1.227.200
Camion Rampla/Pluma Camion Rampla/Pluma 1 3.393.000
Total 1.227.200|Total 7.532.200]
[Total | 11.756.200 Total 160.238.200
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FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Ejemplo de Costo de Servicios

Descripcion de Servicios en Faena/Contrato

Margen Equip 1
Administracion Margen Persc 1
Cantidad | Turno Precio dias mes 31
Gerente de Contrato 1 43 4.403.333
Asesor en Seguridad 1 4x3 3.403.333
Supervisor 2 X7 5.086.667
Conductor 2 7 3.686.667|
Camioneta 1 500.000
Total 17.080.000|
Mantencion Operativa Pila Lixiviacion Operacidn Pilas de Lixiviacion
Personal Cantidad | Turno Precio Cantidad | Turno Precio
Operador B 4| 7x7 6.190.000|Capataz 2| 7x7 3.886.667|
Operador A 4 Ix7 7.373.333
Operador B 40| 7x7 61.900.000
Total 6.190.000|Total 73.160.000)
Reparacion Roturas 0 0[Despliege de goteros 0 0
Desacoples 0 O|Instalacion de matrices principal 0 0
Control de % taponamiento goteros 0 0Instalacion de matrices secundarias 0 0
Habilitacion/detencion equipos 0 0
Soldadura HDPE 0 0
Retiro de goteros 0 0
Ajuste tasa 0 0
Control riego 0 0
Total 0fTotal 0
Camionetas 1 500.000
Retroexcavadora Retroexcavadora 1 1.740.000
Camion Tolva Camion Tolva
Camion Aljibe Camion Aljibe
Mini Bus 1 944.000{Mini Bus 1 944.000
Camion Rampla/Pluma Camion Rampla/Pluma 1 2.610.000|
Total 944.000|Total 5.794.000)
[Total | 7.134.000[Total [ 78.954.000
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MBASUCHILE

FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Costo de Personal

Personal Cantidad ~~ [Total Sueldo Base | Bono Gestion | Bono Seguridad Bono Traslado| PP Vestimenta | Almentacion | Habitacion | Examen Preocupacional | Entrevistas | Capacitacion
(Gerente de General 11 4076333 | 3.000000 | 500000 66.667 333 8,000 145833 | 322500
Asitente 1 1153833 | 900.000 66.667 333 8,000 145833
e Soporte Técnico 1] 2826333 | 2.250.000 66.667 3333 8,000 145833 | 322500
Expeditor 1) 928833 | 675000 66.667 333 8,000 145833
Bxcelencia e Calidad 2( 2076333 | 1500000 66.667 RERES) 8,000 145833 | 322500
Logistica y Gestion 4] 1378833 | 1.125.000 66.667 333 8,000 145,833
(Gerentede Contrato 1{ 4403333 | 2.800.000 | 500000 66.667 333 | 186000 | 341,000 8,000 145833 | 322500
Asesor en Seguridad 1{ 3403333 | 1.800.000 | 500000 66.667 3333 | 186000 | 341,000 8,000 145833 | 322500
Supervisor 2| 2543333 | 1300000 90000 | 50000 | 66667 3333 | 186000 | 341,000 8,000 145833 | 322500
Conductor 2| 1843.333 | 600000 90000 | 50000 | 66667 3333 | 186000 | 341,000 8,000 145833 | 322500
(apatar 4] 193,333 | 700000 90000 | 50000 | 66667 3333 | 186000 | 341,000 8,000 145833 | 322500
(Operador Equipos 4] 1943.333 | 700000 90000 | 50000 | 66667 3333 | 186000 | 342,000 8,000 145833 | 322500
Operador A 4] 1843.333 | 600000 90000 | 50000 | 66667 B33 | 186000 | 342,000 8,000 145833 | 32500
(Operador B 50( 1547500 | 450,000 90000 | 50000 | 66667 B33 | 186000 | 342,000 8,000 322500
Total/Ves 135528333
Total/Afo 1626.340.000
Total Afio Pls 1.225.440.000
Total Afio Mov Tierra | 177,060,000
Total Afio Antofagasta. | 223.840.000
Costo Equipos
Costo Total Mensual 233.333

