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KOSLAN LTDA.

El objetivo del Plan de Negocios es realizar unéi@n en profundidad de accesorios hidraulicos
(valvulas) que pueden ser importados desde Chmaka o Corea del Sur con una relacion de
precio/calidad mejor a las actualmente presented erercado chileno, con lo cual aumentaria la
eficiencia de los productos (menor pérdida de éagygmejorarian los costos de la solucion para
el cliente final.

Adicionalmente, se busca dotar a la empresa denatadologia de trabajo internacionalmente
validada y aceptada, en cuanto a la introducci@raguctos nuevos. Asi, se escogié el “Rochester
Business Plan Guide”, que considera como metodladilisqueda de la oportunidad de negocios,
el producto a estudiar, la competencia, la esti@tig comercializacion y marketing, los procesos
logisticos necesarios, la realizacion de un plaanitiero y la presentacion del equipo que estara a
cargo del negocio.

Los resultados obtenidos en este estudio han sidibiyos para la empresa. De acuerdo a los
parametros solicitados por Koslan, se obtuvo un \(AD%6) del proyecto de $64.8 millones para

el escenario base analizado; una TIR de 53% pangsgaio escenario; una inversion inicial de $64

millones que es manejable para los niveles de negpe la empresa maneja actualmente y que
no compromete su posicion econdémica; y con el tbmen” produciéndose antes de 36 meses.
Adicionalmente, se llevo a cabo un analisis deremtes considerando variaciones en la cantidad
vendida, variacion en el valor del délar, variacgimel precio de compra y variacion en el precio

de venta de los productos.

Se considera haber encontrado un par de proveegioeese estima sera confiable a lo largo del
tiempo, con costos y calidades que se adecuanecksitado por la empresa y con una amplitud
de productos que permite competir de buena manana mercado altamente fragmentado, aunque
con jugadores de peso en el mercado nacional.

La accion a futuro es realizar la importacién depooductos, realizando para ello la revision de
calidad local y la certificacion que permita conmizar los productos con la participacion de
Fondos Concursables de la Comision Nacional dedRieg

Actualmente la metodologia del “Rochester Businekss” se encuentra activa dentro de la
compafia, llevandose a cabo un estudio adiciona aroducir nuevos productos de riego
(valvulas de PVC) a la empresa no consideradostartesis.
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| Aspectos Generales

.1 Introduccion

Distribuidora Koslan Ltda. es una empresa familiadada en el afio 1979 lider en soluciones de
eficiencia e impulsién y distribucion de agua. &nbcontinua siendo una empresa que solo se
encuentra presente en el mercado chileno, la adeém de su trabajo histéricamente ha sido la
importacion y distribucion de productos provenisrde diferentes mercados internacionales, con
cerca de un 80% de sus productos importados erafdmacta. En la actualidad sus principales

paises proveedores son lItalia, China y Estadosodnid

Koslan organiza sus productos y servicios en cu@atas de negocio, cada una de ellas orientada
a satisfacer necesidades especificas de cada mercad

1. Hidraulica: Bombas y accesorios de instalacion lgupermite entregar soluciones de
impulsion de agua para uso residencial, agricaladestrial para aguas limpias, aguas
servidas y pozos profundos.

2. Riego: Se divide en dos grandes agrupaciones, degpeto del uso y el mercado objetivo
de los productos: Riego Agricola y Riego AutomatieoParques y Jardines.

3. Electromecéanica: Se comercializa una amplia gamamdequinaria y herramientas,
orientada a talleres mecanicos, maestranzas, emspretalmecanica, industria y mercado
domeéstico.

4. Mercado Agricola: Enfocada a empresas productdeafiuertos frutales y vifias. Su
objetivo es proveer equipos para mecanizar lawés de los huertos con el fin de poder
mejorar los costos de operacion

Hasta el afio 2005, el mayor pais importador parslafoera Italia, pais que posee una calidad
indiscutida en la fabricacion de productos hidcagdiy con mucho prestigio en el mercado. A
partir del aflo 2005, la creciente importacion dedpctos con origen en China, con un precio
menor a los que comercializa Koslan, aumenté Iaigmepor un cambio en la estrategia de
comercializacion de productos, por lo que el Hajddecide dividirse en dos empresas, una de las
cuales se dedica exclusivamente a la comercialimade productos con dicho origen. En la
actualidad la segunda empresa ya no se encuegéat®j comercializandose todos los productos
a través de la empresa Koslan.

Los productos a ser estudiados para esta tesespomden a aquellos destinados a complementar
el actual portfolio de productos que se encuerigpodible en el area hidraulica de la empresa,
especificamente se considera evaluar la oportunigadegocios de “Accesorios Hidraulicos
(Vélvulas)” que vienen a complementar el mix de bam hidraulicas que ya se encuentran
disponibles con proveedores actuales de la compafiia

Los principales clientes de este tipo de productwsesponden a clientes del mercado industrial,
de riego agricola y de construcciéon. La segmentad@este tipo de clientes se basa mayormente



en dos aspectos. En primer lugar, se encuentrald®asaun aspecto de servicios, este tipo de

cliente es intensivo en el uso de los equiposgegadebido a que lo utiliza basado en un esquema
24/7 (especialmente en el mercado industrial) added que el costo de falla durante el periodo

de servicio es realmente alto (riego en el mereapliwola durante la temporada de verano, donde
una falla puede llevar a pérdidas millonarias debidina pérdida en la cosecha por falta de agua).
En segundo lugar se encuentra la relacion Pretidéda siendo especialmente importante en el

mercado de construccion.

Durante la ultima década Koslan ha visualizado topitades de negocios con productos de
origenes diferentes a los que tradicionalmentedoamnado la industria hidraulica en Chile. Por
ejemplo, durante el afio 2007 comenz6 un procesaudento de lineas de producto con la
introduccion de productos de origen oriental, etigaar con origenes en China y Taiwan, lo cual
provoc6 un aumento en la facturacion de la empmdedargo de estos afios, representando cerca
de un 13% de la facturacion total de la empresiéaatle hoy.

Participacion en facturacion por origen del producto
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e=i==Resto del Mundo [97.92% | 97.64% |97.24% | 94.31% | 90.32% | 91.16% | 89.50% | 87.66%

s=China + Taiwan | 2.08% | 2.36% | 2.76% | 5.69% | 9.68% | 8.84% |10.50% | 12.34%

Tabla 1: Facturacién por origen periodo Enero 20&@ptiembre 2015

Los origenes de los productos que se espera ewatd@r China, India y Corea del Sur, cada uno
de los cuales posee experiencia y proveedores adiesypara realizar una evaluacion efectiva y
comenzar una relacion de negocios que pueda peeui tiempo.

La tesis correspondera a un plan de negocios, ba&salh busqueda de los mejores proveedores y
la realizacion de un analisis econdmico para \earifia factibilidad econdmica de realizar la
importacion de dichos productos. Para esto se tomean cuenta tres variables, la primera sera un
analisis de mercado de los productos que se ewaluapnsiderando a los proveedores que
actualmente dominan el mercado y los precios fgagoel mismo. En segundo lugar se realizara
una evaluacion de proveedores y productos intesnatds, para verificar la disponibilidad y
factibilidad economica de importar los productosiainente se llevara a cabo una revision con
los principales clientes actuales y potencialelm@empafiia y su disposicidén estimada a comprar
los productos en caso de estar disponibles a wiopyecalidad adecuados.



[.2  Objetivos

Objetivo general: Presentar un Plan de Negocios que determine lartagidn de nuevos
productos hidraulicos para complementar el aregatiida de la empresa Distribuidora Koslan
Ltda. Se analizaran también posibles cambios estlactura de la empresa ante la introduccion
de productos que son nuevos para la compaifiia.

Objetivo Especifico 1:Busqueda y contacto de proveedores que puedansslatcompafiia con
accesorios hidraulicos (juntas elasticas, valviddsistriales, variadores de frecuencia, etc) de
procedencia China, India o Sur Coreana para aumenpartfolio de productos de la empresa.

Objetivo Especifico 2:Realizar evaluacion de precios y cantidades misideacompra de los
productos especificos donde Koslan se encuentrenmteiesado. El propdsito es revisar la real
disponibilidad de productos y la aceptacion potepdel proveedor del desarrollo a largo plazo del
mercado chileno.

Objetivo Especifico 3: Revisar disponibilidad de mercado ante la impéftacde nuevos
productos por parte de Koslan, tomando en congiaerdos precios y calidades de los productos
actualmente existentes; y la calidad y cantidadaepetencia existente. El propdsito es analizar
el tamafio de mercado y posibles respuestas comaetite los actuales dominadores del mercado,
de esta forma se puede buscar la mejor estrategrrdduccion de los nuevos productos.

Objetivo especifico 4:Revisar la respuesta de los clientes (actualestgnpiales) a la posible
introduccion de nuevos productos al portfolio dertgoresa. El propdésito es analizar la factibilidad
real de cambio de los clientes a un nuevo proveeger si bien es conocido para ellos y para el
mercado, no cuenta con estos productos dentro pergalio actual.

.3 Metodologia

La metodologia a utilizar corresponde a la presiengsi‘Rochester Business Plan Guide’Esta
consiste en presentar@portunidad de Negociosdonde se plantean preguntas acerca de cual es
el problema que se espera solucionar con el produitcorporar. En segundo lugar presentar el
Producto que se espera introducir, donde se plantea cual sblucion que nuestro producto
entrega a la oportunidad de negocios planteadd miméo anterior. En tercer lugar se presentara
quien es nuestr@ompetencia que incluye tanto quienes son ellos como tambigth es nuestra
estrategia para que nuestro producto sea mejoelquesente en el mercado. En cuarto lugar se
ideara und&strategia de Ventas y de Marketing que presenta actividades tendientes a mostrar
como serd la llegada de nuestro producto al mergadoio, canales, etc.) y como sera la toma de
decision de los posibles clientes. En quinto lugmmpresentaran aspectos de.-daistica, que
incluye todos aquellos aspectos de importanciegsag@ply Chain”. Posteriormente se evaluara un
Plan Financiero que soporte a nuestro producto. Finalmente s&aeahaPresentacion del
Equipo que llevara a cabo el desafio.

Si bien esta metodologia esta basada en la intt@dude una nueva tecnologia al mercado, se
puede considerar atractiva usarla en esta empedsdoda que es una metodologia que no es
utilizada continuamente en la presentaciéon de revoductos por lo que puede conllevar una
mejora a futuro en el trabajo interno de la compaiii



Il Andlisis de Mercado

El mercado de las valvulas ha estado entre logiobgede la empresa desde hace mas de 5 afios,
debido a que inicialmente y sélo de acuerdo a denationes subjetivas, se ha estimado que dicho
mercado ha estado siendo dominado por empresasnaguienen una posicién fuerte de
marca/producto. Por otra parte, la empresa corsgier ampliar su rango de productos al mercado
de las valvulas no es mas que una expansion oegaménor, debido a que es una gama de
productos que es comercializada por los clientedajapompafia sirve actualmente, algunos de los
cuales han solicitado durante cierto tiempo quripresa comercialice este tipo de productos, por
lo que no se estima que no seran necesarios cambjases en la estructura actual que la empresa
posee. Adicionalmente, el conocimiento en hidraulabtenida debido a la comercializacion por
mas de 30 afios de bombas de agua como princighlgicode la empresa, hace que tanto para la
organizacién en general como para los ejecutivogedta en particular la inclusién de este tipo de
productos no sea algo que escape de su ambitojtipadn una rapida insercion de este nueva
gama de productos en la matriz de productos depaesa.

[I.1 Descripcion de la Industria

El mercado de las véalvulas al dia de hoy se endividido en dos sub mercados muy marcados.
El primero es un mercado denominado “Comerciale® ge divide a su vez en un mercado
Domeéstico (aquellas valvulas que se utilizan eninstalacion hogarefia, que en general no tienen
asociado el uso de una bomba de agua); el merea@muistruccion (aquellos productos que se
utilizan en instalaciones de obras civiles y eify; y el mercado Agricola (productos que se
utilizan en instalaciones de riego de pequefiaraggaala). El segundo mercado se ha denominado
“Industrial”, donde existen diferentes sub mercagos no corresponde al objetivo de esta tesis
detallar.

La caracteristica principal que permite difereneéaambos mercados es el liquido que se utiliza
como elemento de paso. Mientras en el mercado @ahel liquido corresponde casi en un 100%
a agua (ya sea fria o caliente), en el mercadastridliexisten mezclas de liquidos, donde es comudn
encontrar entre los productos mezclados acidosiegitos solidos e incluso fluidos no liquidos.

Al dia de hoy, el mercado Comercial se encuentnairmido por las empresas Taumm y Cosmoplas
(para el sub mercado Doméstico), Cosmoplas y Kdplara el sub mercado Construccion), y por
KSB y Agrosystem (para el mercado Agricola). Leaargas que estas empresas presentan al
mercado son: Paradiso (Taumm); Dura y Giacominsf@plas); Enolgas (Koslan); KSB (KSB);

y Bermad (Agrosystem).

En el mercado Industrial, existe una variedad aagamde marcas y proveedores, aunque las
marcas mas presentes son Danfoss y Tyco (ambasgoriadas tanto por empresas distribuidoras
como por clientes finales).

1.2 Oferta

El tipo de productos que seran analizados enesitadorresponde a los denominados “Accesorios
hidraulicos”, que corresponden a articulos que @iilizados en una instalacion de bombeo
hidraulico ya sea para la proteccion de la redv(las de retenciéon, valvulas aliviadoras y



reductoras de presion entre otras) y para el dahétdlujo (valvulas eléctricas de control).

Una valvula se puede definir como “un aparato mieocacon el cual se puede iniciar, detener o

regular la circulacion (paso) de liquidos o gaseediante una pieza movible que abre, cierra u
obstruye en forma parcial uno o mas conductos. ddehbisu disefio y materiales, las valvulas

pueden abrir y cerrar, conectar y desconectarlagguodular o aislar una enorme serie de liquidos
y gases, desde los méas simples hasta los masigogostoxicos™

Segun el uso de valvula hidraulica, estas puedercatalogadas de acuerdo a las categorias
presentadas en la figura 1.

—
Lol
r’

Diofragma Apriete Retensién (tipo elevacién) Desahogo (alivio)

Figura 1: Tipo de valvulas hidraulicas de acuexdol uso

Para decidir cuél es la valvula adecuada paradacdn que se necesite, se debe realizar una
eleccion basada en dos parametros: la funciénlpan@al se necesita el producto y la aplicacion
para la cual sera usada.

1. Seleccién de Valvulas de Acuerdo a su Funciénsenaaso, las valvulas son seleccionadas
de acuerdo a la funcién que se busca que cumpta ebfiuido, dividiéndose a su vez en:

a. Vélvulas de Corte: donde la funcién buscada esrinteir el flujo de liquido de
forma completa y total, cuando sea necesario. Abailas de compuerta y de bola
son ejemplos de este tipo de valvulas.

b. Valvulas de Regulacion: donde la funcién buscada@gslar la cantidad de fluido
que la valvula deja fluir a través de ella. En est®0 en particular se puede buscar

1 Definicion Valvula, Wikipedia. https://es.wikipedg/wiki/Valvula



desviar el flujo o realizar una mezcla activa efdeecomponentes del mismo. La
valvula de mariposa es un ejemplo tipico de laguas de regulacion.

c. Valvulas de Retencion: donde la funcién buscadaesdir que el fluido vuelva
hacia la zona anterior debido a falta de presioaremomento determinado. Las
valvulas de Columpio, Piston y Basculante, son pjeside valvulas de retencién.

2. Seleccién de Valvulas de Acuerdo a su Aplicaciom: este caso, las valvulas son
seleccionadas de acuerdo a las caracteristicdlijdeén el cual deben participar, siendo
el parametro de construccién y los materiales sddomas sensible ante diferentes
aplicaciones requeridas. Por ejemplo, parametreel@ecion incluyen:

a. Tipo de Fluido: donde se necesita clarificar cumlaecomposicion quimica del
fluido, siendo muy importante en la seleccion latickad de elementos sélidos y la
posible existencia de elementos abrasivos o0 quémjoe puedan atentar contra la
vida util de la valvula.

b. Temperatura: donde se necesita clarificar si lawalpuede funcionar de manera
adecuada a las temperaturas a las cuales se emaagitfluido en su paso.

c. Presion: similar a la temperatura, se necesitdfickr la presion de uso del
producto, debido a que presiones superiores adsigor maxima nominal del
producto pueden provocar un mal funcionamientcctugo rotura de la misma.

