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RESUMEN

El objetivo principal de este estudio es disefiar una estrategia que permita el
crecimiento de Geodata Engineering S.p.A., orientado a prestar servicios a la Industria
Minera en Chile y Peru. Esta investigacion se desarrolla en el momento que convergen
tres importantes escenarios, lo cual puede significar una oportunidad de negocio:
primero es el aumento de la futura demanda de servicios en la industria minera, gracias
a los niveles de inversion proyectados. Segundo, la necesidad de Geodata de participar
en esta industria por la continuidad que pueden tener los servicios. Finalmente el
know now de Geodata en obras subterraneas aportara valor a los procesos productivos
de los futuros clientes.

El marco tedrico del estudio aplicado obedece al area de Planificacion Estratégica
basado en dos modelos, el principal y base del estudio es "Administracién Estratégica y
Politicas de Negocio" de Thomas L.Wheelen, J.David Hunger e Ismael Oliva, el otro es
el “Modelo de Disefio y Ejecucion de Estrategias de Negocios” del profesor Sr. Enrique
Jofré Rojas. Los modelos fueron escogidos por su capacidad de unir tépicos de
Planificacion Estratégica.

La inversion proyectada en la industria minera elevaran los niveles de produccion a un
21% en Chile y 84% en Peru, esta estrategia lograra capturar una cuota de mercado
de 5% al afio 2020 en ambos paises. El andlisis de la industria arroja que los servicios
tendran una rentabilidad baja, pero estable en la continuidad de los servicios
contratado. Con el andlisis interno se determina que existird una competencia paritaria
con nuestros rivales, también que los servicios que se ofertaran deben crear valor al
cliente en su proceso productivo.

Se obtuvieron las siguientes conclusiones: el desarrollo de la estrategia logrard los
objetivos planteados de elevar los niveles de facturacion a USD$8 millones en Chile y
USD$6 millones en Perd, siendo de un 5% la cuota de mercado que se obtendréa al
afio 2020. La propuesta de valor debe ser basada inicialmente en una estrategia
genérica de precios para luego reforzar la calidad. También se concluye que el mercado
objetivo son las compafiias mineras y empresas de ingenieria. Ademas se debe contar
con un profesional con una red de contacto en la industria minera. Desde el punto
financiero, la estrategia es ejecutable.

Se optara por una estrategia de diversificacion horizontal en negocios relacionados, con
un crecimiento por diversificacion geogréfica, en este caso Geodata se expande
utilizando la misma cadena de valor.
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1 ANTECEDENTES GENERALES

GEODATA S.p.A. es un Holding que tiene su origen histérico en GEODATA
Engineering, inicia sus actividades en 1984 en la ciudad de Torino-Italia donde se
encuentra su casa matriz, es una sociedad experta en obras subterrdneas.
Actualmente esta activa en mas de 25 paises con empresas Y filiales, ha realizado y
supervisado la construccion de mas de 3.500 km. de tineles y mas de 2.500 proyectos
en todo el mundo.

GEODATA Engineering tiene una estructura de division en sucursales geogréficas,
donde cada oficina reporta directamente a la casa matriz del Holding.

En la siguiente figura se observa la participacion de GEODATA Engineering dentro del
Holding GEODATA.

Figura 1, Organigrama Funcional Geodata Holding.
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Fuente: Antecedentes internos de Geodata.



El Core Business de Geodata, han sido la competencia en las obras subterraneas, en el
transcursos de sus actividades se ha fortalecido la multidisciplinariedad para garantizar
un proyecto completo, logrando realizar proyectos en cinco sectores en los que posee
la capacidad técnica para desarrollar desde la geologia, geotecnia e ingenieria en todas
sus etapas, ademas de la supervision de obra.

Los principales mercados en los cuales GEODATA Engineering participa, son los que
se indican a continuacion:

Figura 2, Sectores en que desarrolla los servicios.

GEOLOGIAY MEDIO AMBIENTE

Sector EARTH donde desarrolla proyvectos de cbras
subterraneas de gran complejidad.

REPRESAS E HIDROELECTRICAS

Sector HYDRO donde desarrolla proyectos de ingenieria y
de consultoria para el dizefio e inspeccidn de obras
hidraulicas

CARRETERAS ¥ AUTOPISTAS

Sector ROAD, enfocado al desarrollo de proyectos de
ingenieria y de consultoria para el disefic de obras viales,

FERROCARRILES ¥ TRENES DE ALTA VELOCIDAD

Sector RAIL, enfocado al desarrollo de proyectos de
ingenigria y de consultoria para el disefio de obras
Ferroviarias.

LINEAS DE METRO

Sector METRO, enfocado al desarrollode proyectos de
ingenieria y de consultoria para el disefic de obras de
Metros, Trenes urbanos y rurales.

Fuente: Antecedentes internos de Geodata.



Geodata S.p.A Agencia en Chile se constituyo el afio 2004, pero el afio 2009 inicia su
funcionamiento en el pais, con la contratacion de un agente comercial, iniciando
prestaciones de servicios para Codelco. Actualmente esta participando en obras
embleméticas, como el Nuevo Nivel Mina de Codelco Division Teniente y el proyecto
Hidroeléctrico Alto Maipo.

Otro punto que destaca dentro del desarrollo comercial de Geodata S.p.A Agencia en
Chile, es el hito de ganar una obra emblemaética para el sector METRO en Lima, Perd,
dando los primeros pasos en la organizacion y administracion de la oficina Geodata-
Pera.