Mantecion Costo Dia | Total Mes | Compra Mantecion | Combustible
Camionetas 16.129 500.000 300.000 200.000
Retroexcavadora 168.387 5.220.000 1.500.000 3.720.000
Camion Tolva 184.516 5.720.000 2.000.000 3.720.000
Camiodn Aljibe 168.387 5.220.000 1.500.000 3.720.000
Motoniveladora 184.516 5.720.000 2.000.000 3.720.000
Mini Bus 152.258 4.720.000 1.000.000 3.720.000
Camion Rampla/Pluma 168.387 5.220.000 1.500.000 3.720.000
Costo Total/Afio 399.840.000 124.800.000
Total Ano Pilas 98.184.000 55.200.000
Total Afio Mov Tierra | 295.656.000 60.000.000
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Presupuesto Marketing

Item Publicidad Gasto Mensual [ Gasto Anual Ao 0
Suscripcion a Revista Mineria Chilena 69.000 69.000
Suscripcion a Revista Nueva Mineria 54.000 54.000
Publicidad 1/2 Revista Que pasa Mineria (6 veces al afio) 850.000 5.100.000
Publicidad 1/2 Revista Mineria Chilena(6 veces al afio) 850.000 5.100.000 850.000
Publicidad 1/4 Revista Norte Minero(6 veces al afio) 462.299 2.773.794 462.299
Participacion Stand EXPONOR (9m2) 2.205.000
Contratacion promotora EXPONOR 500.000
Publicidad pagina interior catalogo EXPONOR 1.160.000
Participacion Stand EXPOMIN (9m2) 2.182.500
Contratacion promotora EXPONOR 500.000
Publicidad pagina interior catalogo EXPOMIN 1.100.100
Incripcion registro proveedores DIRECMIN 3.000.000
Gastos Varios 300.000 3.600.000
Total 2.462.299 27.344.394| 1.435.299
Inversiones

Inversion Inicial (Credito) Capital Operacional
ltem Millones pesos ltem Millones pesos
Licencias 2.000.000 Sueldo x 3 meses del personal 193.425.000
Herramientas 100.000.000 Pagos varios x 3 meses 99.000.000
Computadores 5.000.000 Combustible x 3 mes 5.630.000
Equipamiento oficina 15.000.000
Equipamiento Personal 31.200.000
Instalacion de faena 18.800.000
Gastos de representacion 24.000.000
Gastos de Administracion 7.537.500
Total 203.537.500 Total 298.055.000

Inversion Inicial (Leasing) Total Inversién, $ 590.537.500
Item Millones pesos Total Capital Operacional, $ 298.055.000
Equipos y Maquinarias 387.000.000
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FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Andlisis de Sensibilidad

Item TIR VAN TIR VAN
Proyecto Puro Real 97% 6,150,660,870 Variacion
Ingresos +10% 118% 7,613,886,716 21.98 23.79
Ingresos -10% 77% 4,687,435,024 -20.77 -23.79
Costo Variable, +10% 85% 5,328,268,950 -11.88 -13.37
Costo Variable, -10% 108% 6,973,052,791 12.27 13.37
Costo Fijo, +10% 95% 6,089,880,992 -1.13 -0.99
Costo Fijo, -10% 98% 6,211,440,749 1.14 0.99
Inversion, +10% 91% 6,007,599,248 -5.36 -2.33
Inversion, -10% 102% 6,293,722,492 6.06 2.33
Variacion Ingresos Costo Variable Costo Fijo Inversion
10% 118% 85% 95% 91%
-10% 77% 108% 58% 102%
Variacion Ingresos Costo Variable Costo Fijo Inversion
110%| 7,613,886,716 5,328,268,950 6,089,880,992 6,007,599,248
90%| 4,687,435,024 6,973,052,791 6,211,440,749 6,293,722,492

Impacto en el Proyecto

—Ingresos —Costo Variable
Costo Fijo —Inversion
-15% -10% -5% 0% 5% 10%

Variacion de Variable, %

15%

140%
120%
100%
80%

60%

Impacto, %

40%
20%

0%
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FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Flujo de Caja con Deuda