Otro factor a considerar es la presion de trabajoual esta determinado por las condiciones de
trabajo del producto. Las presiones de diseiio sanb@anto en la norma americana (ANSI) y la
norma europea (DIN), ambas se basan en la presimal que la valvula puede soportar sin su

destrucciéon. La norma DIN esta basada en presiérimab que soporta la valvula calculada en

“bar”, por ejemplo un producto PN10 significa qugparta una presion nominal de al menos 10
bar antes de producirse su rotura.

Norma DIN Norma ANSI
PN 10 Clase 125
PN 16 Clase 150
PN 25 Clase 300
PN 40 Clase 600
PN 64 Clase 900
PN 100 Clase 1500
PN 250 Clase 2500
Tabla 2: Equivalencia entre normas DIN y ANSI

Otro elemento de seleccidon de los productos @p@lde conexion que se necesita, es asi como
existen valvulas roscadas (tipico en instalacialoesésticas), valvulas pegadas (tipico en PVC) y
valvulas bridadas.

Por su parte, las bridas estan fabricadas de festdadar, de forma de facilitar la instalacioneentr
productos de diferentes marcas y calidades. Asibfigas utilizadas mas habitualmente son las
gue poseen cara plana (FF — Flat Face), Cara salle€RF — Raised Face) y las Caras con anillos
(RFJ — Ring Type Joint). La norma mas utilizad&éile de bridas es la norma americana o ANSI.

En algunos casos la separacion entre ambos mereagosamente de caracter econémico, siendo



las valvulas de tipo industrial para agua limpismaras que aquellas para el mercado doméstico
de agua limpia. En otras ocasiones, dependiendprdeéso industrial, una valvula para dicho
mercado estd compuesta por materiales que la hacgdiferente tanto en su construccion como
en su operacion de aquellas del mercado comercial.

1.3 Demanda

11.3.1 Mercado Comercial

La instalacion tipo de un sistema de bombeo hitidwalomercial (Instalacion en obras civiles) sin
estanque hidroneumatico, puede observarse erula &y

Junta de Expansi:

Valvula de cierre Valvula de Regulacio iy >

Valvula de Retenci¢ + .

Filtro Tipo Y

Figura 2: Instalacion tipo de sistema de bomlmoescial sin estanque
hidroneumaticé

Como se mencioné anteriormente, el mercado Conestia dividido a su vez en tres mercados,
los cuales son los mas interesantes para una eangieesamano y caracteristicas de Koslan. La
diferencia de productos entre los diferentes mesatkl ambito comercial son muy tenues, no
existiendo en muchos casos una diferencia aprecetite los diferentes productos. La mayor
parte de las veces los Unicos elementos de dife@éc existente son el tamafio de las valvulas,
donde los mercados Agricola y Construccion sohciganafios mayores al mercado Domeéstico; y
la calidad del producto, donde el mercado de Cooastin solicita productos de mejor calidad en
relacion a los mercados Doméstico y Agricola.

1. Mercado Domeéstico:mercado basado en aplicaciones de casas pamisyar parcelas
de agrado, con un uso intensivo, pero acotado amjditud de los productos, de valvulas
de tamafnos pequefios (hasta 100 mm de diametro),maiariales que se basan
mayoritariamente en el bronce y el PVC. Posee nalade venta basado en ferreterias
tradicionales y grandes tiendas de Retail. Hoy ianlak mayores competidores en este
segmento de mercado corresponden a la marca RadeliBaum y Dura de Cosmoplas.
En general, la mayor importancia en este segmesitel eorecio del producto y la

2 Fuente: Elaboracién Propia de acuerdo a manual K8Bps



disponibilidad del mismo, no siendo importante Eca del producto siempre y cuando se
cumpla con una calidad minima del mismo.

Vaélvula Fie Bronce y Latén DN 25 hesta DN 10C

Vaélvula Bola Bronce DN 15 hista DN 10C

Vélvula Conpuerta Bronce Asiento Metal - Metal | DN 25 hésta DN 10C

Vélvula Retencion Vertical Bronce Trim Inoxideble DN 25 hesta DN 10C
Tabla 3: Valvulas mas usadas para el mercado dmmést

2. Mercado Construccion: mercado basado en aplicaciones de edificios tad@atoficinas
como residenciales y todo tipo de construcciénltaociviles. Posee un uso mas amplio
de diferentes tipos de valvulas, con tamafios peguafimedianos (hasta 100 mm de
diametro), con materiales que se basan en el hraneeo inoxidable y fierro fundido. El
canal de venta esta basado en ferreterias espadedi, distribuidores especializados en
construccion y clientes instaladores que comprdaomea directa. Hoy en dia los mayores
competidores en este segmento de mercado corregparids marcas Enolgas de Koslan
y Giacomini y Rastelli de Cosmoplas. En este segmeéas atributos de compra estan
dominados por el precio y calidad del productdlitgonibilidad del mismo y la asesoria
gue pueda prestarle el vendedor especialista antiltas del comprador.

[ VALVULAS |  MATERIAL | DIAMETROS _
Vélvula Fie Bronce y Latén DN 25 hesta DN 10C
Vélvula Bola Bronce y Acero Inoxideble DN 15 hista DN 10C
Vaélvula Mariposa Fierro FundidoAsiento EFDM | DN 50 hesta DN 150
Valvula Comrpuerta Bronce Asiento Metal - Metal | DN 25 hesta DN 10C
Valvula Conrpuerta Fierro Asiento EFDM DN 50 hesta DN 15(C
Vélvula Retencion Vertical Bronce Trim Inoxideble DN 50 hésta DN 10C
Vélvula Retencion Cuo Check Fierro Fundido Trim Inoxideble| DN 50 héesta DN 8C
Vélvulas Retencion Boa Elastomérica | Fierro Fundido Boa EFDM DN 50 hésta DN 15C
FiltroY Fierro Fundido Trim Inoxidable | DN 50 héesta DN 15C
Junias Dilatacion Acero Inoxideble Goma DN 50 hésta DN 15C

Tabla 4: Valvulas mas usadas para el mercado Coogin

3. Mercado Agricola: mercado basado en aplicaciones de agroindustrégg agricola. Si
bien se utilizan menos tipos diferentes de valvutas respecto al segmento de
Construccion, los tamarios utilizados son los may(irasta 200 mm de diametro), debido
a que en general se necesitan mayores caudalesluge ElI material usado
mayoritariamente es el fierro fundido, con alguapficaciones especiales en PVC o
bronce. El canal de venta es el mas amplio deréss degmentos comerciales, siendo
ferreterias de zonas agricolas, cooperativas &laakstres especializados en riego. En este
segmento, los mayores competidores corresponagemartca Dura de Cosmoplas, Bermad
de Agrosystem y marcas propias traidas tanto pgperativas como por instaladores de



riego. En este segmento, los atributos de compéa deminados nuevamente por el precio
y disponibilidad del producto.

Vélvula Fie Bronce y Latén DN 25 hesta DN 100
Vaélvula Mariposa Fierro FundidoAsiento EFDM | DN 50 hésta DN 200
Vélvula Conrpuerta Bronce Asiento Metal - Metal | DN 50 hésta DN 20C
Vélvula Conrpuerta Fierro Asiento EFDM DN 50 hesta DN 20C
Vélvula Retencion Chepeleta Fierro Fundidc DN 50 hita DN 20C
Vélvula Retencién Cuo Check Fierro Fundido Trim Inoxidable | DN 50 héesta DN 20C
FiltroY Fierro Fundido Trim Inoxidéeble | DN 50 hesta DN 15(C
Tabla 5: Valvulas mas usadas para el mercado Agrico

[1.3.2 Mercado Industrial

La instalacion tipo de un sistema de bombeo hid@uhdustrial (Instalacion de una planta de
energia), puede observarse en la figura 3.

|«
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El mercado industrial estd compuesto a su vez @0y segmentos de mercado, entre los cuales
pueden mencionarse Agroindustria y Acuicultura,ubtda Alimenticia, Sanitaria, Mineria,
Energia, Celulosa y Papel, Quimica y Petroquingta,La caracteristica comun de cada uno de
estos mercados es que en todos ellos el liquido y& puramente agua, sino que en muchos casos
existen elementos quimicos o fisicos del mismohpeen que los elementos de la valvula sean
especiales.

3 Fuente: Tyco Flow Control



Si bien los tipos de valvula utilizados para el caeo industrial son los mismos que se utilizan
para el mercado comercial, las caracteristicasdgerde las mismas son muy diferentes. Por
ejemplo, las presiones de trabajo, que en el mercachercial en general no superan PN 16
(presion nominal de 16 bar), pueden ser hasta BN@8sion nominal de 250 bar) para el mercado
industrial.

Las valvulas mas utilizadas para el mercado indliston: Valvulas de Globo, de Compuerta, de
Mariposa, de Cuchilla, de Bola, de Retencion, dedhay de Diafragma.

1.4 Encuesta

Con el objetivo de realizar una revision de lascristicas mas importantes en el proceso de
compra de los clientes, ademas de saber la acdl@beion de las empresas competidoras tanto
en nivel de servicios como en precio, se deci@igalt a cabo una encuesta presencial (efectuada
por un jefe de productos de la empresa), con elegtie estuviesen en cada uno de los mercados
objetivos (Doméstico, Construccion y Agricola) yeaths entrevistar a algunos clientes del
mercado Industrial durante los meses de Octubrewehbre del afio 2015.

Para esta encuesta los clientes fueron catalogadie®mas segun su tipo, el cual puede ser
“Distribuidor” en caso que el objetivo de la comgea revenderlo posteriormente a algin otro
cliente (B2B2C); “Instalador”, en caso que el objetde la compra sea realizar una instalacion
para un tercero; y “Cliente Final”, en caso quelgktivo de la compra sea la instalacién del
producto en un sistema propio.

Asi, realizando una separacion por el mercado enalse encuentran, los resultados con mayor
frecuencia para las preguntas: ¢ Cudl es el atrfarrealizar la compra? y ¢ A que proveedor le
compra mas constantemente? Para el mercado dévVasas es la siguiente:

Mercado Factor 1 Factor 2 Proveedor 1 | Proveedor 2
Doméstico |Precio [Disponibilidad |Paradiso Cosmoplas
Construccion [Precio |Calidad Cosmoplas |Koslan
Agricola Precio |Crédito Copeval Olivos
Industrial Calidad |Asesoria Técnica |Danfoss Tyco

Tabla 6: Factores de compra y proveedor preferatdipo de mercado

Desde la tabla 6 se puede observar que el faatarial de compra de los productos estudiados
es el precio del mismo, lo cual hace referencergekesidad de buscar un proveedor que otorgue
una ventaja de precios en una primera etapa. Bhdegfactor mas repetido no es igual para los
tres mercados objetivos, siendo en el mercado darogsl mas similar al que actualmente atiende
la empresa, la disponibilidad del producto; paraneftcado de Construccion es la calidad del
producto y para el mercado Agricola es el crédi ppsean en el distribuidor. Cabe destacar que
en el mercado agricola fueron los clientes fingléenes mencionaron de sobremanera el crédito
qgue tengan, mientras que el resto de los clieggsadas mencionaron disponibilidad y calidad
como otros factores de compra. Un factor muy ingrae mencionado por los clientes agricolas,
que tiene relacion indirecta con la calidad deplaxiuctos, es la necesidad imperiosa de contar
con las certificaciones respectivas de este tigwo@uctos, ya que en caso de no contar con dichas
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certificaciones los productos no pueden ser com&ados bajo montos concursables de la
Comision Nacional de Riefo

En cuanto a las empresas proveedoras, no existtatonganador en la suma de los mercados
objetivo, aunque Cosmoplas es repetido constantencemo un proveedor de calidad y que se
encuentra actualmente en mas de un mercado (phigar en el mercado de Construccion y

segundo lugar en el mercado Doméstico).

Ahora, realizando una separacion por el tipo dentdi, los resultados con mayor frecuencia para
las preguntas planteadas (¢,Cual es el atributorpafti@ar la compra? y ¢A que proveedor le
compra mas constantemente?), para el mercado déNasas es la siguiente:

Tipo de Cliente |Factor1l Factor 2 Proveedor 1 | Proveedor 2
Distribuidor Precio |Disponibilidad |KSB Cosmoplas
Instalador Precio |Calidad Cosmoplas [KSB

Cliente Final Calidad |Precio Copeval Danfoss
Tabla 7: Factores de compra y proveedor preferatdipo de cliente

Desde la tabla 7 se puede observar que el fagtanpel de compra de los productos estudiados,
esta vez categorizado respecto al tipo de cliesigeie siendo el precio del producto, lo cual
refuerza nuestra estrategia de tener el proveag®nings entregue el mejor precio (dado por los
costos mas bajos) para una calidad determinadaégaea convertirse en un factor higiénico: debe
ser de calidad, pero no es un decisor de compeagse tipo de clientes). El segundo factor mas
mencionado, fue la Calidad del producto, el cuasggera que cumpla con la calidad solicitada de
acuerdo al tipo de cliente.

En cuanto a las empresas proveedoras, los ganadares para los clientes Distribuidor e
Instalador son Cosmoplas y KSB, quienes fuerodédisidos como principales competidores por
Koslan al momento de comenzar el Plan de Negokiagjal se ve validado por la informacion
entregada por los clientes encuestados.

El detalle de las encuestas realizadas a los difsselientes se encuentra en el anexo C.

Adicionalmente a los factores de compra y los pedeees principales, se consulto a los clientes
por los productos mas vendidos y la cantidad vendel la paleta de productos de accesorios
hidraulicos que ellos comercializan. De esa forsegyuede validar tanto la cantidad a comprar de
cada uno de los diametros nominales que existengaala uno de los productos como la amplitud
de la paleta de productos a comercializar.

Si bien los valores entregados por los clientes admgolutamente subjetivos, nos entrega una
primera estimacion de frecuencia de compra engrdiferentes productos que comercializaremos.

4 Norma Chilena NCh3318/3 Equipos Agricolas paraaie Valvulas de riego — Parte 3: Véalvulas de Reten
2013
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1.5 Mercado Objetivo

[1.5.1 Tamarfo de Mercado

La estimacion del tamafio de mercado que se realman este estudio fue realizada por medio de
la herramienta “Portal Comex Onlitede la Camara de Comercio de Santiago. Dicha hemaan
entrega resultados con a lo mas 2 meses de detdawelas las importaciones realizadas por
aduanas chilenas, detallada por RUT del importggmara las diferentes glosas con la cual se ha
realizado la importacion. Para el caso de estaliestdebido a que se desea estimar el mercado
total aproximado de importacion de valvulas, seéedido no especificar un Rut determinado,
sino que buscar todas aquellas empresas que impibetdro de las glosas correspondientes a
valvulas hidraulicefs La eleccion de la glosa se ha realizado de aouegkperiencia anterior en

la compaifiia, siendo la cantidad en dinero y nurdermnportadores una sefial que la decision ha
sido la correcta.

Ademas de lo anterior, para los efectos de la astilm de mercado, se ha decidido no tomar en
cuenta posible produccion nacional de este tipprdductos por dos motivos, primero debido a
gue su mercado objetivo es uno donde dicho tipgaiiaulas no es relevante; mientras que en
segundo lugar, se mantiene de esta forma un oriteriservador, debido a que las ventas reales en
el pais pueden ser mayores a aquellas estimadasidalo a las importaciones de productos.

Para realizar el Plan de Negocios, se ha decicdhdooajunto con la empresa que el tamafio de
mercado sera una proyeccion de las importaciondesdéltimos 5 afios del mercado de las
valvulas, considerando como tales todos las liaga$entes de la glosa anteriormente descrita.