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 GENERAL

Disefiar una estrategia que permita el crecimiento de Geodata Engineering S.p.A
orientado a prestar servicios a la Industria Minera en Chile y Peru, en la cual hoy no
tiene participacion.

1.2.2 ESPECIFICO

v' Lograr aumentar el nivel de facturacion actual, participando en licitaciones y/o
invitaciones a presentar ofertas en servicios que pueden tener establecido un
tiempo de ejecucion, pero se puede lograr mantener la prestacion del servicio al
renovar el contrato o participar nuevamente en el proceso de licitacion.

v’ Capturar un sector del mercado que se producira por el aumento de inversién en
la industria minera, lo que derivara en el aumento de los niveles de produccion,
gue consecuentemente generaran un aumento de la demanda por proveedores.

v' Formular una propuesta de valor basada en la experiencia, costos y la capacidad
de incorporar avances tecnologicos, que Geodata considera atractivo a ofertar a
los futuros clientes, replicando la capacidad de Geodata en convertir sus
servicios en una fuerte arma de venta, compitiendo inicialmente por precio.

v Definir y describir un nuevo servicio a ofrecer a las compafias mineras,
replicando o adoptando los actuales servicios que Geodata ofrece, como
estrategia de diversificacion relacionada.

v’ Elaborar un plan de implementacién de los servicios que se ofertaran, segin las
necesidades de los clientes.



v Elaborar un método de seguimiento y control para la ejecucién de la estrategia,
gue permita evitar desviaciones de la estrategia.

v DESARROLLAR UN SEXTO SECTOR, enfocado a ser proveedores de servicios
de ingenieria, geologia y geotecnia, especializados para los proyectos y faenas
mineras, subterraneas y a rajo abierto. Para afrontar el desafio, se incorporara un
sexto sector o linea de negocios, diversificado de la lineas de negocios actuales
pero relacionado con el Core business que se llamara Sector MINING, que
busque aprovechar el prestigio obtenido y como nueva unidad estratégica de
negocio.

~ Se llamara Geodata MINING, enfocado al
’r"'} desarrollo de proyectos y servicios para la
. mineria.

1.3 METODOLOGIA

El marco tedrico del estudio en cuestion, obedece al area de Planificacion Estratégica y
se basa en dos modelos, el principal y base del estudio es "Administracion Estratégica y
Politicas de Negocio" de Thomas L.Wheelen, J.David Hunger e Ismael Oliva, el otro
modelo es el “Modelo de Disefio y Ejecucion de Estrategias de Negocios” del profesor
Sr. Enrique Jofré Rojas, académico del Departamento de Ingenieria Industrial de la
Universidad de Chile., ademas apoyandose en el marco teérico entregado en el curso
IN79P.02 POLITICA DE NEGOCIOS por el profesor Eduardo Kohler.

Los modelos fueron escogidos por su capacidad de fundir topicos de Planificaciéon
Estratégica, como son las ventajas competitivas y las cinco fuerzas de M. Porter,
ademas de otros topicos de modelo de administracion estratégica, referente a la gestion
de empresas.

La metodologia aplicada distingue los siguientes pasos:

v" Andlisis del entorno, donde se realiza el escrutinio externo o lo relativo a la
industria minera, su estado actual, niveles de inversion futura utilizando como
herramienta las cinco fuerzas de Porter. Escrutinio interno que realiza el analisis
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de la empresa utilizando modelo de Barney (VRIO) y andlisis de la cadena de
valor.

v" Andlisis FODA y matriz FODA, herramienta ampliamente conocida, donde se
analizan las fortalezas y debilidades de la empresa, oportunidades y amenazas
de la industria minera, en base a esto se confecciona la matriz FODA que
entrega los puntos a considerar en la estrategia.

v' Formulacién de la estrategia, donde se desarrolla el proceso declarativo,
estrategia corporativa y se definen los servicios que se efectuaran. Es el proceso
de planes para administrar de manera mas eficaz las oportunidades y amenazas
con base en las fortalezas y debilidades. Se declaran también la Mision, Vision,
Objetivos y Metas, dando respuesta a dénde estamos y donde queremos llegar
en 7 afios mas.

v Plan de implementacion de la estrategia, en este capitulo se da a conocer cuales
son los canales de distribucién, las acciones de promocién, se determina los
precios del servicio, la plaza y los recursos humanos necesarios, una de las
herramientas utilizadas es el cono del vendedor y aplicacion de las técnicas de
venta consultiva.

v' Presupuesto, se determina el nivel de inversion y retorno esperado, utilizando los
conocimientos de analizas financiero.

v' Seguimiento y control, es el proceso en que se supervisan las actividades
corporativas y los resultados esperados, de manera que el rendimiento real se
compare con el rendimiento deseado.

Henry Mintzberg, explica que la formulacion de una estrategia no es un proceso regular
y continuo, "Con frecuencia es un proceso irregular y discontinuo que se inicia y se
detiene en forma repetida. Existen periodos de estabilidad en el desarrollo de la
estrategia, pero también hay periodos de flujo, de dudas de cambio gradual y de cambio
global".

El beneficio del modelo adoptado es que el disefio de estrategia y su desarrollo nos
permitira definir cual de las estrategias genéricas adoptar, ya sea: diferenciacion, lider
en costo, satisfaccion al cliente u otra.
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2 CAPITULO II. ANALISIS DEL ENTORNO
2.1 AMBIENTE EXTERNO
2.1.1 ANALISIS DE LA INDUSTRIA

A continuacion se describiran los factores que influyen en la inversiébn minera en Chile
y Perd, considerando China como polo de desarrollo en la region, y como su sostenido
crecimiento ha impulsado la inversion en el sector y las proyecciones. También cémo
influye la aceptaciéon de megaproyectos mineros por parte de las comunidades que se
ven afectadas directamente con una transformacion de su entorno y el crecimiento
econémico que el sector garantiza, como los gobiernos de turno quieren regular con
cierta cautela, ya que los inversionistas quieren tener reglas claras y que garanticen su
inversion.