Afio 0 | Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7 Afio 8
Ingresos
Contrato 1 2,843,206,600 3,273,350,000 3,273,350,000 3,273,350,000 3,273,350,000
Contrato 2 2,843,206,600 3,273,350,000 3,273,350,000 3,273,350,000 3,273,350,000
Contrato 3 2,843,206,600 3,273,350,000 3,273,350,000 3,273,350,000 3,273,350,000
Total 0 2,843,206,600 6,116,556,600 9,389,906,600 9,820,050,000 9,820,050,000 6,546,700,000 3,273,350,000 0
Costos Variables
keti 1,435,299 27,344,394 27,344,394 27,344,394 27,344,394 27,344,394 27,344,394 27,344,394
Representacion 24,000,000 48,000,000 72,000,000 72,000,000 72,000,000 48,000,000 24,000,000
Costo Veh y Maqui., Cttol 246,012,000 399,840,000 399,840,000 399,840,000 399,840,000
Costo Veh y Maqui., Ctto2 246,012,000 399,840,000 399,840,000 399,840,000 399,840,000
Costo Veh y Maqui., Ctto3 246,012,000 399,840,000 399,840,000 399,840,000 399,840,000
Costo Personal, Cttol 1,313,970,000 1,402,500,000 1,402,500,000 1,402,500,000 1,402,500,000
Costo Personal, Ctto2 1,313,970,000 1,402,500,000 1,402,500,000 1,402,500,000 1,402,500,000
Costo Personal, Ctto3 1,313,970,000 1,402,500,000 1,402,500,000 1,402,500,000 1,402,500,000
Total 1,435,299 1,611,326,394 3,437,666,394 5,264,006,394 5,506,364,394 5,506,364,394 3,680,024,394 1,853,684,394] 0
Margen de C -1,435,299 1,231,880,206 2,678,890,206 4,125,900,206 4,313,685,606 4,313,685,606 2,866,675,606 1,419,665,606 0
Costos Fijos
Sueldos Antofagasta 232,840,000 232,840,000 232,840,000 232,840,000 232,840,000 232,840,000 232,840,000
Oficina 18,000,000 18,000,000 18,000,000 18,000,000 18,000,000 18,000,000 18,000,000
luz 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000
agua 3,600,000 3,600,000 3,600,000 3,600,000 3,600,000 3,600,000 3,600,000
gas 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000
Costo Vehiculo 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000
Total 6,000,000 267,040,000 267,040,000 267,040,000 267,040,000 267,040,000 267,040,000 267,040,000 0
Margen Operacional 7,435,299 964,840,206 2,411,850,206 3,858,860,206 4,006,645,606 4,006,645,606 2,599,635,606. 1,152,625,606, 0
Gastos Administrativos 7,537,500 15,075,000 22,612,500 22,612,500 22,612,500 15,075,000 7,537,500
EBITDA -7,435,299 957,302,706 2,396,775,206 3,836,247,706 4,024,033,106 4,024,033,106 2,584,560,606 1,145,088,106 0
Depreciacién 1 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000
Depreciacion 2 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000
Depreciacion 3 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000
EBIT -7,435,299 879,902,706 2,241,975,206 3,604,047,706 3,791,833,106) 3,791,833,106 2,429,760,606 1,067,688,106/ 0
Intereses Bancarios, Cttol 112,559,250 100,207,727 85,841,589 69,103,483 49,569,139 26,734,451 0
Intereses Bancarios, Ctto2 112,559,250 100,207,727 85,841,589 69,103,483 49,569,139 26,734,451 0
Intereses Bancarios, Ctto3 112,559,250 100,207,727 85,841,589 69,103,483 49,569,139 26,734,451
Aporte Social 120,000,000 120,000,000 120,000,000 120,000,000 120,000,000 120,000,000 120,000,000
Utilidad Antes de Impuesto -7,435,299 647,343,456 1,909,208,229 3,185,439,140 3,416,680,307 3,467,318,895 2,164,353,533 871,384,516 -26,734,451
Impuesto, 27% 2,007,531 174,782,733 515,486,222 860,068,568 922,503,683 936,176,102 584,375,454 235,273,819 7,218,302
Utilidad Neta -9,442,830 472,560,723 1,393,722,007 2,325,370,572 2,494,176,624 2,531,142,793 1,579,978,079 636,110,696 -33,952,753
Depreciacion 1 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 0 0
Depreciacion 2 0 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 0
Depreciacion 3 0 0 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000
Valor Residual 13,528,216,259
Inversiones 590,537,500 590,537,500 590,537,500
Aumento en capital de trabajo Operacional 298,055,000 298,055,000 298,055,000
Flujo de Caja Efectivo -898,035,330 -338,631,777 659,929,507 2,557,570,572 2,726,376,624 2,763,342,793 1,734,778,079 14,241,726,956| -33,952,753|
Amortizacion Deuda, Cttol 84,542,107 96,893,630 111,259,767 127,997,874 147,532,217 170,366,906 0
Amortizacién Deuda, Ctto2 84,542,107 96,893,630 111,259,767 127,997,874, 147,532,217 170,366,906 0
Amortizacion Deuda, Ctto3 84,542,107 96,893,630 111,259,767 127,997,874 147,532,217 170,366,906
Flujo de Caja Neto -898,035,330 -254,089,671 841,365,243 2,850,266,075 3,062,527,895 3,150,132,651 2,180,675,076 14,559,626,078| 136,414,153
TIR, % 99%|
VAN 14,163,991,314
Tasa de Descuento 10%|WACC
1 2 3 4 5 6 7 8 9
-898,035,330 -254,089,671 841,365,243 2,850,266,075 3,062,527,895 3,150,132,651 2,180,675,076 14,559,626,078 136,414,153
|Margen de Utilidad Neta, % 17 23| 25| 25 26 24 19
|ROI 50.76 64.43' S9A08| 69.43 69.43 65.23 53.80
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FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Flujo de Caja sin Deuda