Ademas de estimar el tamafio de mercado pasadoigl,aet realizara una estimacion simple de
mercado futuro para los proximos 5 afos, consideran crecimiento organico estable, debido a
gue no se espera un cambio en las tendencias dmieneto de las ventas del producto. Para el
afo 2015 y debido al desfase con que se puede tearctzninformacion oficial desde la pagina
web respectiva, solo existen datos de importacidreessa el 30 de septiembre, por lo que la
importacion de dicho afio esta subestimada concespdos otros afnos.

En la tabla 8 se puede observar el resumen padefas importaciones de valvulas bajo el codigo
arancelario 84818099 correspondiente a “Articulegydferia y 6rganos similares para tuberias,
calderas, depositos, cubas o continentes similarelsjdas las valvulas reductoras de presion y
las valvulas termostaticas” luego de realizadosdwmsbios en las glosas de importacion de acuerdo
a lo planteado en el parrafo anterior.

5 http://www.portalcomexccs.cl/sitio/
8 Importadas bajo el codigo arancelario 8481809%itatos de griferia y 6rganos similares para tsertalderas, depésitos,
cubas o continentes similares, incluidas las vakruéductoras de presion y las valvulas termoagitic
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Nombre Importador 2011 2012 2013 2014 2015 Total

MINERA ESCONDIDA LTDA. 3,043,336 4,287,498 8,799,621 9,087,162 14,139,723 39,357,340
SOLTEX CHILE S.A. 5,472,107 4,957,513 6,014,642 5,587,839 5,005,298 27,037,399
X 2,275,210 3,874,621 8,364,030 2,324,156 4,949,347 21,787,365
FINNING CHILE S.A. 3,644,114 3,973,759 4,556,297 3,916,164 2,812,564 18,902,898
KSB CHILE S.A. 2,916,587 4,001,137 4,265,756 3,956,774 2,165,411 17,305,664
ZURICH CHILE S.A. 2,220,130 4,311,355 4,249,064 4,321,681 1,261,283 16,363,513
DANFOSS INDUSTRIAS LTDA 2,386,186 3,235,635 2,924,354 3,688,318 3,530,727 15,765,221
MINERA ESPERANZA 314,216 2,619,360 2,819,859 4,805,268 4,423,720 14,982,423
CODELCO-CHILE 2,872,991 3,426,094 2,670,909 2,218,477 2,178,567 13,367,038
BRAY CONTROLS S.A. 3,958,689 2,308,971 3,141,784 1,973,186 1,689,653 13,072,283
SOC.ING.EQUIPO Y CONTROL IND.L 2,725,263 2,926,468 3,612,472 1,939,018 1,372,954 12,576,174
EBRO STAFSJO VALVES CHILE LTDA 3,067,506 3,229,195 2,131,192 2,001,961 897,425 11,327,278
VALVULAS INDUSTRIALES S.A. 2,786,633 2,918,042 2,476,931 2,230,278 763,516 11,175,401
TYCO FLOW CONTROL CHILE S.A. 1,246,024 1,981,018 2,960,137 3,269,088 1,126,942 10,583,209
ATLAS COPCO CHILENA S.A.C. 2,076,957 2,638,211 2,269,960 1,931,281 1,513,602 10,430,011
COSMOPLAS S.A. 1,995,689 2,167,015 1,967,877 2,330,546 1,286,507 9,747,634
FLOW VALVE SISTEMAS E INGENIER 1,367,611 1,859,810 2,633,197 2,150,085 1,705,730 9,716,434
KOMATSU CHILE S.A. 1,740,129 2,281,379 1,446,536 2,054,761 1,699,588 9,222,393
ING. HIDRAULICA BERMAD ANDINA 1,054,719 2,477,942 2,295,259 1,205,697 902,670 7,936,287
OUTOTEC CHILE LTDA. 913,339 1,228,929 1,783,105 2,115,723 1,342,372 7,383,468
VALYVAL S.A. 1,703,218 1,482,821 1,435,915 1,448,999 1,212,082 7,283,035
ANGLO AMERICAN SUR S.A 4,199,909 622,596 390,065 1,481,146 546,708 7,240,425
CEM S.A. 1,769,261 1,363,636 1,405,566 1,399,675 1,055,215 6,993,353
TECVALS.A. 1,908,441 1,992,627 1,143,821 885,298 548,700 6,478,888
EMPRESA ELECTRICA CAMPICHE S.A 5,263,044 226,353 153,178 18,299 277,668 5,938,543
Otros 84,533,126 73,625,825 84,394,539 86,436,480 54,920,726 | 383,910,696
Total general 147,454,435 140,017,811 160,306,068 154,777,358 113,328,698 | 715,884,371

Tabla 8: Mayores importadores de productos con ficadion por marca de empresa

Si se obtiene una regresion lineal con los datssesies para la importacion total de valvulas para
los afios (completos) 2011 a 2014, siguiendo efiadteobre regresion lineal de la Universidad de

Clemson, sobre el periodo 2015 a 2020, se puede obten@mario total de mercado durante el

afio 2016 de $165,428,877.

Las estimaciones de mercado total para el periddd 2 2020, junto a los valores reales
importados para los afios que corresponda, sonnpaeles en la tabla 9.

2011 2012 2013 2014 2015
Estimacion | 144,300,364 | 148,526,067 | 152,751,769 | 156,977,472 | 161,203,174
Real 147,454,435 | 140,017,811 | 160,306,068 | 154,777,358

2016 2017 2018 2019 2020
Estimacién | 165,428,877 | 169,654,580 | 173,880,282 | 178,105,985 | 182,331,687

Tabla 9: Estimacion de monto importado total (F@8&ja el periodo 2016-2020

Una vez estimado el valor total del mercado (USP ifllones aproximadamente al afio 2020),
de las valvulas y accesorios hidraulicos, es pesédlizar la estimacion del tamafio real que tiene
el mercado que Koslan define como objetivo. Pala, ele realizara una separacion entre
importadores de acuerdo al mercado objetivo quee tcada uno, por ejemplo, los importadores
correspondientes a productos para empresas mimea@gaciones de dicho tipo, seran definidos
como “Mineras”. Otras opciones de clasificacioredgpresas importadoras corresponden a “Oil,
Gas and Power” para aquellas empresas que reafigaortaciones para empresas de dichos
mercados; “Procesos” que corresponde a valvulasgsarios para procesos que no incluyen el

7 Physics Tutorial: Linear Regression, 2006, Clemdaniversity http://www.clemson.edu/ces/phoenix/tigts/regression/
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uso de agua, sino que de otros liquidos mientrasistribuidoras” seran aquellas empresas que
realizan importaciones para posteriormente reveenlet mercado nacional, especialmente en los
mercados Agricolas, Doméstico y Construccion. Cldstéacar que este tipo valvulas es el que mas
se asemeja a las posibles necesidades de los memael Koslan atiende actualmente con otro
tipo de productos (bombas hidraulicas).

Considerando la separacion detallada anteriormesaizada cliente a cliente, la separacion de

mercado se encuentra detallada en la tabla 10:

Nombre Importador 2011 2012 2013 2014 2015 |Total Crecimiento|
Oil, Gas and Power 11,461,403 7,793,504 9,205,734 15,210,028 11,939,064 55,609,734 32.719
Procesos 14,541,516 11,571,497 14,960,922 17,033,630 15,017,722 73,125,287 17.149
Distribuidor 27,350,462 27,173,736 28,099,400 28,056,236 22,932,588 | 133,612,423 2.58%
Directo Mineria 16,143,000 17,144,926 21,997,193 29,053,148 30,038,144 | 114,376,410 79.97Y
Otros 40,495,379 38,090,177 44,810,182 35,173,033 33,401,181 | 191,969,952 -13.149
Total general 109,991,760 | 101,773,840 | 119,073,431 | 124,526,076 | 113,328,698 | 568,693,805 13.219
Tabla 10: Separacion de montos de importacioniporde mercado

La primera seleccion de mercado objetivo se rea@vla separacion de estos cuatro mercados.
En este caso, la decision fue tomada tomando esidayacion las caracteristicas actuales de la
empresa Koslan, la inversion y/o dificultad queatébrealizarse para introducir a la empresa en
un mercado del cual se encuentra absolutamenta &rerel dia de hoy, con la consiguiente
inversion en marketing, captacion de clientes ydst@ en busqueda y desarrollo de nuevos
proveedores que no guardan relacion con el memetdal que ataca la empresa.

Tomando en consideracion todo lo anterior, el noercgeleccionado para ser desarrollado en el
proyecto de Valvulas y Accesorios Hidraulicos esetcado de “Distribuidores”, debido a que es
un mercado donde priman empresas de tamafio siniaenor a Koslan, con un modelo de
negocios basado en la importacion de productosspgpasterior venta a subdistribuidores quienes
llegan a los clientes finales de mercados Agridatenéstico y Construccion principalmente. Estos
clientes en su mayoria ya son clientes de la empdEbido a la venta de bombas hidraulicas
mayormente. Ademas, los nombres de los importadierd&cha categoria son empresas conocidas
por Koslan, debido a que compiten en el mismo nagercie bombas hidraulicas.

Por otra parte, el crecimiento de dicho mercads e®nor entre los estudiados, con un crecimiento
estable a lo largo del periodo 2011-2014 con ureatren 4 afios de menos de MM$1 USD (2,6%
aproximadamente).

La estimacion a futuro del mercado de distribuidqreede llevarse a cabo con el mismo método
utilizado para calcular la estimacién a futuro mercado totd| la cual es presentada en la tabla
11.

8 Ibid 4.
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2011 2012 2013 2014 2015
Estimacion | 27,213,511 27,517,809 27,822,108 28,126,406 28,430,705
Real 27,350,462 | 27,173,736 | 28,099,400 | 28,056,236
2016 2017 2018 2019 2020
Estimacién | 28,735,003 [ 29,039,302 | 29,343,601 [ 29,647,899 | 29,952,198
Tabla 11: Estimacion de monto importado total (USi2yiodo 2016-2020. Mercado Objetiyvo

De acuerdo al crecimiento actual, considerando adema proyeccién al 2020, se puede estimar
gue el mercado objetivo al dia de hoy (2015) ed8P 28,5 millones mientras que la estimacion
de mercado objetivo al afio 2020 es de USD 30 nefi@proximadamente.

[1.5.2 Decision de mercado objetivo

Como se menciono durante el proceso de revisidamarno del mercado, el segmento de mercado
seleccionado para enfocarse en el proceso dedeuis proveedores y de productos ha sido el
Mercado Comercial, debido a que es un mercado donde priman empdestsnano similar o
menor a Koslan, con un modelo de negocios basada @nportacion de productos para su
posterior venta a sub distribuidores quienes llegdos clientes finales de mercados Agricola,
Doméstico y Construccion principalmente. Estosntdie en su mayoria ya son clientes de la
empresa, debido a la compra de bombas hidraulisadiqslan comercializa. Por otra parte, las
empresas importadoras que participan en dicha ad@egon empresas conocidas por Koslan,
debido a que compiten en el mismo mercado de bombeaulicas.

Los productos seleccionados, para realizar la legayde proveedor y producto, de acuerdo a dicho
mercado son los presentados en la tabla 12, comdigmtes a los mercados Construccion y
Agricola. EI mercado Doméstico se ha decidido dpfaa una segunda etapa debido a que se
estima que el potencial de los otros dos segmeletosercado es superior a dicho mercado.

VALVULAS

MATERIAL

MERCADO
CONSTRUCCION

MERCADO
AGRICOLA

Valvula Pie

Bronce y Laton

DN 25 hasta DN 100

DN 25 hasta DN 100

Valvula Bola

Bronce y Acero Inoxidable

DN 15 hasta DN 100

Vaélvula Mariposa

Fierro Fundido Asiento EPDM

DN 50 hasta DN 150

DN 50 hasta DN 200

Valvula Compuerta

Bronce Asiento Metal - Metal

DN 25 hasta DN 100

DN 50 hasta DN 200

Valvula Compuerta

Fierro Asiento EPDM

DN 50 hasta DN 150

DN 50 hasta DN 200

Valvula Retencion Vertical

Bronce Trim Inoxidable

DN 50 hasta DN 100

Valvula Retencion Chapaleta

Fierro Fundido

DN 50 hasta DN 200

Valvula Retencion Duo Check

Fierro Fundido Trim Inoxidable

DN 50 hasta DN 80

DN 50 hasta DN 200

Valvulas Retencion Bola Elastomérica

Fierro Fundido Bola EPDM

DN 50 hasta DN 150

Filtro Y

Fierro Fundido Trim Inoxidable

DN 50 hasta DN 150

DN 50 hasta DN 150

Juntas Dilatacion

Acero Inoxidable Goma

DN 50 hasta DN 150

Tabla 12: Productos a ser revisados durante pratesevision de proveedores

1.6 Revision de Proveedores

Desde hace dos afios, Koslan Ltda. ha visualizadooportunidad de negocios en el area de
accesorios hidraulicos en general, para lo cuabh@nzado un proceso de revision de proveedores
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y de potencial de mercado en dicha area. Este sy basa en la visita a la Feria de C&ntén
donde se han visitado mas de 5 stands de proveedooedes a lo buscado. Esta revision fue
realizada por el Gerente General de la empresadIMarin) junto al Gerente de Desarrollo de
Productos de la misma (Felipe Kostin). Debido &er de la feria visitada, la mayoria de los
proveedores presentes correspondian a empresakimg YCTaiwan, no cumpliéndose con el

objetivo de entablar relaciones en persona conesaprde India o Corea del Sur.

Entre los stand considerados para esta revisioriuguen visitados durante la visita a la feria se
encuentran:

1. Henan Bundor Flow Control Co. Ltd: Fabrica Chinavdlvulas con 21 afios de experiencia
ubicada en area de desarrollo econdmico de Tianjinexportaciones a mas de 42 paises
tanto de Asia como del resto del mundo. Se esjiah la fabricacién de todo tipo de
valvulas para aplicaciones de abastecimiento de,agatamiento de aguas servidas,
industria quimica e industria minera; con multiphesteriales, entre ellos hierro fundido,
acero inoxidable y bronce. Se preocupa especiagragmia inspeccion y calidad de sus
productos, lo cual es una de las preocupacionesipales de Koslan.

2. Moon Signal Mgfs Association: Fabrica Taiwanesa c@s de 30 afios de experiencia en
el mercado, posee fabricas tanto en el area deiT@igiwan) como con joint ventures en
las ciudades chinas de Yuhuan y Dongguan con egones a América, Europa y Asia
principalmente. Entre sus productos se encuerdrdn tvalvulas como accesorios de bafio,
de materiales tan diferentes como plastico, braaoejinio y acero inoxidable entre otros.

3. Yorhe Fluid Intelligent Co. Ltd: Fabrica China d@wulas establecida en 2003 ubicada en
el area de Taizhou, especializada en la fabricad@®mroductos que cumplan con las
normas para los mercados de Europa y Estados Urfadssproductos sirven tanto al
mercado del abastecimiento de agua como de gasrmegte con productos hechos de
bronce y acero inoxidable. Debido a los destinlws @uales enfoca su produccion, existe
una gran preocupacion en la calidad de sus prosluaionpliendo para ellos con diferentes
normas tanto de produccion como de calidad.

4. Yantai Valtone Valve Co. Ltda: Fabrica China devu#ds ubicada en la ciudad de Yantai
en la provincia de Shandong. Cuenta con dos fé&rioés de 400 empleados y ventas
anuales de mas de 20 millones de ddlares. Se dmmuespecializada en el disefio,
fabricacion y exportacion de valvulas de fierrodido bajo la norma de certificacion 1ISO
9001. La mayoria de sus productos son exportados mercados de Estados Unidos,
Inglaterra, Francia, Italia, Meéxico, Australimydbnesia, Malasia, Tailandia, Arabia
Saudita y Turquia.

Para estos cuatro posibles proveedores fuerondas/@rreos para realizar una revision primaria
de precios y proveedor, en relacion a los produpi@sentados en la tabla 13, siendo los
proveedores Bundor Valve y Yantai Valve quienesegiaron una respuesta mas rapida y completa
para los productos solicitados. Debido a las respsenviadas y los precios obtenidos, se continuo
la evaluacion técnico/econdémica de los productadicteas dos empresas.