2.1.1.1 LA MINERIA EN CHILE

La mineria es la actividad mas competitiva y relevante en el &mbito internacional que
dispone el pais. Chile ha llegado a ser lider en diversos rubros de la mineria mundial,
como sabemos es el primer productor de cobre, molibdeno, nitratos naturales, yodo y
litio, asi como su destacada produccion de plata. En la mineria no metalica, es el Unico
productor mundial de salitre natural que da origen a una enorme variedad de productos
de valor agregado.

Entre las diversas actividades econdmicas nacionales, es el sector productivo mas
relevante de la economia con una participacion promedio en el PIB chileno a precios
corrientes superior al 18%, la mineria registra el mas alto nivel de remuneraciones,
como también presenta la mayor tasa de sindicalizacion.

Asimismo, la gran mineria es el sector con menores tasas de accidentabilidad,
superando el nivel de seguridad del sector de servicios. Las estadisticas sefialan que es
mas probable que se accidente un trabajador del sector financiero que uno de la gran
mineria.

Ademas, es preciso indicar que la gran mineria presenta los mas altos estandares
técnicos y medioambientales, los que se reflejan en que la gran mayoria de las
empresas mineras que estan certificadas con la norma 1ISO 14000.

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

La gran mineria ha contribuido al desarrollo del pais. Es asi como los niveles de
inversion proyectados al 2020, garantizan un crecimiento sostenido en el sector, la
mineria representa el 20% del Producto Bruto Interno y aceptando tiempo atras de
manera voluntaria un cambio al impuesto especifico a la mineria (royalty), tras una
propuesta del gobierno de turno en transito para reconstruir el pais (luego del terremoto
y maremoto del 2010), con lo cual se recaudaron mas de USD$ 2.000 millones.

2.1.1.2 LA MINERIA EN PERU

La mineria es un sector importante para la economia peruana, que ha promovido la
generacion del valor agregado, provision de divisas, la generacion de ingresos fiscales
por los impuestos, inversion y la creacion de empleos directos e indirectos,
convirtiéndose en el principal sector exportador del pais. En los departamentos donde
la mineria es preponderante, es el principal financiador de los presupuestos locales a
través del canon y las regalias.

La mineria ha adquirido relevancia para explicar la evolucion de la inversion nacional.
Los proximos afios se espera la entrada de proyectos de clase mundial que
incrementaran el valor agregado del sector el cual tendra impactos beneficiosos en la
economia peruana.

El principal impacto generado por la actividad minera es el nivel de vida que han ido
adquiriendo los ciudadanos peruanos, debido al aumento del ingreso de las familias
asentadas en las localidades donde se desarrollan las actividades mineras, este
aumento también se produce con la dinamizacién de los mercados laborales sin un
efecto negativo en actividades de otros sectores productivos. Otro efecto pero con
menor relevancia son los asociados con la educacion y salud. Los efectos positivos
gue se han logrado por la actividad minera son mayores en el caso de la gran y
mediana mineria.

La analista sénior de estudios econdmicos de Scotiabank, Erika Manchego, indicé que
“El incremento de la produccién minera serd relevante debido al inicio de operaciones
de grandes proyectos cupriferos”.
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> “Nuestra proyeccion de crecimiento del Producto Interno Bruto minero es de
1,6% para el 2013 y 7,4% para el 2014, ademas de tasas de crecimiento en el
sector de alrededor de 10% para los aflos 2015 y 2016", estimoO en el reporte
semanal del banco.

> “El proyecto Toromocho de Chinalco empezaria a operar en diciembre del 2013,
sin embargo, el mayor impacto sobre el PIB minero se veria en el 2014", anoto.

2.1.1.3 FACTORES QUE AFECTAN EL PRECIO DEL COBRE

China es uno de los principales consumidores de cobre del mundo (42% de la
produccion mundial), la incertidumbre por la desaceleracion y la estreches crediticia
gue sufre, ha llevado a los bancos de inversion internacionales a corregir las
expectativas del precio del cobre, llegando a estimar un precio menor a los tres ddlares
la libra, incluso muchos analistas hablan del fin de los buenos tiempos, Chile depende
de los ingresos que genere el cobre, donde las exportaciones representan un 60% de
del total. Esta incertidumbre mas el periodo de elecciones han creado un estancamiento
en los proyectos mineros en el pais y en Peru.

También hay que destacar que para Codelco, el costo de produccion es de 2.7 dblares
la libra, algunas mineras privadas manejan costos mas bajos que llegan a los 1.6
dolares la libra, esto debido al valor de la energia, en el caso de Peru los costos son un
58% mas bajos que los costos nacionales, monto que no tomaba importancia cuando el
precio del cobre fue superior a los cuatro délares, este bajo precio proyectado afecta el
animo de los inversionistas en los mercados emergentes.