|Aﬁo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5 Afio 6 Afio 7
Ingresos
Contrato 1 2,843,206,600|  3,273,350,000 3,273,350,000 3,273,350,000 3,273,350,000
Contrato 2 2,843,206,600 3,273,350,000 3,273,350,000 3,273,350,000 3,273,350,000
Contrato 3 2,843,206,600 3,273,350,000 3,273,350,000 3,273,350,000 3,273,350,000
Total 0 2,843,206,600| 6,116,556,600 9,389,906,600 9,820,050,000 9,820,050,000 6,546,700,000 3,273,350,000
Costos variables
Maketing 1,435,299 27,344,394 27,344,394 27,344,394 27,344,394 27,344,394 27,344,394 27,344,394
Representacion 24,000,000 48,000,000 72,000,000 72,000,000 72,000,000 48,000,000 24,000,000
Costo Veh y Maqui,, Cttol 246,012,000 399,840,000 399,840,000 399,840,000 399,840,000
Costo Veh y Maqui,, Ctto2 246,012,000 399,840,000 399,840,000 399,840,000 399,840,000
Costo Veh y Maqui., Ctto3 246,012,000 399,840,000 399,840,000 399,840,000 399,840,000
Costo Personal, Cttol 1,313,970,000{  1,402,500,000 1,402,500,000 1,402,500,000 1,402,500,000
Costo Personal, Ctto2 1,313,970,000 1,402,500,000 1,402,500,000 1,402,500,000 1,402,500,000
Costo Personal, Ctto3 1,313,970,000 1,402,500,000 1,402,500,000 1,402,500,000 1,402,500,000
Total 1,435,299 1,611,326,394| 3,437,666,394 5,264,006,394 5,506,364,394 5,506,364,394 3,680,024,394 1,853,684,394
Margen de Contribucion -1,435,299 1,231,880,206| 2,678,890,206 4,125,900,206 4,313,685,606 4,313,685,606 2,866,675,606 1,419,665,606
Costos Fijos
Sueldos Antofagasta 232,840,000 232,840,000 232,840,000 232,840,000 232,840,000 232,840,000 232,840,000
Oficina 18,000,000 18,000,000 18,000,000 18,000,000 18,000,000 18,000,000 18,000,000
luz 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000
agua 3,600,000 3,600,000 3,600,000 3,600,000 3,600,000 3,600,000 3,600,000
gas 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000
Costo Vehiculo 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000
Total 6,000,000 267,040,000 267,040,000 267,040,000 267,040,000 267,040,000 267,040,000 267,040,000
Margen Operacional -7,435,299 964,840,206| 2,411,850,206 3,858,860,206 4,046,645,606 4,046,645,606 2,599,635,606 1,152,625,606
Gastos Administrativos 7,537,500 15,075,000 22,612,500 22,612,500 22,612,500 15,075,000 7,537,500
EBITDA -7,435,299 957,302,706 2,396,775,206 3,836,247,706 4,024,033,106 4,024,033,106 2,584,560,606 1,145,088,106
Depreciacion 1 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000
Depreciacién 2 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000
Depreciacién 3 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000
EBIT -7,435,299 879,902,706 2,241,975,206 3,604,047,706 3,791,833,106 3,791,833,106 2,429,760,606 1,067,688,106
Intereses Bancarios
Aporte Social 120,000,000 120,000,000 120,000,000 120,000,000 120,000,000 120,000,000 120,000,000
Utilidad Antes de Impuesto -7,435,299 759,902,706 2,121,975,206 3,484,047,706 3,671,833,106 3,671,833,106 2,309,760,606 947,688,106
Impuesto, 27% 2,007,531 205,173,731 572,933,306 940,692,881 991,394,939 991,394,939 623,635,364 255,875,789
Utilidad Neta 9,442,830 554,728,975  1,549,041,900 2,543,354,825 2,680,438,167 2,680,438,167 1,686,125,242 691,812,317
Depreciacion 1 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 0 0
Depreciacion 2 0 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 0
Depreciacion 3 0 0 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000 77,400,000
Valor Residual 13,528,216,259
Inversiones 590,537,500 590,537,500 590,537,500
Aumento en capital de trabajo Operacional 298,055,000 298,055,000 298,055,000
Flujo de Caja Efectivo -898,035,330 -256,463,525 815,249,400 2,775,554,825 2,912,638,167 2,912,638,167 1,840,925,242 14,297,428,577
Amortizacidn Deuda, Cttol
Amortizacion Deuda, Ctto2
Amortizacidn Deuda, Ctto3
Flujo de Caja Neto -898,035,330 -256,463,525 815,249,400 2,775,554,825 2,912,638,167 2,912,638,167 1,840,925,242 14,297,428,577
TIR, % 97%
VAN 6,150,660,870
Tasa de Descuento 26%|CAPM
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MBASUCHILE