9 China Import and Export Falittp://www.cantonfair.org.cn
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Valvula Valvulas Valvula Retencion Retencion Junta
Mariposa Compuerta Filtro Y Duo Check Chapaleta Expansion

DN 50 X X X X X X

DN 65 X X X X X X

DN 80 X X X X X X

DN 100 X X X X X X

DN 125 X X X X X X

DN 150 X X X X X X

DN 200 X X X X

DN 250

Tabla 13: Productos solicitados a los proveedosgtados durante la Feria de Canton

Para realizar el estudio de costos y precios sgeb@ido en conjunto con Koslan considerar los
siguientes parametros de importacion y sus res@eacsimplificaciones:

1. Costo de Transporte e Importacion:considerando que ambas empresas estudiadas, y en
general todas las empresas de exportacion chimasgean los productos FOBen el puerto
mas cercano a su fabrica, se ha decidido que Istoxale transporte seran iguales
independiente del puerto de China desde dondeabeeréa importacion. Adicionalmente,
y tomando en consideracién la existencia del Acuelel Libre Comercio entre China y
Chile vigente desde el afio 2006 y que permite [@omacion de valvulas sin el pago de
arancel aduanero, se ha determinado un costo deplde e Importacion igual a 10% para
la realizacion de los estudios econémicos de datede Negocios, considerando todos los
costos hasta llegar a la bodega de Koslan por a&fé&ima.

2. Valor del Dolar: considerando la variabilidad que ha tenido el wveéd délar observado
en el ultimo afo, donde ha variado entre un pise9del pesos por dolar durante mayo de
2015 y un techo de 715,66 durante noviembre de'2QdBa variacion porcentual de mas
de 20% durante el afio); y teniendo en cuenta gasp¥a una tendencia alcista durante el
afio 2016, se ha considerado un valor del dolas@ep@ésos por dolar para la evaluacion
econdmica de los productos.

El estudio detallado de los costos de los difesetip@s de valvula por proveedor a los cuales se le
hizo revision se encuentra presentado en el AnekoeRdetalle del estudio para el producto
“Valvula Mariposa, tipo Wafer de Fierro Fundido casiento de EPDN y PN16” se encuentra
detallado en la tabla 14, donde puede observaesecqn calidades técnicas similares, el costo del
producto es menor para la fabrica Bundor Valve®dos los diametros considerados (desde un
diametro nominal de 50 mm a un didmetro nomin&@@®mm), por lo que los productos de dicha
fabrica seran los seleccionados para las valvdasatiposa.

10 Free on Board
11 Fuente: Pagina web Servicio Impuestos Interhtig://www.sii.cl/pagina/valores/dolar/dolar2015rht
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Yantai Valves Bundor Valves

FOB USD | FOB CLP | Flete Maritimo | CIF cLP | FOB USD | FOB CLP | Flete Maritimo | CIF CLP
DN 50 12 9,000 900 | 9,900| 9.76 7,320 732 | 8,052
DN 65 14 | 10,500 1,050 | 11,550 | 11.38 | 8,535 854 | 9,389
DN 80 16 12,000 1,200 | 13,200 | 13.6 | 10,200 1,020 | 11,220
DN100| 24 | 18,000 1,800 [ 19,800 | 22 16,500 1,650 | 18,150
DN125] 32 [ 24,000 2,400 | 26,400 | 28.04 | 21,030 2,103 | 23,133
DN150] 40 [ 30,000 3,000 | 33,000 | 36.87 | 27,653 2,765 | 30,418
DN200| 72 54,000 5,400 | 59,400 | 61.49 | 46,118 4,612 | 50,729
DN 250] 120 | 90,000 9,000 | 99,000 | 98.12 | 73,590 7,359 | 80,949
Tabla 14: Detalle de evaluacion de costos de pdivres para Valvula de Mariposa

Considerando los resultados presentados en el #&iexymara los diferentes productos que se desea
importar, presentados en la tabla X12, el resuredagifabricas que poseen mejor costo en bodega
(calculado como costo C1f para cada uno de los tipos de productos se etraymesentado en

la tabla 15.

Valvula Valvula Filtro Y Retencion Duo Check | Junta Expansion
Mariposa Compuerta Chapaleta
Bundorvalve X X X
Yantai X

X X
Tabla 15: Resumen de seleccion de productos dedacakproveedor mas econdémico

1.7 Competencia

La competencia directa para el mercado objetivcual Koslan quiere apuntar con este Plan de
Negocios esta compuesta por actores tanto de leapitacionales como multinacionales, que en
Su mayoria ya son competencia en otras areashitdréaulica, por ejemplo, en la comercializacion
de bombas hidraulicas, que es para Koslan la pahdrea de ventas de la empresa. Asi, los
competidores analizados son KSB, Cosmoplas, Agresyy Riego Olivos; estando los tres
primeros en los tres mercados objetivos definidwdgpempresa, mientras que Riego Olivos es un
actor importante solo en el mercado Agricola.

1. KSB: Empresa Alemana lider mundial en la fabricacionBdenbas y Valvulas, esta
presente en Chile desde los afios 60. El afio 198raeKSB Chile S.A. como filial de
KSB AG. Hoy cuenta con mas de 200 profesionalesidés y administrativos altamente
cualificados que se comprometen a los objetivogtamdel grupo global KSB, ofreciendo
un excelente servicio y consultoria de primeraecl&SB Chile S.A. es especialista en
bombas, vélvulas y sistemas. El objetivo de la eswes “ofrecer a cada cliente soluciones
a la medida y ser un socio de confianza al cugdusela llegar con facilidad y rapidez.
Independientemente de la tar€a”

2. Cosmoplas: Con mas de 40 afios en el mercado de la distributié@ destacado con
excelencia, satisfaciendo las necesidades deisantesl y adaptandose con gran éxito a los
cambios de los consumidores y a los requerimiedi®sla demanda, manteniendo

12 Cost, Insurance and Freight
13 Fuentehttp://www.ksb.com/ksb-cl-es/KSB_en_Chile/
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orgullosamente el liderazgo y un sélido crecimierita empresa ha experimentado un
creciente desarrollo en la distribucion de todasifeas que abastece: riego agricola y areas
verdes, industrial, bombas y piscinas, climatizaci sanitaria, entre otras. Posee
distribucion propia a nivel nacional, con una casatriz en Santiago y sucursales en
provincias a lo largo de todo Chile. Cuenta condrtgntes representaciones exclusivas,
con productos de primer nivel y marcas reconoaigiasdialmente; y una amplia fuerza de
ventas para llegar a nuevos mercados con profésgile vasta experiencia, que les
permite entregar soluciones técnicas y respuegti®s @ los mas variados requerimientos
de los cliente¥.

3. Agrosystem: Empresa lider en abastecimiento y comercializadérnnsumos agricolas
para sistemas de riego, capaces de ofrecer lasenaoluciones a los clientes. Entrega a
los clientes soluciones integrales de alta calidad excelente servicio de pre y post venta,
a cargo de personal altamente calificado. Posdad&s Joint Ventures con prestigiosas
marcas internacionales como NAANDANJAIN, BERMAD, BR vy las representaciones
exclusivas de las lineas como AMIAD, PASKAL, IRRIDR y CHAPIN, entre otrds.

4. Riego Olivos: Empresa que tiene sus origenes en la década @'&scuando Andrés
Olivos a su regreso de Sudafrica funda la compifeego El Sauce Ltda. Esta se enfocaba
en el disefio e instalacion de sistemas de rieggqieo, ademas de ofrecer servicios como
vivero para plantaciones frutales. El afio 1994nhpresa fue refundada bajo el nombre
de Equipos de Riego Andrés Olivos S.A. En el afi@2@ fusion6 con la empresa TYCSA,
la cual aporté un gran know-how en la fabricaciériuberias y productos plasticos. Juntas
han desarrollado nuevas lineas de productos y feada un portfolio para las industrias
del riego e infraestructura sanitaria y construte Per(, Chile, y Argentitfa

Las importaciones entre los afios 2011 y 2015 (@steo afio al 30 de septiembre) para las
empresas definidas como competencia directa seeq@das en la tabla 16.

Nombre Importador 2011 2012 2013 2014 2015 Total

KSB CHILE S.A. 2,285,058 3,105,931 3,511,851 3,083,485 2,165,411 | 14,151,736
COSMOPLAS S.A. 1,458,088 1,723,520 1,655,104 2,134,407 1,286,507 8,257,626
AGROSYSTEMS S.A. 568,409 719,833 486,071 560,092 836,518 3,170,924
EQUIPOS DE RIEGO ANDRES OLIVOS 94,305 491,377 242,089 159,798 339,367 1,326,936
KOSLAN S.A. 153,868 140,996 128,017 53,456 87,170 563,506

Tabla 16: Comparacién de importaciones para couaprets directos (USD CIF)

Como puede observarse en la tabla 16, Koslan eseebr de las empresas en cuanto a
importaciones de valvulas, no teniendo una posig@minante en este mercado a diferencia de lo
que ocurre en el mercado de las bombas hidraukademas, por ser empresas que llevan mas
tiempo trabajando el mercado de las valvulas, pogedormato de trabajo que Koslan debe imitar

si desea hacer un buen trabajo en este mercadejelrglo, considerando los servicios que ofrecen
las diferentes empresas, Koslan actualmente na@eofervicios de asesoria en terreno para el
mercado agricola a sus clientes o potencialesteiemientras que dicho servicio es un estandar
que ofrecen todo el resto de las empresas compatiea dicho mercado.

14 Fuentehttp://www.cosmoplas.cl/empresa/
15 Fuentehttp://agrosystems.cl/quienes-somos/
16 Fuente http://www.olivos.cl/corporativo/historia
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En la tabla 17 se presentan diferentes serviciosiderados estandar para los mercados objetivos
y el estado en el cual se encuentra Koslan corcesp los mismos.

SERVICIOS OFERTADOS
KOSLAN | COSMOPLAS KSB AGROSYSTEM | OLIVOS

Asesoria Terreno X X X X
Departamento Técnico X X X X X
Servicio Post Venta X X X
Ofertas Via Mail X X X X

Lista de Precios Personalizadas X X
Ferias X X X X X

Tabla 17: Servicios ofertados por los competiddiesctos del mercado objetivo

Para poder ser un actor relevante en el mercadivabfDomeéstico, Construccion y Agricola),
Koslan debe incorporar a los servicios ofertadda$esoria en Terreno” que consiste en la visita
al lugar de instalacion del producto, previo adaercializacion del mismo, con el objetivo de
revisar posibles caracteristicas especiales daskalacion y mejorar la calidad del producto
ofertado. Este servicio es especialmente criticel emercado Agricola, siendo menos intensivo en
el mercado de Construccién y nada importante emeetado doméstico.

Con respecto al “Servicio de Post Venta”, que &asén la vista al lugar de instalacion del
producto posterior a la instalaciéon del mismo, elovbjetivo de revisar posibles fallas en la calida
de la instalacion que puedan redundar en fallasisteima completo; este servicio es especialmente
critico tanto en los mercados Agricola como de @aoosion, siendo una variable de éxito en el
caso de una falla inesperada de los productosat@simercados. Nuevamente para el mercado
Doméstico, no es necesario proveer este servicio.

En el caso de los canales de venta que utilizadifeaentes empresas para llegar al mercado, no
existe una diferencia mayor entre los diferentespmiidores, no necesitando Koslan aumentar sus
canales de venta, sino que quizas sera necesagar lh nuevos clientes dentro de los mismos
canales que atiende actualmente. Una comparactta lea diferentes canales de venta de cada
empresa es presentada en la tabla 18.

CANALES UTILIZADOS
KOSLAN | COSMOPLAS KSB AGROSYSTEM | OLIVOS

Canal Industrial X X X X X
Canal Distribucion X X X X

Canal Especialista X X X X
Venta Directa X X X X X
Call Center X X X X X

Tabla 18: Comparacion de canales para llegar ataderobjetivo

La comparacion de productos para los mercados dmmésonstruccion y agricola de las
empresas definidas como competencia, en los cslescuentran presente con anterioridad a este
plan de negocios, se presentan en las tablas i® ¢pmercado Doméstico y de Construccion) y
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20 (para el mercado Agricola).

MERCADO DOMESTICO Y CONSTRUCCION
TIPO VALVULA KOSLAN | COSMOPLAS | KSB | AGROSYSTEM

Valvula Pie Bronce X X X
Valvula Bola Bronce X X X

Valvula Mariposa X X X
Valvula Compuerta Bronce X X

Valvula Compuerta Fierro X X X
Valvula Retencion Vertical X X

Valvula Retenciéon Duo Check X X X
Valvulas Retencion Bola X X X
Filtro Y X X

Juntas Dilatacion X

Tabla 19: Matriz de productos para los mercados é&xbicp y Construccion

MERCADO AGRICOLA
TIPO KOSLAN | COSMOPLAS | KSB | AGROSYSTEM | OLIVOS

Valvula Pie Bronce X X X X
Valvula Bola Inoxidable X X

Valvula Mariposa X X X X
Valvula Compuerta X X X X
Valvula Retencion Chapaleta X X X

Valvula Retencion Duo Check X X X X
Valvulas Retencion Bola X X X

Filtro Y X X X

Tabla 20: Matriz de productos para el mercado algric

Debido a que KSB y Cosmoplas son las empresasageep mayor amplitud de productos para
los mercados objetivos de Koslan, que poseenlalisitin nacional y son lideres en importaciones
de este mercado, se decidio realizar la comparat@écostos/precios y margen solamente con
dichas empresas. Para ello, se tomo el costo Gdklado en el anexo A y se procedio a realizar
una comparacion con los precios publicados por nadale estas empresas.

Como ambas empresas ademas de comercializar shigfw® por medio de la venta directa, son
activos distribuidores, se genera un mercado B2paCp que ademas de calcular la contribucién
gue estas empresas obtienen, se debe calcularggmgue ellas le entregan a las empresas que
les sub distribuyen. Esto se hace en general pdionde un descuento sobre el precio lista presente
en sus listas de precio publicas. Asi, podemosebign estimado del precio de comercializaciéon
a los clientes a los cuales Koslan quiere enfocarsm ellos se puede determinar el margen por
producto existiria en caso de importar todas lasuas consideradas.

El estudio detallado de los margenes obtenidossldiferentes tipos de valvula por proveedor a
los cuales se le hizo revision se encuentra pradergn el Anexo B, el detalle del estudio para el
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producto “Véalvula Mariposa, tipo Wafer de Fierronido con asiento de EPDN y PN16” se
encuentra detallado en la tabla 21, donde puedsaarse que, con calidades técnicas similares,
el margen del producto es mayor para la fabricalBuWalves en todos los didmetros considerados
(desde un diametro nominal de 50 mm a un diametnamal de 200 mm), y los mayor margen se
obtiene con respecto a la empresa KSB para diasnetnminales iguales o menores a 100 mm y
con respecto a la empresa Cosmoplas para dianmetmugales superiores a dicho valor.