2.1.1.4 MINERIA Y CONFLICTOS SOCIALES

En el extremo de la actividad minera formal, existen diversos factores que influyen
negativamente en la imagen cuestionada por cierto segmento de la sociedad, entre las
razones se podrian citar algunas:

Es una actividad que la poblacion local siente como una imposicion del gobierno central
a las comunidades locales, el temor a la contaminacion a su medio ambiente, las
externalidades producidas y no debidamente compensadas, el incumplimiento de
compromisos pactados, los reclamos por no satisfacer demandas laborales y
medioambientales en las zonas de influencia minera, la inadecuada redistribucion de
los beneficios generados por la actividad minera, entre otros.

En los Ultimos afios, a raiz del incremento de los proyectos mineros ha surgido un
debate en torno a la importancia que constituye el sector minero, siendo considerado
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por varios grupos sociales como el motor de crecimiento de la economia y por otro lado
crece el descontento y malestar de las comunidades, la poblacion y los grupos
ambientalistas ubicados cerca de los centros de operacion.

Las mineras tienen como objetivo implementar el proyecto y generar ganancias. Ellas
esperan tener las reglas claras que garanticen que su inversion sea segura. Si
mantienen actividades de responsabilidad social, suelen estar orientadas a minimizar el
descontento de la poblacion local, mas que al progreso real o genuino de la misma
poblacion, mas bien estan consientes de que desarrollar un nuevo proyecto minero
traera molestias, y es necesaria una “licencia social” que disminuya las tensiones entre
la empresa y la comunidad.

2.1.1.5 INVERSION EN LA INDUSTRIA MINERA EN CHILE

La industria minera en Chile esta ligada mayoritariamente a la produccion de cobre, la
cual estd en un constaste desarrollo, segun los analistas de la industria, el panorama
se presenta con positiva perspectiva a largo plazo, debido a los dos gigantes en
desarrollo como es India y China, lo que nos hace proyectar un precio a largo plazo
alrededor de USD$280 C/lb (2013-2020). Pero existe un problema en contra del
crecimiento de la industria: el margen que se obtiene por el elevado precio de los
iNnsuMos Yy servicios, los que a su vez aumentan los costos de produccion.

Otro problema que los analistas advierten es la matriz energética, la cual se ha visto
estancada debido a la judicializacion de los proyectos de energia.

Pero a pesar de esto, no cabe duda que el desarrollo de los proyectos mineros, tanto en
su etapa de ejecucion, como de explotacion, no debieran detenerse y debido al
creciente valor de los costos de produccion puede generar un aumento en la
subcontratacion de servicios para la industria minera en su cadena de produccion, este
espacio sera oOptimo para las empresas que puedan agregar valor, con avances
tecnoldgicos que permitan disminuir los costos de produccion.

Chile cuenta con una sdlida cartera de proyectos de inversion en mineria valorizada
US$ 86 mil millones, de los que ya se encuentran en ejecucion o en fase de estudio,
para tomar la decision de invertir o desistir después del 2007 y colocar en marcha estos
proyectos a mas tardar el 2021.
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Tabla 1, Inversion proyectada en la mineria chilena (millones de dolares).

Anterior SULE] Posterior %
SECTOR 2013 2014 2015 2016 2017 2013 — TOTAL | Partic.
a 2013 a 2017
2017 En Total
CODELCO 3.397| 3.969| 4.623| 4.757 4552 | 4565 22.466 4.683| 30.546 27
Gran
Mineria
Privada 6.765| 3.613| 5.390| 5.586 7.454| 7.735 29.778 16.357 | 52.899 47
Mediana
Mineria 224 119 388 634 799 724 2.664 385 3.273 29
Total 10.386 | 7.701 {10.401|10.977 | 12.805 |13.024 | 54.908 21.425 | 86.718 77

Fuente: Elaborado en COCHILCO, con antecedentes de cada proyecto disponibles en
fuentes publicas (agosto 2013).

También es importante el efecto sobre la capacidad maxima productiva minera. El
desarrollo de la industria genera el proceso de inversion, que se manifiesta en el nivel
productivo que pudiesen alcanzar, por ello se estima pertinente mostrar las
proyecciones de capacidad maxima de produccién de cobre mina correspondiente a
cada afno, desglosandolas en operaciones actuales y proyectos.

Tabla 2, Capacidad méaxima productiva de cobre mina en Chile al afio 2020, miles de
toneladas de cobre fino.

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Operaciones 6.179 6.062 5.629 5.293| 5.039| 4.854 4.719 4.398
Proyectos 17 376 783 1.128| 1.733| 2.147 2.643 3.336
TOt"’?I 6.196 6.438 6.412 6.421| 6.772| 7.001 7.362 7.734
Nacional

Fuente: Elaborado en COCHILCO.

2.1.1.6 INVERSION EN LA INDUSTRIA MINERA EN PERU

En Peru la cartera de inversiones esta constituida por 50 proyectos, en sus diferentes
etapas, proyectos de ampliacién, proyectos en la etapa de exploracion y de estudio de
impacto ambiental, los cuales se deben desarrollar entre los afios 2012 y 2020, el
monto asciende a US$ 36.373 mil millones en la mineria de cobre, informacion
actualizada a agosto de 2013, Direccién de Promocion Minera - MEM (Ministerio de
Energia y Minas).
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Tabla 3, Participacién regional en la cartera estimada de
proyectos mineros.