FACULTAD DE ECONOMIA Y NEGOCIOS

Financiamiento y Estructura de Endeudamiento

Estructura de Financiamiento

Propio 150.000.000 17%

Banco 351.592.500 40%

Leasing 387.000.000 44%

Total 888.592.500 100%
Credito Bancario
Estructura de Deuda Parcial Cuota Monto Cuota Interes Amortizacion
Monto a Invertir 501.592.500 1| 351.592.500( 80.728.233| 35.159.250( 45.568.983
Capital Propio 150.000.000 30% 2| 306.023.517| 80.728.233| 30.602.352 50.125.881
Capital Financiado 351.592.500 70% 3| 255.897.636| 80.728.233| 25.589.764| 55.138.469
Tasas de Interes 0,100 4| 200.759.167| 80.728.233| 20.075.917 60.652.316
Afios 6 5| 140.106.850| 80.728.233| 14.010.685 66.717.548
Valor $/UF 25.030 6| 73.389.303| 80.728.233| 7.338.930| 73.389.303
Capital Financiado, UF 14.047
Crédito Leasing
Estructura de Deuda Cuota Monto Cuota Interes Amortizacion
Monto a Invertir 1| 387.000.000| 116.373.124| 77.400.000f 38.973.124
Capital Propio 2| 348.026.876| 116.373.124| 69.605.375| 46.767.748
Capital Financiado 387.000.000 3| 301.259.128| 116.373.124| 60.251.826| 56.121.298
Tasas de Interes 0,200 4| 245.137.830| 116.373.124( 49.027.566 67.345.558
Afios 6 5| 177.792.272| 116.373.124| 35.558.454| 80.814.669
Valor $/UF 25.030 6| 96.977.603]|116.373.124| 19.395.521 96.977.603
Capital Financiado, UF 15.461
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