Valvula Mariposa ; Tipo Wafer ; Fierro Fundido ; Asiento EPDN, PN 16
Precios Yantai Bundor

Cosmoplas KSB CIF CLP |Mg Cosmoplas | Mg KSB | CIF CLP |Mg Cosmoplas | Mg KSB
DN 50 19,228 27,909 9,900 48.51% 64.53% 8,052 58.12% 71.15%
DN 65 22,071 29,610 11,550 47.67% 60.99% 9,389 57.46% 68.29%
DN 80 26,951 33,390 13,200 51.02% 60.47% 11,220 58.37% 66.40%
DN 100 37,167 38,115 19,800 46.73% 48.05% 18,150 51.17% 52.38%
DN 125 54,359 46,080 26,400 51.43% 42.71% 23,133 57.44% 49.80%
DN 150 68,515 60,480 33,000 51.84% 45.44% 30,418 55.60% 49.71%
DN 200 113,380 105,120 59,400 47.61% 43.49% 50,729 55.26% 51.74%
DN 250 156,559 160,120 99,000 36.77% 38.17% 80,949 48.29% 49.44%

Tabla 21: Detalle evaluacion de margen para praddétvula de Mariposa

Asi, el margen minimo y maximo para cada uno dépos de productos para la fabrica proveedora
que presenta el mejor costo (mayor margen) enwaalae los productos queda dado por:

Valvula Valvula Filtro Y Retencién Duo Junta
Mariposa |Compuerta Chapaleta Check | Expansién
Bundor| 48.29% a 39.47% a| 6.15% a
valve | 71.15% 64.9% | 24.89%
Yantai 21.24% a | 20.81% a 16.92% a
St 36,91% | 62.11% 40.52%
Tabla 22: Resumen de seleccion de productos dedacakeproveedor mas econdémico

De acuerdo a dichos datos, y considerando los pdoves seleccionados para cada uno de los
tipos de productos, se puede observar que los giasltValvula de Mariposa” y “Valvula de
Retencion Duo Check” poseen margenes que las laa@ativas sin ningun tipo de consideracion
adicional (para calidades estandar) en caso denpertadas desde el proveedor Bundor Valves.
Por otra parte, los productos “Véalvula de Compuertgiltro Y” y “Valvula de Retencion
Chapaleta” poseen margenes variables, que van déga®s que son muy atractivos (como en
los tres casos maximos) hasta margenes que ndaresutactivos para realizar su importacion
(como en el caso de margen minimo de la ValvulRekencion de Chapaleta). Debido a que el
mercado fomenta la compra a proveedores que pés@aatriz de productos completa dentro de
una categoria (prefieren aminorar el costo de a@én y comprar todos los productos a la menor
cantidad de distribuidores posibles), se contingaréla importacion de productos para dichas
categorias desde el proveedor Yantai Valves. Fimatie) para el caso de las juntas de expansion,
ningun producto posee margenes que sean compld@aeptables, pero sucede algo similar a
los tres casos anteriores, ya que los clientedlgmian la compra a la menor cantidad de
distribuidores con el fin de disminuir sus cost@stinsaccion, por lo que se seguira con la
importacion desde el proveedor Bundor Valves hadéda observacion que se debe buscar en el
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menor plazo posible otro proveedor que entregueneejmargenes para dicho tipo de productos.

[l Estrategia de Ventas, Marketing y Logistica

Considerando los productos que se desea imporésemtados en la tabla 13, los margenes que se
obtienen realizando la importacion desde el proveepie posee el menor costo en origen,
presentado en la tabla 22, ademés de las consmlega@cerca de los factores de compra (tablas
6 y 7), las caracteristicas que buscan los difeseactores en el mercado en sus empresas
proveedoras (tabla 17 “Servicios Ofertados”) ydarales a los cuales Koslan desea enfocarse en
una primera etapa, la estrategia de ventas y niegkéene dada por:

1.1 Precio

Debido a que es la variable que mas le importa allentes distribuidores, no existe oportunidad
de cobrar sobre el mercado, aunque la calidadugpesisr. Debido a ello, el precio de lanzamiento
sera determinado un 5% bajo el precio maximo quenm@resa Cosmoplas esta entregando
actualmente en el mercado. Con este precio objdtganargenes calculados de cada uno de los
productos se ve afectado en un 2% aproximadamente.

La matriz final de precios junto a los margenes existira para cada uno de los productos se
encuentra detallado en el Anexo D. Considerandiestuento que Koslan hara a sus clientes, se
espera que el margen promedio de los clientesesea del 35% (similar a Cosmoplas), por lo que
el precio de venta publico de los productos estatid 5 y 10% bajo el precio actual de Cosmoplas,
lo cual se espera que apoye la decision de corapta tle los clientes finales como de los sub
distribuidores.

[1l.2 Estimacion de Ventas y Compras

Para poder estimar la cantidad a comprar, se heuttado una estimacion de ventas de cada una
de las gerencias de venta de la empresa (Distdbudtspecialistas, Industrial y Grandes
Superficies), considerando los precios estimadosideduccion de los productos, el mercado
objetivo, las calidades esperadas de los prodydasscantidades vendidas por la competencia.

Con toda esta informacién, los gerentes han ertocegaa estimacion de venta para los 6 meses
siguientes a la introduccion del producto, aundyeedodo de venta comenzara con el embarque
de los productos en China, con lo cual se realizaaéestrategia de preventa de los productos antes
de la llegada de los mismos. Para los clientesogten por enviar 6rdenes de compra durante el
proceso de pre-venta, existira una politica de ldei@n a todo evento, con el objetivo de
minimizar posibles dudas en cuanto a la calidalslproductos antes de su llegada.
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Koslan
DETALLE CANTIDAD | COSTO CIF (USD) | Venta CLP |Contribucién
Vélvula Mariposa 540 11,490 | 18,634,725 10,017,435
Retencion Duo Check 240 3,512 5,794,948 3,161,012
Junta Expansion 600 14,344 | 11,140,175 382,175
Vélvula Compuerta 640 30,495 | 30,379,138 7,507,993
Filtro Y 160 6,358 7,632,509 2,864,009
Retencion Chapaleta 180 11,942 | 11,916,354 2,960,071
Total 2,360 78,140 | 85,497,848 | 26,892,695
Tabla 23: Resumen de cantidades, inversion, veotentyibucion esperada

Tomando en consideracion las estimaciones de denkas gerentes, resumido en la tabla 23, el
periodo de stock del primer embarque es de 9 mgsesimadamente. Considerando estos mismos
valores, se model6 que las 6rdenes de compra dgelb@mviadas al proveedor cada 9 meses para
no tener quiebres de inventario y mantener un stdokmo deseable. El detalle por producto para
cada uno de los tipos de producto se encuentrbagrexo E.

I11.3 Canales de Venta

Tomando en consideracion que los canales de vartl@mpresa tiene actualmente cubren en su
totalidad los canales con los cuales las empresapetidoras actualmente se encuentran surtiendo
el mercado de valvulas, no se estima la necesielathiik nuevos canales de venta. Si se encuentra
considerado que algunos clientes que no son in@Engin la compra de los nuevos productos a
comercializar, por lo que se realizara un trabameeial con ellos para aumentar el conocimiento
de la empresa y los canales internos de compra.

Asi, los canales de venta de los productos a incargeran:

1. Canal Distribucién: se utilizara intensivamente, especialmente pasaproductos del
mercado Doméstico y Agricola. La estimacion de agudel Gerente de Distribucion es de
$5,5 millones por mes, con lo cual se estima queaadel 53% de las ventas mensuales de
estos nuevos productos seran realizados a travest@leanal.

2. Canal Especialista enfocado principalmente en el mercado de Corsthnc La
estimacion de ventas del Gerente de Especialistds 83,5 millones por mes, con lo cual
se estima que cerca del 33% de las ventas mensigléss nuevos productos seran
realizados a través de este canal.

3. Canal Industrial: enfocado principalmente en el mercado Agricola.éstimacion de
ventas del Gerente Industrial indica que vendera #iillones por mes, con lo cual se
estima que cerca del 14% de las ventas de estdsqtos se realizaran por este canal.

4. Canal Grandes Superficies enfocado principalmente en el mercado Domésticose
esperan ventas por medio de este canal, debide al formato de ventas es por medio de
acuerdo a largo plazo con las grandes tiendastdié @dicionalmente a que Koslan no
posee una marca para poder competir en este mercado
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1.4 Marketing

A pesar de ser un lanzamiento de una serie de giaglouevos, No se encuentra presupuestado un
gasto adicional para la introduccién de estos modi, aunque existen elementos de apoyo
Minimos que seran provistos y se esperara hastadianidad de la fecha de llegada para introducir
los nuevos productos en la lista de precios delai®.

Entre los elementos minimos de marketing que gaatucidos estan los catalogos especificos de
las valvulas, segmentados por canal de venta ynpocado objetivo. Por otra parte, se preparara
un set de productos como muestra, para enviarawaa de los vendedores y que ellos puedan
medir la calidad de los productos en terreno cerclientes que estimen necesario.

Por otra parte, durante el proceso de lanzamient@alizaran campafas de marketing digital,
donde se privilegiara el envio de mensajes a trdedla pagina de Facebook de la empresa (3
publicaciones en el lapso de 2 meses), envio deaopersonalizados a los segmentos de mercado
objetivos (2 envios en el lapso de 1 mes), modificade la pagina de inicio de la web institucional
(modificacion por 15 dias) y la introduccion deoimhacion en la pagina de LinkedIn de la empresa
(enfocado al mercado de Construccion). Finaimelgeendiendo de la demanda que tengamos de
los productos, se definira la posibilidad de realima campafa de Google Adwords para aumentar
el conocimiento y demanda del mercado Doméstico.

Las visitas de vendedores, jefe de productos ynggEsespecificos se encuentran consideradas para
los clientes mas importantes de cada mercado wbjetnsiderando 2 dias de visitas a la semana
para los gerentes; 3 dias de visitas para el gfgraductos y 5 dias de visitas a clientes para los
vendedores; todo esto ha sido considerado papitosros 2 meses posteriores a la llegada fisica
de los productos.

En un principio, se privilegiara la visita a losyoees clientes del mercado de vélvulas, que a su
vez son clientes de la empresa. Asi, los primelieates a ser visitados por zona geografica se
encuentran detallados en el anexo F, mientrasrglaetabla 24 se encuentra el resumen del mismo.

e
N

Centro
Agricola
Construccién
Doméstico
Norte
Agricola
Construccién
Doméstico
Sur
Agricola
Construccién
Doméstico
Total general

NIN|IWIN|FR|IRrlWU|L,|O|N

N
H
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Tabla 24: Cantidad de visitas por zona y tipo dentds durante lanzamiento

Durante el periodo de lanzamiento se encuentradaraslo un aumento en el plazo de pago de los
clientes de 30 a 60 dias adicionales al plazo de patual que poseen. Debido a que la tasa de
endeudamiento de la empresa es cercana al 0.5%ahegiscosto econdmico de esta medida no

es mayor al 1% del precio de venta.

El elemento de marketing mas importante es lafication que debe realizarse de las valvulas de
acuerdo a la Norma Chilena NCh3318/3 “Equiposcadpis para riego -\faulas de riego -Parte 3:
Vélvulas de retencion”, la cual permite participan nuestros productos en aquellas licitaciones
que sean financiadas por la Comision Nacional @gdR{CNR), que comenzo6 a ser exigible a
partir del aflo 2014. Para realizar esta certifioage debe recurrir a alguna de las empresas
certificadoras, las cuales hasta el momento samsmite Dictuc (filial de la Pontificia Universidad
Catolica de Chile) y Cesmec (filial de la Univeesidde Chile).

Adicionalmente, se encuentra contemplado, junttamamiento de los nuevos productos, el
desarrollo de unearca propia de Koslan. El objetivo de esto es poder tenemugjar posicion

en el mercado, sobre todo considerando que etuebfpodria ser necesario realizar un cambio de
fabricante en caso de un cambio desmedido en dalita precio (algo no poco comun con
proveedores extranjeros especialmente chinos).

De esta forma, se espera que la ventaja competjtigehoy se sustenta en el precio, en el futuro
pueda ser sustentada en una marca potente y redameocel mercado, con el consiguiente premio
en precio que pueda ser obtenido de parte de ello.

1.5 Logistica

Los aspectos logisticos de este Plan de Negocitén esibiertos en su mayoria por el
funcionamiento normal que la compaifiia tiene acteate) por o que no son necesarios cambios
mayores de funcionamiento de la compafiia antei¢@dadle estos productos.

Al no ser productos perecederos, no existe pre@dupanayor por su almacenamiento, por lo que
el mismo sera realizado en las dependencias astdalla empresa.

Con relacién a la importacion desde China, el segunayor proveedor actual es de dicho pais,
por lo que se puede determinar que la empresadiezmocimiento necesario para llevar a cabo
la importacion de este tipo de productos.

De acuerdo a la cubicacion de los productos dabla 25, hasta el momento existe una necesidad
de espacio dada por 48 metros cubicos de prody@84.5 toneladas (desde ambos proveedores).
Cabe destacar que un contenedor estandar de 40epigsalente a 2 TEUSs, tiene un espacio
maximo utilizable de 55 a 50 metros cubicos y 26r&ladas, por lo que existe la posibilidad de
incorporar nuevos productos o aumentar las carggladn el objetivo de completar el espacio del
contenedor y de esa forma bajar el costo unitarimahsporte de cada producto. Esta decision sera
llevada a cabo al momento de realizar la cubicagxatta por parte del proveedor.

El gran problema logistico a resolver es la pasiéid de consolidar los productos desde las dos

26



fabricas, siendo que se encuentran ubicadas es disiatas de China. A pesar de la distancia, el
proceso de consolidacion de proveedores es algtubken las fabricas de dicho origen, por lo

gue es sblo cuestion de organizacion el poderrleaacabo. Con la consolidacion la empresa se
asegura que no tendra que hacer compras minimhsaletenedor de cada proveedor, sino que
puede comprar de acuerdo a la demanda real queaemstiido independiente de cual es el

proveedor al cual le realiza mas compras.

[11.6 Presentacion del Equipo

Debido a que no existen mayores cambios en los tipaanales a utilizar para llegar al mercado,
no se estima necesario realizar un cambio ni engalnigrama de la Gerencia Comercial ni en el
personal que se encuentra en él. De esta forregahigrama de ventas quedaria dado por:

Gerente
Comercial

l l l

Gerente de Ventas
Industriales y
Czpecialistas

Marketing

Gerente de Ventas Gerencia Ventas
Distribucidn Grandes Superficies

Figura 4: Organigrama Gerencia Comerdial

El Unico cambio de importancia realizado al momeatgocomenzar el Plan de Negocios, es la
necesidad de contar con un jefe de productos deéstian un 100% al seguimiento y cumplimiento
del plan de ventas y compras. Dicha persona tengeigencia sobre la seleccion del proveedor
final, las cantidades a comprar en una primeraaetaprelacion con el proveedor, apoyo a las
funciones del vendedor en cuanto a sus produdmsSe estima que esto puede ser realizado con
un reacomodo de las funciones actuales que se dlesabo en la Gerencia de Productos, sin
necesidad de realizar una contratacion adicional.

IV Plan Financiero y Andlisis de Sensibilidad

IV.1 Plan Financiero
Para realizar el plan financiero, se tomaron Igsientes consideraciones:

» Las primera orden de compra se realiza en el nde$ dio 1.
* Todas las 6rdenes de compra son pagadas 50% almuodeecolocar la orden de compra

17 Fuente: Elaboracion Propia
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y 50% al momento de entrega del pedido, que sezacdd dias después de colocada la
orden.

* El embarque se realiza 30 dias después de coltaadden y la llegada a Chile es en 35
dias aproximadamente.

* Los costos de transporte e internacién son pagaldosomento de llegar el producto y
tienen un valor de 10% sobre la orden de compra.

* El costo de inventario corresponde a un 1% delrvééoinventario del mes, que esta
compuesto por un 0.5% correspondiente a almacgnaje0.5% correspondiente a otros
costos financieros.

» El precio de venta corresponde a los precios edomale acuerdo al precio de la
competencia (Cosmoplas) menos un 5%.

» La fecha de pago de los clientes a Koslan es d#i&0posterior a la facturacion de los
productos.

* Tanto los valores de las 6rdenes de compra colscadaroveedor como el valor de las
ventas mensuales son reajustados en un 10% anual.

* No existe aumento de precios de compra del proveel@l periodo analizado (Valor
unitario de compra por producto se mantiene cotestan

* No existe aumento de precios de venta en el pedbpdlizado (Valor unitario de venta por
producto se mantiene constante)

Considerando todas las consideraciones anterienesl anexo G se encuentra detallado el plan
financiero de la empresa.