REGION US$ MM %
APURIMAC 11,86 20.66%
AREQUIPA 10,2 17.77%
CAJAMARCA 9,132 15.91%
MOQUEGUA 6,12 10.66%
JUNIN 5,76 10.03%
CUSCO 2,736 4.77%
PIURA 2,645 4.61%
ICA 2,463 4.29%
LAMBAYEQUE 1,599 2.79%
ANCASH 1,22 2.13%
PUNO 920 1.60%
HUANCAVELICA 630 1.10%
TACNA 600 1.05%
LA LIBERTAD 400 0.70%
AYACUCHO 370 0.64%
HUANUCO 350 0.61%
PASCO 305 0.53%
LIMA 93 0.16%

TOTAL US$ MM 57,403 100%

Fuente: Direccion de Promocion Minera - MEM, agosto 2013.

La proyeccion de la produccion nacional futura de cobre evidenciaria un aumento
significativo debido a la inclusion de los nuevos proyectos cupriferos.

Tabla 4, Produccién nacional futura de cobre al aino 2020, miles de toneladas
meétricas finas.

2013 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020

Total
Nacional 3.361| 4.665| 4.980| 5.930| 5.989| 6.049| 6.110| 6.171

Fuente: Ministerio de Energia y Minas.

2.1.2 OPORTUNIDAD DEL NEGOCIO

Los aumentos previstos en la produccion debido a la inversion comprometida en Chile y
Perd, representan un flujo estable para el sector y mayor demanda de proveedores
para la industria. Estos atractivos estan relacionados con la operacion de los actuales
yacimientos mineros, el desarrollo de nuevos proyectos y el aumento de la capacidad
instalada en estos.
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El desafio es que la capacidad instalada de la oferta de servicios de ingenieria y
consultorias no sera lo suficiente en cantidad, calidad y oportunidad. Este escenario es
una oportunidad para insertar a Geodata en la industria minera.

La siguiente figura muestra cOmo estan constituidos los gastos operacionales de la
industria minera.

Figura 3, Como se componen los costos en la industria minera.

¢De que se compone el costo en la industria
minera?

Cumbustibles
y Lubricantes
6%

Fuente: CESCO, SONAMI.

La estrategia busca insertar a Geodata en la industria minera ofertando servicios que se
enmarcan dentro de la consultoria y, contempla las siguientes actividades:

v' Asesoria en geologia y geotecnia.
v/ Asesoria en geomecanica.
v/ Evaluacioén de recursos.

v' Disefio minero.
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v' Planificacién minera.
v" Mecénica de rocas.

Para determinar la demanda actual y futura, también la disposicidbn a pagar por las
compafias mineras por los servicios de servicios de geologia, geotecnia, planificacion
minera, disefio minero, planificacion minera, geomecanica, nos basaremos en los
siguientes supuestos:

Disposicion a pagar: Como supuesto en el calculo realizado en base a una compafia
mineras "X" productora de cobre, con un nivel de produccion de 62.728 TN/afio con
disposicién a pagar de US$4 Millones/afio por el conjunto de todos los servicios antes
nombrados, esto en base de licitaciones que se han realizado.

Contratacion de los servicios: En entrevistas y conversaciones sostenidas con
profesionales del area minera, con distinto nivel de jerarquia dentro de las compaifiias,
se puede determinar que no todas las empresas externalizan las actividades que se
pretenden ofertar, algunas las realizan con recursos propios, contratando solo los
servicios de consultoria, por lo tanto se toma como supuesto que en promedio la
disposicién a pagar por el total de la industria minera en un 30% de lo indicado en el
parrafo anterior.

La produccion de cobre actual y futura: Estdn basados en los niveles de inversion
comprometidos en Chile y en Perd, los cuales aumentarian los niveles de produccion,
gue se muestran en las tabla 1, tabla 2, tabla 3 y tabla 4. Se toma como supuesto que
no seran alterados por la paralizacion de los proyectos por conflictos sociales y/o la
incertidumbre del precio del cobre, en la siguiente figura se muestran las proyecciones
maximas de produccion de cobre en Chile y Pera.
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Figura 4, Produccion estimada de Cobre.

Proyeccion de la capacidad productiva de
Cobre

3.000
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2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

m Chile = Peru

Fuente: Elaboracion en base a Tabla 2 y 4.

Con los supuestos anteriores se determina la disposicion a pagar por la industria minera
en Chile y Peru, en millones de dodlares al afio, los cuales se muestran en la siguiente
tabla.

Tabla 5, proyeccién de la disposicion a pagar por la industria minera en Chile
y Peru por los servicios a ofertar.
2013| 2014| 2015| 2016| 2017| 2018| 2019| 2020

Chile 119 123 123 123 130 134 141 148
Peru 64 89 95 113 115 116 117 118

Fuente: Elaboracion en base a Tabla2 y 4.

Como se puede determinar con los antecedentes anteriores se producira un aumento
de la disposicion a pagar del 24% en Chile y del 84% en Peru, lo que podemos
considerar como un aumento de la demanda por los servicios y una oportunidad de
capturar una porcion del mercado.

2.1.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Las compafiias mineras han promovido la externalizacién de una cantidad apreciable
de funciones, lo que ha producido el desarrollo de un gran nimero de empresas que
proveen bienes y servicios para la mineria, llegando a cumplir hoy un rol esencial, tanto
para el pais como para las empresas mineras.
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Lo anterior es particularmente relevante si se considera que, durante el periodo 2011 -
2020, la mineria en Chile y Pera proyectan llevar a cabo inversiones que debieran traer
consigo un aumento de produccién en un 21% en Chile y 84% en Pera.

Adicionalmente, las bajas en las leyes del mineral, en el precio del cobre, las crecientes
exigencias de sustentabilidad y costos de produccion, plantearan enormes desafios
para las empresas mineras, las que requerirdn que los proveedores aporten nuevos
conocimientos, tecnologias e innovaciones que se traduzcan en mejoras significativas
de eficiencia y calidad.