Inversion Inicial 64,466

I nversén M axima 73,713

I nversén Total 536,038

Venta Total 727,243

Codtos Totales 696,497

I nventario Final 37,544

Reaultado Acumulado 130,055

VAN (10%) 64,803
TIR 53%

Tabla 25: Resultados principales evaluacion firenac{miles $)

En la tabla 25 se muestra un resumen de los palesipesultados de la evaluacién financiera.
Puede observarse que el resultado a 5 afios es@osittregando un resultado acumulado de mas
de $130 millones. La inversidn inicial, que cormsge a la primera orden puesta a los proveedores,
es de $64 millones aproximadamente y se finalizhgeriodo de evaluaciéon con un inventario
final (inventario del mes 12 del afio 2020) de $3mhilones aproximadamente. Este valor
corresponde a un nivel de inventarios de 2.44 megzeximadamente (resultado que se obtiene si
dividimos el inventario final por el monto de vemt@nsual en dicho mes), por lo que se estima
una orden de compra en el primer mes del afio Gigudee modelada debido a que se encuentra
fuera del periodo de evaluacion.

La inversion maxima que debe realizarse para manteh proyecto es de $73 millones
aproximadamente, que corresponde en este cassufiholo acumulado del mes 11 del afio 1. Este
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monto se encuentra dentro de las posibilidadeswdion de la empresa Koslan. La inversion
total en el periodo de 5 afios del proyecto sefgb86 millones aproximadamente.

El valor actual neto (VAN) del proyecto con unaatds retorno del 10% es de $64.8 millones por
lo que el resultado del proyecto con flujos desados es rentable para la compaiiia. La tasa interna
de retorno (TIR) del proyecto con las condiciongsebes de 53%, valor que se encuentra por sobre
la tasa de retorno exigida por los accionistasad®ipafiia.

IV.2 Anélisis de Sensibilidad

Para realizar el andlisis de sensibilidad, se Ilgaide la metodologia presentada en el libro
“Decision Financiera: Decisiones de Inversion”, qaasiste en la comparacion del VAN obtenido
en un nuevo escenario ante el cambio de una defebles de inversidon (en este caso se realizd
sobre 4 variables). Se espera obtener un porceateaajariacion del VAN nuevo ante el cambio de
escenario. De acuerdo a los datos obtenidos,aregb H se encuentran los resultados del Andlisis
de Sensibilidad del proyecto, siendo las variaglesmas afectan el resultado final (VAN y TIR)
del proyecto son:

1. Variacién en las Ventas:que corresponde a la cantidad de productos vesditio a afio.
Como escenario base se tomo6 un aumento anual ded(«antidad vendida. EIl primer
escenario alternativo analizado corresponde a andalno existe variacién en la cantidad
vendida (variacion 0%), en este caso el VAN delypoto pasa a ser $37.5 millones
aproximadamente (baja en 42% aproximadamente) trageque la TIR pasa a ser de 40%.
El segundo escenario analizado es mas optimistalgseenario base, con un crecimiento
anual de ventas de 20%, asi el VAN del proyectoapasser $97.7 millones
aproximadamente (aumento de 50% aproximadamenieinas que la TIR pasa a ser de
66%.

2. Variacién en el Valor del Délar: debido a que los productos se importan en dolases
venden en pesos, en caso de existir una variagjaificativa en el valor del dolar puede
existir un desbalance entre costos e ingresos gddaphacer fracasar el proyecto. Asi,
ademas del escenario base que se consideré camarrdel délar de $750, se evaluaron
otros dos escenarios. El primer escenario altematializado corresponde a uno donde el
valor del délar es menor al del escenario baseunoralor por délar de $700, con esto el
VAN del proyecto pasa a ser $93,6 millones (aumdat44% aproximadamente), mientras
qgue la TIR pasa a ser de 76%. En el segundo esceti@rnativo, se evalué un valor del
dolar de $800, en este caso el VAN del proyecta paser $36 millones (decrecimiento de
44% aproximadamente), mientras que la TIR pasa @es&5%.

3. Variacién en el Precio de Compra:corresponde al precio en dolares que el proveedor
entrega a Koslan por los productos comprados. Eesetnario base se considerd un
aumento de 0% anual en este valor, debido a qetedaiposibilidad de trabajar con otros
proveedores en caso de existir un aumento de prat@bido a que la marca con la cual se
comercializaran los productos sera una propia d&ako Asi, se evaluaron 3 escenarios
alternativos de variacion de precio de compraespwndiente a un aumento anual de 3%,
5% y 7% en cada caso para cada afio de la evalu&tiedor del VAN del proyecto fueron
$51.8 millones (decrecimiento de 20% con respektseenario base), en el caso de un
aumento de precios de 3% anual por parte del pdoveeon una TIR de 44% en dicho
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caso. En el caso del aumento de precios de 5%ANIdél proyecto fue calculado en $43.2

millones (decrecimiento de 33% con respecto alreste base), con una TIR de 39% en
dicho escenario. Finalmente, para el caso de uriatangde precios de 7% anual, el VAN

del proyecto resultd ser $34.6 millones (decreaitaiele 47% con respecto al escenario
base), con una TIR de 34%.

4. Variacion en el Precio de Ventacorresponde al precio en pesos que Koslan cobra por
cada producto. En el escenario base se consideagimento de 0% anual en este valor,
considerando un escenario conservador donde lopetatares reaccionan al ingreso del
nuevo competidor por lo que no puede aumentarpeeseio sin perder cantidad de venta.
En este caso, también se evaluaron 3 escenagosadltos de variacion, correspondientes
a un aumento anual de 3%, 5% y 7% en cada cas@aldtldel VAN del proyecto fueron
$79.3 millones (aumento de 22% con respecto ahesicebase), en el caso de un aumento
de precios de 3% anual, con una TIR de 61% en diaBo. En el caso del aumento de
precios de 5%, el VAN del proyecto fue calculaddb88 millones (aumento de 37% con
respecto al escenario base), con una TIR de 66@tchn escenario. Finalmente, para el
caso de un aumento de precios de 7% anual, el \BANrdyecto resultd ser $98.7 millones
(aumento de 52% con respecto al escenario baseinaoTIR de 71%.

V Conclusiones

Como puede observarse del Analisis Financierorgglgeto presenta un resultado positivo para la
empresa, ya que ademas de obtener un resultadalacienpositivo a partir del tercer afio, permite
ingresar a un mercado que actualmente no es aigaspeEr la empresa, pero que presenta claras
sinergias con las areas actuales de venta. Tangxste la duda sobre una posible canibalizacion
sobre algun producto actual ante la introduccioesta nueva linea de productos. Considerando
ambos puntos anteriores, no se estiman grandesiasmrab el funcionamiento actual de la
compafia en las areas sensibles a nuevos proyeotos, Operaciones o Ventas. Aun asi, al
momento de introduccién de los productos puedeiderssse una capacitacion para la fuerza de
ventas, para aumentar el conocimiento de estosipi@g] y un estimulo monetario adicional para
fomentar las ventas de los productos. El Gnico @asignificativo puede ser la necesidad de tener
un Jefe de Productos de la Gerencia de Producttisade a tiempo completo a este tipo de
productos, pero se considera que esto puede $eadeasin necesidad de contratar a una nueva
persona (solamente mediante reasignacion intertralokgo)

Con respecto al objetivo especifico 1, la busquedantacto con proveedores extranjeros, se
consideraron sélo proveedores de origen chinowataés, siendo que uno de los objetivos era
evaluar adicionalmente a proveedores de India ye&alel Sur. Esto fue debido a que la
disponibilidad de proveedores al momento de reabtastudio fue lo obtenido en la Feria de
Canton, donde asisten casi en su totalidad provegdi® China, siendo el pabellon internacional
muy pequefio en comparacién al resto. Asi, un trabafuturo se considera la revisién de
proveedores de otras latitudes, donde ademas deelasionadas anteriormente se pueden sumar
proveedores de Turquia. Una oportunidad para como&s proveedores es la “Mostra Convegno
Expocomfort®, feria a realizarse en marzo de 2016 en Millidf donde asisten proveedores de
otras nacionalidades y con asistencia de la empkesaproveedores contactados via correo en
general no enviaron respuesta a las inquietudestdgacion, por lo que no fueron considerados

18 http://www.mcexpocomfort.it/en/
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para la evaluacion definitiva de los productos.

Considerando el objetivo segundo objetivo espexifas valores y cantidades minimas ofertadas
por los proveedores analizados, en este caso Yeatee y Bundor Valve, los productos que
resultaron ser mas rentables (considerando el madgecontribucion que entregan), son las
Vélvulas de Mariposa (con margenes que van entse7486) y la Valvula Duo Check (margenes
entre 39 y 65%), por lo que en caso de ser posetiebe fomentar la venta de estos productos al
momento de planificar el lanzamiento de los prooiot el estimulo de ventas mencionado
anteriormente. Por otra parte, el producto queegata menor margen corresponde a las Juntas de
Dilatacion (margenes entre 6 y 25%), las cualesusotomplemento practicamente indispensable
gue debe tenerse al momento de comercializar laslad. Aln asi, se recomienda buscar otro
proveedor que pueda ser consolidado con los proveg@ca mencionados en caso que se desee
aumentar la contribucion de este tipo de articulo.

Con respecto al tercer objetivo especifico, laatidplidad de mercado ante la importacion de los
nuevos productos y la reaccion de la competeneia,la realizacion del escenario base analizado,
solamente se llegara a un nivel de importacioneg®B 126 mil al afio 2020, con lo cual se
cubriria solamente un 0.42% del mercado objetivdadevalvulas (sobre una proyeccion de
mercado objetivo de USD 30 millones para el and2308n mercado total de USD 182 millones
al mismo afo, obtenido mediante la revision dengortaciones en el portal Comex Online de la
Cémara de Comercio de Santiago). Adicionalmentespera que la competencia, especialmente
Cosmoplas por ser una compaiiia con fortalezasasenila Koslan, reaccionen con una baja de
precios de los productos en competencia. Parassl@pnsiderd un precio de introduccion 5%
sobre el minimo precio ofertado por dicha emprEsael caso de los productos que presentaran
mayor margen para la compafiia, Koslan puede rebaecio en mas de 20% manteniendo el
margen sobre el minimo que la compafia pide parpreauctos (35% minimo). Mientras Koslan
no logre desarrollar una marca potente en el merad las valvulas, la reaccion ante la
competencia solo puede ser via precio.

Con respecto al cuarto objetivo especifico, la &mpn esperada de los productos por parte de los
clientes, en general se obtuvo una buena respdesthos, considerando ademas que en algunos
casos era una peticion recurrente en las conversscicon ellos la necesidad u oportunidad de
comercializar este tipo de productos. La informaabtenida por parte de ellos ha sido de mucha
utilidad para realizar el estudio de los nuevosipctos.

En el escenario base de evaluacion, se proyectanuaesion inicial de $64.5 millones (que
corresponde al monto de la primera orden de compoa) una inversion total en el periodo de
evaluacion de 5 afios de $536 millones (todas ldsné&s de compra en el periodo analizado).
Empleando una tasa de descuento de 10%, se praye®AN del proyecto de $64.8 millones,
una TIR de 53% y un break even menor a 36 mesemslestos resultados son positivos para la
compafia, por lo que seria recomendable comenzaelcproyecto. Como dato adicional, la
introduccién de estos productos en la matriz ddadtoke permite un crecimiento basal de $185
millones al afio 5, lo cual es cerca de un 1.5%seéntas totales de la compaifiia al dia de hoy.

Con respecto al Andlisis de Sensibilidad, puedemsse que el proyecto es sensible a los 4
factores analizados (Variacion en las Ventas, ¢aimen el Valor del Dolar, Variacion en el
Precio de Compra y Variacion en el Precio de Vertah variaciones positivas y negativas
dependiendo del caso. A pesar de lo anterior, @osttbs escenarios analizados el Valor Actual
Neto es positivo y la TIR es superior al valor@licse desconto el flujo. El peor caso del analisis
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de sensibilidad se obtiene cuando el proveedor flnad! precio de compra cada afio en un 7%
sin que ello pueda transferirse a precio de veotgarte de Koslan. En dicho caso, el VAN del
proyecto disminuye a $34.6 millones (disminuciéri@és) y la TIR baja a 34%. Aln asi, ambos
valores son lo suficientemente buenos como pam@edes con el proyecto aln en ese caso.

Una consideracion adicional a ser estudiada adwsiia posible consolidacion de los despachos
de ambos proveedores seleccionados, ya que puedanaumentos de rentabilidad en el caso de
mejorar los costos de transporte de los productos.

Finalmente, con respecto a la introduccion a lapadtia de la metodologia del “Rochester
Business Plan”, se puede estimar que fue una deaskeertada el presentar dicha metodologia de
trabajo a la empresa, ya que como fue mencionaoi@mente, esta metodologia presenta una
vision clara y validad internacionalmente de losgsaque deberian llevarse a cabo ante la
introduccion de nuevos productos al mercado. Em@so, la metodologia fue adaptada tanto a la
realidad nacional como a la realidad de la empy@sauie si bien fue desarrollada para un ambiente
de desarrollo de una “start up” al mercado estaidemse, se considera valida para ser aplicada en
este estudio en una empresa ya establecida. Ad@ntdse encuentra en realizacion dentro de la
compafia un estudio adicional sobre la introducaiénvalvulas hidraulicas de PVC, que
corresponde a un submercado no considerado emesgaque sigue la misma metodologia de
trabajo.
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VIl Anexos

VII.1 Anexo A: Evaluacion Econdmica de Productos parfdlah de Negocios

Valvula Mariposa ; Tipo Wafer ; Fierro Fundido ; Asiento EPDN, PN 16
Yantai Valves Bundor Valves
FOBUSD| FOBCLP |Flete Maritimo| CIFCLP |FOBUSD| FOBCLP [Flete Maritimo| CIF CLP
DN 50 12 9,000 900 9,900 9.76 7,320 732 8,052
DN 65 14 10,500 1,050 11,550 | 11.38 8,535 854 9,389
DN 80 16 12,000 1,200 13,200 13.6 10,200 1,020 11,220
DN 100 24 18,000 1,800 19,800 22 16,500 1,650 18,150
DN 125 32 24,000 2,400 26,400 | 28.04 21,030 2,103 23,133
DN 150 40 30,000 3,000 33,000 | 36.87 27,653 2,765 30,418
DN 200 72 54,000 5,400 59,400 | 61.49 46,118 4,612 50,729
DN 250 120 90,000 9,000 99,000 | 98.12 73,590 7,359 80,949

Tabla Al: Detalle de Evaluacion de Costos de prawess Yantai Valves y Bundor Valves para e
producto “Valvula Mariposa, tipo Wafer de Fierronglido con asiento de EPDN y PN16”

Valvula Compuerta ; Fundicion Nodular ; Elastomero EPDM ; PN 16
Yantai Valves Bundor Valves
FOBUSD| FOBCLP |Flete Maritimo| CIFCLP |FOBUSD| FOBCLP [Flete Maritimo| CIF CLP
DN 50 23.28 17,460 1,746 19,206 | 28.22 21,165 2,117 23,282
DN 65 29.1 21,825 2,183 24,008 | 32.41 24,308 2,431 26,738
DN 80 36.86 27,645 2,765 30,410 | 37.33 27,998 2,800 30,797
DN 100| 45.59 34,193 3,419 37,612 | 46.43 34,823 3,482 38,305
DN 125| 63.05 47,288 4,729 52,016 | 67.37 50,528 5,053 55,580
DN 150| 76.63 57,473 5,747 63,220 | 78.29 58,718 5,872 64,589
DN 200| 122.22 91,665 9,167 | 100,832 | 121.99 91,493 9,149 | 100,642
DN 250] 192.06 | 144,045 14,405 | 158,450 | 207.57 | 155,678 15,568 | 171,245
Tabla A2: Detalle de Evaluacion de Costos de prdeess Yantai Valves y Bundor Valves para e
producto “Valvula de Compuerta, de fundicién nodglan elastomero de EPDM y PN16”
Filtro Tipo Y, Malla Inoxidable ; PN 16
Yantai Valves Bundor Valves
FOBUSD| FOBCLP |Flete Maritimo| CIFCLP |FOBUSD| FOBCLP [Flete Maritimo| CIF CLP
DN 50 17 12,750 1,275 14,025 | 20.68 15,510 1,551 17,061
DN 65 21 15,750 1,575 17,325 | 28.20 21,150 2,115 23,265
DN 80 28 21,000 2,100 23,100 | 38.54 28,905 2,891 31,796
DN 100 38 28,500 2,850 31,350 | 52.64 39,480 3,948 43,428
DN 125 56 42,000 4,200 46,200 | 83.66 62,745 6,275 69,020
DN 150 77 57,750 5,775 63,525 | 116.56 87,420 8,742 96,162
DN 200 132 99,000 9,900 | 108,900 | 197.40 | 148,050 14,805 | 162,855
DN 250 229 171,750 17,175 | 188,925 | 301.74 | 226,305 22,631 | 248,936

Tabla A3: Detalle de Evaluacion de Costos de prawess Yantai Valves y Bundor Valves para e

producto “Filto Tipo Y con malla de acero inoxidalyl PN16”
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Valvula Retencion Duo Check ; Cuerpo Fierro Fundido; Disco Acero 304; PN 16
Yantai Valves Bundor Valves
FOBUSD| FOBCLP |Flete Maritimo| CIFCLP JFOBUSD| FOBCLP [Flete Maritimo| CIF CLP
DN 50 - - - 6.03 4,523 452 4,975
DN 65 - - - 7.90 5,925 593 6,518
DN 80 - - -] 12.48 9,360 936 10,296
DN 100 - - -| 16.64 12,480 1,248 13,728
DN 125 - - -1 22.88 17,160 1,716 18,876
DN 150 - - -1 31.21 23,408 2,341 25,748
DN 200 - - -| 56.16 42,120 4,212 46,332
DN 250 - - -1 101.92 76,440 7,644 84,084

Tabla A4: Detalle de Evaluacion de Costos de prdeess Yantai Valves y Bundor Valves para e
producto “Véalvula de Retencién Duo Check, con caate fierro fundido, disco de acero inoxidabl

304 y PN16”
Retencion Chapaleta; Cuerpo Fierro Fundido; Disco Laton; PN 16
Yantai Valves Bundor Valves
FOBUSD| FOBCLP |Flete Maritimo| CIFCLP |FOBUSD| FOBCLP [Flete Maritimo| CIF CLP

DN 50 26 19,643 1,964 21,607 | 35.64 26,730 2,673 29,403
DN 65 32 24,008 2,401 26,408 | 49.34 37,005 3,701 40,706
DN 80 39 29,145 2,915 32,060 | 66.66 49,995 5,000 54,995
DN 100 56 42,195 4,220 46,415 | 100.10 75,075 7,508 82,583
DN 125 81 61,110 6,111 67,221 | 141.58 | 106,185 10,619 | 116,804
DN 150 100 74,933 7,493 82,426 | 219.12 | 164,340 16,434 | 180,774
DN 200| 181 136,043 13,604 | 149,647 | 329.00 | 246,750 24,675 | 271,425
DN 250| 296 221,888 22,189 [ 244,076 - - -

Tabla A5: Detalle de Evaluacion de Costos de prawess Yantai Valves y Bundor Valves para e
producto “Valvula de Retencion Chapaleta, con cuelgfierro fundido, disco de laton y PN16”

Junta Expansion; Cuerpo Fierro Fundido; PN 16
Yantai Valves Bundor Valves
FOBUSD| FOBCLP [Flete Maritimo| cIFcLP |FoB USD| FOB CLP |Flete Maritimo| CIF cLP
DN 50 - - -| 1119 8,393 839 9,232
DN 65 - - -| 1439 10,793 1,079 | 11,872
DN 80 - - -| 15.99 11,993 1,199 | 13,192
DN 100 - - -] 2132 15,990 1,599 | 17,589
DN 125 - - -| 3020 | 22,650 2,265 | 24,915
DN 150 - - -] 3731 27,983 2,798 | 30,781
DN 200 - - -| 55.07 | 41,303 4,130 | 45,433
DN 250 - - -1 _0.00 - - -
Tabla A6: Detalle de Evaluacion de Costos de prawess Yantai Valves y Bundor Valves para e

producto “Junta de Expansion con cuerpo de fiamalilo y PN16”
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VII.2 Anexo B: Evaluacion Econdmica Productos(considepgmecios competencia)

Vilvula Mariposa ; Tipo Wafer ; Fierro Fundido ; Asiento EPDN, PN 16
Precios Yantai Bundor

Cosmoplas KSB CIF CLP |[Mg Cosmoplas| Mg KSB | CIF CLP (Mg Cosmoplas (Mg KSB
DN 50 19,228 27,909 9,900 48.51% 64.53% 8,052 58.12% 71.15%
DN 65 22,071 29,610 11,550 47.67% 60.99% 9,389 57.46% 68.29%
DN 80 26,951 33,390 13,200 51.02% 60.47% 11,220 58.37% 66.40%
DN 100 37,167 38,115 19,800 46.73% 48.05% 18,150 51.17% 52.38%
DN 125 54,359 46,080 26,400 51.43% 42.71% 23,133 57.44% 49.80%
DN 150 68,515 60,480 33,000 51.84% 45.44% 30,418 55.60% 49.71%
DN 200 113,380 105,120 59,400 47.61% 43.49% 50,729 55.26% 51.74%
DN 250 156,559 160,120 99,000 36.77% 38.17% 80,949 48.29% 49.44%

Tabla B1: Detalle de Evaluacion de Margen de prdeess Yantai Valves y Bundor Valves para €
producto “Valvula Mariposa, tipo Wafer de Fierronglido con asiento de EPDN y PN16”

Vilvula Compuerta ; Fundicion Nodular ; Elastomero EPDM ; PN 16
Precios Yantai Bundor

Cosmoplas KSB CIF CLP Mg Cosmoplas| Mg KSB | CIF CLP (Mg Cosmoplas (Mg KSB
DN 50 24,384 29,925 19,206 21.24% 35.82% 23,282 4.52% 22.20%
DN 65 31,458 33,705 24,008 23.68% 28.77% 26,738 15.00% 20.67%
DN 80 42,475 43,785 30,410 28.41% 30.55% 30,797 27.49% 29.66%
DN 100 55,039 54,495 37,612 31.66% 30.98% 38,305 30.40% 29.71%
DN 125 70,315 76,545 52,016 26.02% 32.04% 55,580 20.96% 27.39%
DN 150 100,207 92,295 63,220 36.91% 31.50% 64,589 35.54% 30.02%
DN 200 156,669 143,010 100,832 35.64% 29.49% 100,642 35.76% 29.63%
DN 250 208,740 208,530 158,450 24.09% 24.02% 171,245 17.96% 17.88%

Tabla B2: Detalle de Evaluacion de Margen de proeess Yantai Valves y Bundor Valves para €
producto “Valvula de Compuerta, de fundicién nodulan elastomero de EPDM y PN16”

Filtro Tipo Y, Malla Inoxidable ; PN 16
Precios Yantai Bundor

Cosmoplas KSB CIF CLP |Mg Cosmoplas| Mg KSB | CIF CLP |Mg Cosmoplas | Mg KSB
DN 50 19,250 24,255 14,025 27.14% 42.18% 17,061 11.37% 29.66%
DN 65 26,452 35,595 17,325 34.50% 51.33% 23,265 12.05% 34.64%
DN 80 30,295 46,620 23,100 23.75% 50.45% 31,796 -4.95% 31.80%
DN 100 39,587 70,875 31,350 20.81% 55.77% 43,428 -9.70% 38.73%
DN 125 80,465 101,115 46,200 42.58% 54.31% 69,020 14.22% 31.74%
DN 150 147,870 167,655 63,525 57.04% 62.11% 96,162 34.97% 42.64%
DN 200 258,983 273,665 108,900 57.95% 60.21% 162,855 37.12% 40.49%
DN 250 360,990 188,925 47.66% 248,936 31.04%

Tabla B3: Detalle de Evaluacion de Margen de prdeess Yantai Valves y Bundor Valves para €
producto “Filto Tipo Y con malla de acero inoxidalyl PN16”

Vilvula Retencion Duo Check ; Cuerpo Fierro Fundido; Disco Acero 304; PN 16
Precios Yantai Bundor

Cosmoplas KSB CIF CLP |[Mg Cosmoplas| Mg KSB | CIF CLP (Mg Cosmoplas (Mg KSB
DN 50 14,165 14,175 4,975 64.88% 64.90%
DN 65 16,979 17,955 6,518 61.61% 63.70%
DN 80 22,714 24,570 10,296 54.67% 58.10%
DN 100 31,620 31,500 13,728 56.58% 56.42%
DN 125 41,717 40,635 18,876 54.75% 53.55%
DN 150 52,208 52,920 25,748 50.68% 51.34%
DN 200 84,929 92,610 46,332 45.45% 49.97%
DN 250 138,902 142,065 84,084 39.47% 40.81%
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Tabla B4: Detalle de Evaluacion de Margen de prdeess Yantai Valves y Bundor Valves para €
producto “Valvula Duo Check, con cuerpo de fiewnndido, disco de acero inoxidable 304 y PN16

Retencion Chapaleta; Cuerpo Fierro Fundido; Disco Laton; PN 16
Precios Yantai Bundor

Cosmoplas KSB CIF CLP |[Mg Cosmoplas| Mg KSB | CIF CLP (Mg Cosmoplas (Mg KSB
DN 50 26,006 29,663 21,607 16.92% 27.16% 29,403 -13.06% 0.88%
DN 65 37,195 40,673 26,408 29.00% 35.07% 40,706 -9.44% -0.08%
DN 80 46,267 50,933 32,060 30.71% 37.06% 54,995 -18.86% -71.97%
DN 100 59,875 65,725 46,415 22.48% 29.38% 82,583 -37.92% -25.65%
DN 125 91,325 99,883 67,221 26.39% 32.70% 116,804 -27.90% -16.94%
DN 150 127,613 138,570 82,426 35.41% 40.52% 180,774 -41.66% -30.46%
DN 200 217,123 230,965 149,647 31.08% 35.21% 271,425 -25.01% -17.52%
DN 250 244,076 -

Tabla B5: Detalle de Evaluacién de Margen de prdeess Yantai Valves y Bundor Valves para €|

producto “Valvula de Retencion Chapaleta, con auelgfierro fundido, disco de latén y PN16”

Junta Expansion; Cuerpo Fierro Fundido; PN 16
Precios Yantai Bundor
Cosmoplas KSB CIF CLP |Mg Cosmoplas| Mg KSB | CIF CLP |Mg Cosmoplas | Mg KSB

DN 50 9,892 9,232 6.67%
DN 65 12,937 11,872 8.23%
DN 80 14,952 13,192 11.77%
DN 100 19,582 17,589 10.18%
DN 125 26,548 24,915 6.15%
DN 150 33,354 30,781 7.71%
DN 200 60,487 45,433 24.89%
DN 250 -

Tabla B6: Detalle de Evaluacion de Margen de prdesss Yantai Valves y Bundor Valves para €|
producto “Junta de Expansion con cuerpo de fiamalidlo y PN16”
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VII.3 Anexo C: Encuesta Clientes: Factores de compraoy&edores preferidos.

Mercado Cliente Tipo de Cliente |Factor 1 Factor 2 Factor 3 Pr dor 1 Pr dor2 |Pi dor 3
Domestico  |Hidrocentro Distribuidor Precio Disponibilidad |Calidad Importacion Propia |Paradiso Dimaco
Domestico  |Climent Distribuidor Precio Disponibilidad  |Calidad KSB Javi Cosmoplas
Domestico Dabed Distribuidor Precio Calidad Disponibilidad  [Cosmoplas Paradiso Koslan
Construccion |Orcoplas Distribuidor Precio Disponibilidad  |Calidad KSB Cosmoplas |Prosersa
Agricola Socor Distribuidor Disponibilidad |Precio Calidad KSB Cosmoplas

Agricola Plastock Distribuidor Calidad Precio Disponibilidad  [Prosersa Saint Gobain

Agricola Panagro Cliente Final Precio Cercania Crédito Olivos Copeval Proinval
Agricola Agricola Viconto Cliente Final Precio Calidad Crédito Copeval Olivos

Agricola Vifia Los Notros Cliente Final Calidad Precio Crédito Copeval Olivos

Agricola Vifia Casa Silva Cliente Final Calidad Precio Cercania Copeval Olivos

Construccion |Servicios Hidraulicos Instalador Precio Calidad Cercania Cosmoplas KSB Koslan
Construccion |Esinco Instalador Precio Calidad Cosmoplas PGIC KSB
Construccion [Mantencién Hidraulica Instalador Precio Calidad Cosmoplas KSB Koslan
Construccion [José Neira Instalador Calidad Precio Cercania Koslan Cosmoplas |KSB
Industrial Marfrig Cliente Final Calidad Asesoria Técnica |Precio Tyco Metso Danfoss
Industrial AES Gener Cliente Final Calidad Precio Asesoria Técnica |Danfoss Samson Tyco
Industrial Termoeléctrica San Isidro |Cliente Final Calidad Asesoria Técnica |Precio Danfoss Soltex

Tabla C1: Detalle de respuesta de los clientesemtados acerca de los factores de compt

los proveedores preferidos en el mercado de lasihadl.
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VIl.4 Anexo D: Precios y Margen de Introduccion del Proidu

Vilvula Mariposa

Precios Bundor
Cosmoplas| KSB |CIF CLP (Mg Cosmoplas
DN 50 19,228 27,909 8,052 55.92%
DN 65 22,071 29,610 9,389 55.22%
DN 80 26,951 33,390 11,220 56.18%
DN 100 37,167 38,115 18,150 48.60%
DN 125 54,359 46,080 23,133 55.20%
DN 150 68,515 60,480 30,418 53.27%
DN 200 113,380 | 105,120 50,729 52.90%
DN 250 156,559 | 160,120 80,949 45.57%

Tabla D1: Precio y

margen de introducciéon pard/@sulas de Mariposa PN16

Valvula Compuerta

Precios Yantai
Cosmoplas | KSB |CIF CLP |Mg Cosmoplas
DN 50 24,384 29,925 19,206 17.09%
DN 65 31,458 33,705 24,008 19.67%
DN 80 42,475 43,785 30,410 24.64%
DN 100 55,039 54,495 37,612 28.07%
DN 125 70,315 76,545 52,016 22.13%
DN 150 100,207 92,295 63,220 33.59%
DN 200 156,669 | 143,010 | 100,832 32.25%
DN 250 208,740 [ 208,530 | 158,450 20.10%

Tabla D2: Precio

y margen de introduccion para Malvde Compuerta PN16

Filtro Tipo Y
Precios Yantai
Cosmoplas | KSB |CIF CLP |Mg Cosmoplas

DN 50 19,250 24,255 14,025 23.31%
DN 65 26,452 35,595 17,325 31.06%
DN 80 30,295 46,620 23,100 19.74%
DN 100 39,587 70,875 31,350 16.64%
DN 125 80,465 | 101,115 46,200 39.56%
DN 150 147,870 [ 167,655 63,525 54.78%
DN 200 258,983 [ 273,665 | 108,900 55.74%
DN 250 r - | 360,990 | 188,925

Tabla D3: Precio y margen de introduccion parad-ifipo Y
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Retencion Duo Check
Precios Bundor
Cosmoplas| KSB |CIF CLP (Mg Cosmoplas
DN 50 14,165 14,175 4,975 63.03%
DN 65 16,979 17,955 6,518 59.59%
DN 80 22,714 24,570 10,296 52.29%
DN 100 31,620 31,500 13,728 54.30%
DN 125 41,717 40,635 18,876 52.37%
DN 150 52,208 52,920 25,748 48.09%
DN 200 84,929 92,610 46,332 42.57%
DN 250 138,902 | 142,065 84,084 36.28%

Tabla D4: Precio y margen de introduccién ValvuaRktencion Duo Check

Retencion Chapaleta
Precios Yantai
Cosmoplas | KSB |CIF CLP | Mg Cosmoplas

DN 50 26,006 29,663 21,607 12.54%
DN 65 37,195 40,673 26,408 25.26%
DN 80 46,267 50,933 32,060 27.06%
DN 100 59,875 65,725 46,415 18.40%
DN 125 91,325 99,883 67,221 22.52%
DN 150 127,613 | 138,570 82,426 32.01%
DN 200 217,123 | 230,965 | 149,647 27.45%
DN 250 [ - T - | 244,076

Tabla D5: Precio y margen de introduccion ValvuaRetencion Chapaleta

Junta de Expansion
Precios Bundor
Cosmoplas | KSB [CIF CLP | Mg Cosmoplas

DN 50 9,892 - 9,232 1.76%
DN 65 12,937 - 11,872 3.40%
DN 80 14,952 - 13,192 7.13%
DN 100 19,582 - 17,589 5.45%
DN 125 26,548 - 24915 1.21%
DN 150 33,354 - 30,781 2.86%
DN 200 60,487 - 45,433 20.94%
DN 250 [ - - -

Tabla D6: Precio y margen de introduccién JuntaBxgmnsion
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VII.5 Anexo E: Precios de lanzamiento, Cantidades a Itapoinversion Estimada(CIF),
Venta y Contribuciéon(CLP) de los productos.