Las empresas proveedoras se pueden caracterizar por rubro y tamafo, en el siguiente
cuadro se muestra un estudio en base a datos del registro de proveedores del sector
mineria (REGIC). Para clasificar las empresas segun tamafio, se considera
microempresas a aquellas que tienen entre 1 y 9 trabajadores, pequefias empresas a
las que tienen entre 10 y 49 trabajadores, y medianas empresas a las que tienen entre
50 y 199 trabajadores. Aquellas con méas de 200 trabajadores se consideran grandes.

Tabla 6, Caracterizacion de empresas proveedoras segun tamafio o

rubro.

Micro Pequefia Mediana Grande Total
Contratistas 360 421 230 133 1144
PEq“.'p.OS y 900 974 472 267 2613

rovisiones

Servicios de
Ingenieria y 235 163 69 35 502

Consultoria
ERMES e 210 97 43 34 384

Soporte

Total 1705 1655 814 469 4643

Fuente: Base de Datos REGIC.

Para la clasificacion segun rubro se considera; dentro del rubro de contratistas se
incluyen las categorias de Mantenimiento, Abastecimiento, Construccion de minas,
Mineria  subterranea, @ Comunicaciones y telecomunicaciones, Perforacion,
Procesamiento de datos, Procesamiento de mineral, Servicios de campamento y
alimentacion y Cierre de mina. El rubro de equipos o provisiones, considera las
categorias de construcciones y estructuras, bombas y tuberias, equipos eléctricos,
software, transporte y almacenamiento, equipos de excavacion y carga, equipos de
molienda y transporte, procesamiento de mineral, laboratorio y equipamiento, equipos
de perforacion y minado. Por otro lado, los servicios de ingenieria y consultoria incluyen
las categorias medioambiente y personas, gerencia y finanzas, exploracion,
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planeamiento de minas, geotécnica y mineralogia. Por ultimo, el rubro de servicios de
soporte considera transporte y viajes, servicios de Vvigilancia, educacién vy
entretenimiento, recursos humanos, salud y seguridad y financiero y legal.

Los procentajes segun la caracterizacion de las empresas proveedores de la industria
minera se muestran en las siguientes figura, en ellas se logra apreciar la procentaje que
representa la consultoria, que es el mercado objetivo de la estrategia de crecimiento en
la industria minera.

Figura 5, Caracterizacion de empresas segun rubro.

Empresas, segun rubro

Servicios de
Ingenieria y
Consultoria

11%

Fuente: Base de Datos REGIC.

En el siguiente gréfico se muestra los porcentajes de empresas proveedoras de
servicios de ingenieria y consultoria segin su tamafo. Actualmente son estas las que
estan actuando en el mercado de la mineria chilena.
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Figura 6, caracterizacién de empresa de servicios e ingenieria
segun tamafio.

Proveedores de Servicios de Ingenieria y
Consultoria

Grande
%

Mediana
14%

Fuente: Base de Datos REGIC.

Como muestra en la figura un 79% de las empresas de de ingenieria y consultoria son
de tamafio pequefio y micro, estdn sélo conformadas por consultores o grupos de
consultores independientes, altamente especializados que desarrollan trabajos
puntuales, es por eso que determinar una cuota de participacion de mercado de cada
una de ellas es un trabajo complejo, por su movilidad. Dentro de las empresas grandes
encontramos a SKM Consultores, Hatch Ingenieros y Consultores, Bechtel Chile, Amec-
Chile, Jacobs Engineering-Chile, que son empresas de ingenieria internacionales con
una fuerte presencia en Chile y Per(, capaces de desarrollar proyectos de tipo EPC o
EPCM, estas empresas contratan servicios de las empresas de menor tamafio para el
desarrollo de los proyectos, esto las convierte en posibles clientes.

Geodata se enmarca entre las empresas de ingenieria de mediano tamafio como es el
caso de Ingeroc, Metdlica S.A, Norconsult, Geoconsult, entre otras, por consiguiente
debe competir con empresas similares y de menor tamafio, es por eso la premisa de
competir por precio.

En general la competencia son empresas con experiencia en el mercado chileno
establecidas con oficinas regionales, que han logrado conseguir un prestigio y fidelidad
de los clientes, con una estructura organizacional y experiencia en el area lo que
aumenta la barrera de entrada en la industria minera, dentro de los cuales podemos
destacar:
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Figura 7, Empresas de ingenieria presente en Chile por nivel de facturacion.
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-Fluor-Daniel Chile -Golder Associates S.A. -Knight Piésold -El Boldo Ingenieria Itda
-Indepro Ingenieria -SAM S.A. -SRK ltda

-SKM Minmetal S.A. -SDI Ingenieros S.A. -Amec International S.A

-SNC Lavalin -Hatch Chile

-Bechtel Ingenieria

-ARA Worley Parsons
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Nacionales Nacionales Nacionales Nacionales

-Aldunate y Asoc. Ltda.
-Cica Consultores

-Ingendesa S.A.

-Heredia y Santana
-JRI Ingenieria S.A

-Ing Cuatro Ltda

-REG Estudios Lida
-Gestion Ambiental

. - A -Geoexploraciones S.A.

-Martinez y Cuevas -Siga Consultores -Ingentra -Idesol Ingenieria S.A
Metdlica 5.A. “Praconsa Ingenieria S.A
-NCL S A a’ng A

-R & Q Ingenieria S A

-RFA Ingenieros Consultores
-SMI Luis San Martin
-Subterra Ingenieros Lida
-Zafiartu Ingenieros
-Cadetech

Fuente: COCHILCO a partir de paginas web de AIC y Compendio de la
Mineria Chilena 2006.