Vilvula Mariposa
Koslan

Costo (CIF) | Precio Venta [ Cantidad [Compra (CIF) | Venta CLP | Contribuciéon

DN 50 10.74 18,267 100 1,074 1,826,660 1,021,460
DN 65 12.52 20,967 100 1,252 2,096,745 1,157,895
DN 80 14.96 25,603 100 1,496 | 2,560,345 1,438,345
DN 100 24.20 35,309 100 2,420 | 3,530,865 1,715,865
DN 125 30.84 51,641 100 3,084 | 5,164,105 2,850,805
DN 150 40.56 65,089 20 811 1,301,785 693,430
DN 200 67.64 107,711 20 1,353 2,154,220 1,139,635
Total 540 11,490 | 18,634,725 10,017,435

Tabla E1: Evaluacion economica detallada para Vadvde Mariposa

Vilvula Compuerta
Koslan

Costo (CIF) | Precio Venta [ Cantidad |Compra (CIF) | Venta CLP | Contribucion

DN 50 25.61 23,165 120 3,073 2,779,776 475,056
DN 65 32.01 29,885 120 3,841 3,586,212 705,312
DN 80 40.55 40,351 120 4,866 | 4,842,150 1,193,010
DN 100 50.15 52,287 120 6,018 | 6,274,446 1,761,036
DN 125 69.36 66,799 120 8,323 | 8,015,910 1,773,960
DN 150 84.29 95,197 20 1,686 | 1,903,933 639,538
DN 200 134.44 148,836 20 2,689 | 2,976,711 960,081
Total 640 30,495 | 30,379,138 7,507,993

Tabla E2: Evaluacién econdémica detallada para \favde Compuerta

Filtro Tipo Y
Koslan

Costo (CIF) | Precio Venta [ Cantidad |Compra (CIF) | Venta CLP | Contribucion

DN 50 18.70 18,288 30 561 548,625 127,875
DN 65 23.10 25,129 30 693 753,882 234,132
DN 80 30.80 28,780 30 924 863,408 170,408
DN 100 41.80 37,608 30 1,254 | 1,128,230 187,730
DN 125 61.60 76,442 20 1,232 1,528,835 604,835
DN 150 84.70 140,477 20 1,694 | 2,809,530 1,539,030
DN 200 145.20 246,034 - - -
Total 160 6,358 | 7,632,509 2,864,009

Tabla E3: Evaluacion economica detallada paradsilfiipo Y
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Retencion Duo Check

Koslan

Costo (CIF) | Precio Venta [ Cantidad |[Compra (CIF) | Venta CLP | Contribucion

DN 50 6.63 13,457 50 332 672,838 424,100
DN 65 8.69 16,130 50 435 806,503 480,628
DN 80 13.73 21,578 50 686 1,078,915 564,115
DN 100 18.30 30,039 50 915 1,501,950 815,550
DN 125 25.17 39,631 25 629 990,779 518,879
DN 150 34.33 49,598 15 515 743,964 357,740
DN 200 61.78 80,683 - - -
Total 240 3,512 5,794,948 3,161,012

Tabla E4: Evaluacion economica detallada para Vasvde Retencion Duo Check

Retencion Chapaleta

Koslan

Costo (CIF) | Precio Venta [ Cantidad |[Compra (CIF) | Venta CLP | Contribucion
DN 50 28.81 24,706 30 864 741,171 92,968
DN 65 35.21 35,335 30 1,056 1,060,058 267,810
DN 80 42.75 43,954 30 1,282 1,318,610 356,825
DN 100 61.89 56,881 30 1,857 1,706,438 314,003
DN 125 89.63 86,759 30 2,689 2,602,763 586,133
DN 150 109.90 121,232 20 2,198 2,424,647 776,132
DN 200 199.53 206,267 10 1,995 2,062,669 566,201

Total 180 11,942 | 11,916,354 2,960,071

Tabla E5: Evaluacion economica detallada para Vadvde Retencion Chapaleta

Junta de Expansién

Koslan

Costo (CIF) | Precio Venta [ Cantidad |Compra (CIF) | Venta CLP | Contribucion

DN 50 12.31 9,397 100 1,231 939,740 16,565
DN 65 15.83 12,290 100 1,583 1,229,015 41,840
DN 80 17.59 14,204 100 1,759 1,420,440 101,265
DN 100 23.45 18,603 100 2,345 1,860,290 101,390
DN 125 33.22 25,221 100 3,322 | 2,522,060 30,560
DN 150 41.04 31,686 100 4,104 | 3,168,630 90,555
DN 200 60.58 57,463 - - -
Total 600 14,344 | 11,140,175 382,175

Tabla E6: Evaluacién econdémica detallada para SutgdExpansion
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VII.6 Anexo F: Detalle de clientes a visitar durante penan etapa de lanzamiento

Zona Gerencia Vendedor Cliente Tipo de Cliente]
Norte Distribucion Alejandro Veliz Ferreteria Lonza Domeéstico
Norte Distribucion Alejandro Veliz Reptal Antofagas Construccion
Norte Distribucion Gonzalo Henriquez Dabed Agricola
Norte Distribucion Gonzalo Henrigquez Socor Agricola
Norte Distribucion Gonzalo Henriguez Hidrocentro ricgla
Centro | Distribucion Hugo Hernandez Discentro Agdco
Centro | Distribucion Hugo Hernandez AgroAlmar Agt&co
Centro [ Distribucion Axel Correa Juan Carlos Pavez omBstico
Centro | Distribucién Axel Correa Ferrital Condruccion
Sur Distribucion Juan Cerda Bio Riego Agricola
Sur Distribucion Juan Cerda Vicente Ruiz Zoreda icga

Sur Distribucion Juan Sepulveda Hidrocentro Agdcol

Sur Distribucion Edison Riquelme Harcha Domeéstico
Sur Distribucion Edison Riquelme MCO Construccion
Sur Distribucion Manuel Uribe Orcoplas Construocio
Sur Distribucion Manuel Uribe Climent Domeéstico
Centro | Especialistas Luis Guajardo Esinco Consibacc
Centro | Especialistas Luis Guajardo José Neira Qardn
Centro | Especialistas Patricia Henriquez Centro&dilito Construccion
Centro | Especialistas Patricia Henriquez Serviciosddlicos Construccion
Centro | Especialistas Gustavo Marin Equipos y Bombas | Construccion
Centro | Especialistas Hernan Pineda Hidropotable stiaccion
Centro | Especialistas Hernén Fineds Tefra Construccion
Centro | Especialistas Hernan Pineda Ebsa Construccio

Tabla F1: Clientes consultados con respecto afeauccién de nuevos productos por par

de Koslan

te
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VIL.7 Anexo G: Analisis Financiero(en miles $), crecinieb0% anual en ventas

Afol1CLP Mes 1 Mes 2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes 8 Mes9 Mes10 | Mes1l | Mes12
Inversion 29,303 29,303 5,861 29,303 29,303 5,86
Venta 10,500 10,500 10,500 10,500 10,500 10,500 10,500 10,50
Ingresos 10,500 10,500 10,500 10,500 10,500 10,501
Costos 7,197 7,197 7,197 7,197 7,197 7,197 7,197 7,19
Inventario 64,466 57,268 50,071 42,874 35,676 28,479 21,282 14,085 71,35
Costo inventario 645 573 501 429 357 285 213 141 71
Resultado - 29,303 29,303 |- 5,861 |- 645 573 |- 501 10,071 10,143 10,215 |- 19,015 |- 18,943 3,92
ResultadoAcumulado |- 29,303 58,605 [- 64,466 - 65,110 65,683 [- 66,184 |- 56,112 |- 45969 |- 35754 |- 54,769 |- 73,713 [- 69,78
VAN (10%) - 29,303 29,058 |- 5,763 |- 629 554 |- 480 9,568 9,552 9,534 (- 17,589 |- 17,365 3,56
Afo?2 Mes1 Mes?2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 | Mes1l | Mes14
Inversion 32,233 32,233 6,447
Venta 11,550 11,550 11,550 11,550 11,550 11,550 11,550 11,550 11,550 11,550 11,550 11,55
Ingresos 10,500 10,500 11,550 11,550 11,550 11,550 11,550 11,550 11,550 11,550 11,550 11,55
Costos 7,917 7,917 7,917 7,917 7,917 7,917 7,917 7,917 7,917 7,917 7,917 7,91
Inventario 63,436 55,519 47,602 39,685 31,768 23,851 15,934 78,929 71,012 63,095 55,178 47,26
Costo inventario 634 555 476 397 318 239 159 789 710 631 552 47
Resultado 9,866 9,945 11,074 11,153 11,232 |- 20,921 |- 20,842 4,314 10,840 10,919 10,998 11,07
ReaultadoAcumulado |- 59,921 |- 49,976 |- 38,902 |- 27,749 16,517 |- 37,438 |- 58,280 [- 53,966 |- 43,126 |- 32,207 (- 21,209 |- 10,13
VAN (10%) 8,879 8,867 9,782 9,759 9,735 |- 17,957 |- 17,716 3,631 9,033 9,008 8,982 8,95
Afo3 Mes 1 Mes?2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes 7 Mes8 Mes9 Mes10 | Mes1l | Mes1Z
Inversion 35,456 35,456 7,091 35,456 35,45
Venta 12,705 12,705 12,705 12,705 12,705 12,705 12,705 12,705 12,705 12,705 12,705 12,70
Ingresos 11,550 11,550 12,705 12,705 12,705 12,705 12,705 12,705 12,705 12,705 12,705 12,70
Costos 8,709 8,709 8,709 8,709 8,709 8,709 8,709 8,709 8,709 8,709 8,709 8,70
Inventario 38,552 29,843 21,134 12,426 81,720 73,012 64,303 55,594 46,886 38,177 29,468 20,75
Costo inventario 386 298 211 124 817 730 643 556 469 382 295 20
Resultado 11,164 11,252 |- 22,962 |- 22,875 4,797 11,975 12,062 12,149 12,236 12,323 |- 23,046 |- 22,95
Reaultado Acumulado 1,033 12,284 |- 10,678 |- 33,554 |- 28,757 [- 16,782 |- 4,720 7,429 19,665 | 31,988 8,942 |- 14,01
VAN (10%) 8,932 8,907 |- 17,987 |- 17,728 3,677 9,081 9,046 9,011 8,973 8,934 |- 16,516 |- 16,26
Afo4 Mes 1 Mes?2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes 7 Mes8 Mes9 Mes10 | Mes1l | Mes1Z
Inversion 7,091 39,002 39,002 7,800
Venta 13,976 13,976 13,976 13,976 13,976 13,976 13,976 13,976 13,976 13,976 13,976 13,97
Ingresos 12,705 12,705 13,976 13,976 13,976 13,976 13,976 13,976 13,976 13,976 13,976 13,97
Costos 9,580 9,580 9,580 9,580 9,580 9,580 9,580 9,580 9,580 9,580 9,580 9,58
Inventario 89,183 79,604 70,024 60,444 50,865 41,285 31,705 22,126 98,350 88,770 79,191 69,61
Costo inventario 892 796 700 604 509 413 317 221 984 888 792 69
Resultado 4,722 11,909 13,275 13,371 13,467 13,563 |- 25,343 |- 25,247 5,192 13,088 13,184 13,27
ReaultadoAcumulado |- 9,294 2,615 | 15890 | 29,261 | 42,728 56,291 | 30,947 5700 | 10,891 [ 23,979 37,163 50,44,
VAN (10%) 3,305 8,237 9,071 9,025 8,978 8,929 |- 16,473 |- 16,200 3,288 8,180 8,130 8,07
Afo5 Mes1 Mes?2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes 7 Mes 8 Mes9 Mes10 | Mes1l | Mes1Z
Inversion 42,902 42,902 8,580
Venta 15,373 15,373 15,373 15,373 15,373 15,373 15,373 15,373 15,373 15,373 15,373 15,37
Ingresos 13,976 13,976 15,373 15,373 15,373 15,373 15,373 15,373 15,373 15,373 15,373 15,37
Costos 10,538 10,538 10,538 10,538 10,538 10,538 10,538 10,538 10,538 10,538 10,538 10,53
Inventario 59,074 48,536 37,998 27,461 | 111,308 100,770 90,232 79,695 69,157 58,620 48,082 37,54
Costo inventario 591 485 380 275 1,113 1,008 902 797 692 586 481 37
Resultado 13,385 13,490 (- 27,909 |- 27,803 5,680 14,365 14,471 14,576 14,681 14,787 14,892 14,99
Reaultado Acumulado | 63,827 77,317 | 49,408 21,605 27,284 41,650 | 56,120 [ 70,697 | 85378 | 100,165 [ 115,057 | 130,05
VAN (10%) 8,031 7,982 |- 16,280 |- 15,987 3,218 8,021 7,959 7,895 7,830 7,763 7,694 7,62

Tabla G1: Analisis Financiero de escenario basensidera 10% de crecimiento en venta
anuales, valor del ddlar de $750, sin crecimienggpdecio de compra de los productos y s

crecimiento del precio de venta de los mismos.
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VI1.8 Anexo H: Analisis de sensibilidad

Variacién Ventas

Variacion Valor del Délar

0% 10% 20% 700 750 800
Inversén I nicial 64,466 64,466 64,466 I nversén | nicial 60,168 64,466 68,763
Inverdén M axima 73,713 | 73,713 | 73,713 Inverson M axima 65,299 | 73,713 | 82,127
Inversdn Total 451,260 | 536,038 | 637,024 I nverson Total 500,303 | 536,038 | 571,774
Venta Total 588,000 | 727,243 | 895,642 Venta Tatal 727,243 | 727,243 | 727,243
Codos Totales 567,000 | 696,497 | 852,096 CogosTotales 696,497 | 696,497 | 696,497
I nventario Final 48,211 37,544 23,100 I nventario Final 35,042 37,544 40,047
Reaultado Acumulado 84,272 | 130,055 | 185,979 Reaultado Acumulado 167,817 | 130,055 92,292
VAN (10%) 37,509 64,803 97,657 VAN (10%) 93,596 64,803 36,011
TIR 40% 53% 66% TIR 76% 53% 359
Variacion Precio de Compra Variacion Precio de Venta
3% 5% 7% 3% 5% 7%
Inversén I nicial 66,400 67,689 68,978 I nversén | nical 64,466 64,466 64,466
Inverdén M axima 77,499 | 80,023 | 82,548 Inverson M axima 73,713 | 73,713 | 73,713
Inversdon Total 552,120 | 562,840 | 573,561 I nverson Total 536,038 | 536,038 | 536,038
Venta Total 727,243 | 727,243 | 727,243 Venta Tatal 746,540 | 759,405 | 772,270
CodosTotales 696,497 | 696,497 | 696,497 Codos Tatales 714,871 | 727,121 | 739,371
I nventario Final 38,671 39,422 40,173 I nventario Final 24,317 15,499 6,68(
Resultado Acumulado 113,061 | 101,733 90,404 Reaultado Acumulado 151,482 | 165,766 | 180,051
VAN (10%) 51,847 | 43,209 | 34,571 VAN (10%) 79,321 | 88,999 | 98,677
TIR 44% 39% 34% TIR 61% 66% 719

Tabla H1: Valores principales obtenidos desde &llisis de sensibilidad para los 4 factore

estudiados.
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