-Metaproject

-PM Ingenieros Ltda
-Vector S.A.

-A Karzulovic Asociados

Hay que aclarar que la figura anterior es en base a un estudio realizado el afio 2006,
por lo que se debe considera lo siguiente; Ingendesa S.A ya no participa en el
mercado, actualmente se dedica a desarrollar solo proyectos de Endesa. Por otra parte
Aker Kvaerner, fue comprada y actualmente funciona con el nombre Jacobs

Engineering, Ingentra actualmente funciona como Deassau la cual esta actualmente en
venta.

A continuacion se nombran empresas presentes actualmente en el mercado chileno,
las cuales no se pudieron clasificar por su nivel de facturacion en la industria minera
pero que se consideran competencia directa de Geodata.

v' Derk Ingenieria y Geologia Ltda, empresa nacional de tamafio medio con 14
afios de presencia en el mercado minero, sus clientes son compafiias mineras y
empresas de ingenieria.

v" FCQ Geotecnia e Ingenieria Ltda. empresa de tamafio pequefio.
v' Mecanica de Rocas Ltda, empresa nacional de tamafio pequefio.
v' INGENIERIA DE ROCAS LTDA, empresa nacional de tamafio pequefio.

v" Kminante Consultores, empresa extranjera de tamafio medio.
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v' GEMCOM, empresa extranjera de tamafio mediano.
v' REDCO, empresa nacional de tamafio microempresa.

v' Geoconsult, empresa austriaca de tamafio medio, con presencia en otros paises
de la region.

v Norconsult, empresa de origen Noruego con mas de 80 afios de experiencia, con
oficinas en Chile y Perq, se considera de tamafio medio.

v Subterra Ingenieria, empresa de origen espafiol de tamafio medio.

Muchas de las empresas presente en Chile que son competencia directa de Geodata
estan con oficinas en Perq, atraidas por el crecimiento de la industria minera del pais
vecino, a continuacion se nombran las empresas presentes en Per( sin presencia en
Chile, que se consideran competencia directa de Geodata:

v' CESEL S.A. ingenieros consultores.
v' GMI S.A. Ingenieros Consultores.

v" MWH PERU S.A.

v VECTOR PERU S.A.C.

Existen una cantidad considerable de empresas de ingenieria y consultoria presentes
en Chile y Perq, las empresas antes nombradas ya cuentan con un prestigio en la
industria minera, la estrategia que se debe definir tiene que ser capaz de capturar una
cuota de mercado y lograr diferenciarnos de nuestra competencia directa. Pero se debe
considerar que el 7% de ellas se pueden catalogar como de tamafio grande, lo que las
convierte en un mercado objetivo para Geodata.

2.1.4 PROCESOS DE CONTRATACION DE LOS SERVICIOS

Basicamente se puede describir que los procesos de compra de insumos y contratacion
de servicios para la mineria son realizados a través de tres formas:

v’ Licitaciones publicas, la empresa de servicios interesada se puede informar por
medio de una publicacion donde se invita a presentar una oferta técnica y
econdmica, en este proceso, N0 necesariamente, tiene que ser conocida la
empresa, solo debe cumplir con los requisitos técnicos que se estipulan en las
bases de licitacion.
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v’ Licitaciones privadas, las cuales invitan a presentar oferta a una lista restringida
de empresas, las cuales son conocidas por el mandante y/o recomendadas.

v Asignacion directa, para lo cual se debe contar con un reconocimiento de la
capacidad técnica de la empresa de servicio.

Independiente de la forma de adjudicarse un contrato, es requisito para casi todas las
mineras, que la empresa de servicio esté inscrita en los registros autorizados por los
mandantes, lo que se traduce en un sistema de calificacién de distribuidores, el cual es
utilizado en los procesos de busqueda y seleccibn de proveedores de bienes y
servicios, dentro de los que tenemos:

Tabla 7, Registros autorizados por la industria minera.

Registro autorizado Empresa que lo solicita

Regic * Codelco.

» Grupo Polpaico.

» Lafarga AngloAmerican.

* Minera Gaby S.A.

* Freeport-McMoran Copper & Gold.
_ » CIA Minera Doia Inés de Collahuasi.
Sicep « Minera Quebrada Blanca.

» CIA Minera Cerro Colorado.

» Barrick Zaldivar.

* Minera Spence.

» Minera Escondida.

* Lomas bayas.

* Minera EIl Tesoro.

* Minera El Pefidn.

* Minera Michilla.

* Minera Los Pelambres.

* Finning Chile S.A.

Registros propios e ENAMI.

Fuente: Elaboracion propia.
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2.1.5 LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

F1 Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de las empresas mineras es alto, los precios de los servicios
son determinados por cada compafiia en razon de los mercados, esta amenaza se
produce por los siguientes factores:

» Sistema de contratacidén de los servicios es por llamados de licitacién donde
se debe ser agresivo en los precios y demostrar una fortaleza técnica.

» Concentracion de compradores respecto a la concentracion de compafias.
» Volumen comprado es alto como industria.

» Costos bajos o facilidad de las compafias mineras de cambiar de empresa de
Servicios.

» Las compafias mineras tienen capacidad de integrarse hacia atras,
manteniendo un departamento dentro de su organizacién con profesionales
contratados que prestan los servicios, dejando sélo las asesorias
especializadas a subcontratar.

» La sensibilidad de las compafias mineras al precio, es mediano debido a que
depende del nivel de expertis de los profesionales.

» No existe una ventaja diferencial (exclusividad) del servicio.

F2 Poder de negociacion de los proveedores

En el caso de los servicios que se ofertaran, se pueden considerar dos clases de
proveedores a las empresas de que nos proveeran los insumos y equipamiento para el
servicios y la mano de obra, en el caso de los primeros los precios de estos son
regulados por el mercado, el poder de negociacion de ellos es medio bajo, segun la
localidad y cantidad de proyectos en el area, los insumos puede ser equipos,
camionetas, etc.

Otro proveedor que es importante considerar es la mano de obra profesional y no
especializada, que en este caso son los geodlogos e ingenieros en minas, su poder de
negociacion es alto, debido a la cantidad de proyectos que se estan desarrollando,
considerando no solo los del sector minero, también hay que considerar los proyectos
hidroeléctricos, de infraestructura, etc.
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El costo de la mano de obra en el sector minero produce un impacto en el servicio,
algunos factores asociados a la segunda fuerza son:

>

>

>

>

Tendencia del comprador a sustituir.

Los costos de cambio de la mano de obra es medio, esto debido a que los
profesionales deben ser acreditados con cursos, examenes médicos, charlas,
equipamientos de proteccion personal, etc., este es un costo que se debe
considerar antes de cambiar.

El nimero de productos sustitutos disponibles en el mercado es alto.

La disponibilidad de mano de obra es baja.

F3 Amenaza de nuevos entrantes

Para algunos profesionales con experiencia y que hayan trabajado en alguna compania
minera, no les es complicado montar su oficina de consultoria, 0 para otras empresas
similares a Geodata, no es dificil ni costoso enfocarse a prestar este tipo de servicios, la
cantidad de recursos necesarios es media, una direccion y los contactos, por lo que las
barreras de entrada son bajas. Algunos factores que definen esta fuerza son las
siguientes:

>

Existencia de barreras de entrada, la acreditacibn en registros de
proveedores, que es una tope que se puede superar facilmente.

Economia de escala, diferencia por los precios y en algunos casos como
consultores con gastos generales bajos.

Valor de la marca, o el nombre de la empresa que esta ligada a la experiencia
en proyectos de obras subterraneas, a sus profesionales con un
reconocimiento en este sector.

Ventajas absolutas del costo.

Ventajas en la curva de aprendizaje, del negocio es abordable con la
contratacion de profesionales con la sensibilidad en el servicio.

Represalias esperadas de bajos precios de la competencia y su red de
contacto.
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» Mejoras en tecnologia son bajas, el software, equipos para los servicios estan
disponibles para todos, no se aprecia que exista en la competencia un
impulso al desarrollo tecnoldgico propio.

F4 Amenaza de productos sustitutos
Para el caso del servicio que se ofreceran, se pueden considerar como sustitutos a los
servicios que pueden ofrecer la competencia, esta amenaza es alta 'y suponemos por
lo general baja rentabilidad. Podemos citar, entre otros, los siguientes factores:

» La propension de la compafiia minera a sustituir, es alta.

» Precios relativos de los productos similares a los que se pretenden ofertar.

» Costo o facilidad de cambio del proveedor.

» Nivel percibido de diferenciacion de producto o servicio, alto segun el
desempefio de los especialistas que se deben incluir en el servicio.

» Una alta demanda de sustitutos cercanos.

F5 Rivalidad entre los competidores

Més que una fuerza, la rivalidad entre los competidores viene a ser el resultado de las
cuatro anteriores. La carrera entre los competidores define la rentabilidad de un sector,
cuanto menos competidor se encuentre en un sector, normalmente serd mas rentable y
viceversa.

» Poder de los competidores, alta ya que cuentan con un prestigio y fidelizacion
del cliente.

» Poder de los proveedores, media si hablamos de insumo, pero si
consideramos los servicios de los profesionales como proveedores el poder
de ellos es alta debido a que existe una alta movilidad de profesionales entre
las empresas.

» Amenaza de nuevos proveedores, baja si hablamos insumos, pero media si
hablamos de los profesionales como proveedores.

» Amenaza de productos sustitutivos, se considera alta, los servicios de la
competencia se consideran como sustitutos.

» Crecimiento industrial, se considera alto debido a los niveles de inversion.
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» Sobrecapacidad Industrial, se considera baja por el aumento en el nivel de
produccion y debido a los niveles de inversion esto crea un nicho donde
Geodata puede capturar una porcion del mercado.

> Barreras de salida, bajas debido a capital mayoritariamente intelectual y los
activos se pueden destinar a otro sector (hidroeléctrico, Metros, etc.)

» Costo de salida bajo, se limita basicamente a recurso humano y los insumos
son facil de liquidar.

» Diversidad de competidores, es alta, son alrededor de 550 empresas de
diferentes tamafios, desde empresas internacionales con méas de 2000
empleados a consultores individuales.

Tabla 8, implicancia de las cinco fuerzas de Porter.

BARRERAS DE SALIDA
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Fuente: Elaboracién propia en base a modelos implicito en el
marco teorico.

Las Cinco Fuerzas entregan una guia de como Geodata debe competir en la industria
minera. En conclusion; F1 Alta, F2 baja, F3 alta, F4 alta y F5 bajas barreras de entrada
y bajas barreras de salida, lo que deriva en una industria de rentabilidad baja pero
estable en la continuidad de los servicios contratados, lo que la hace atractiva para
Geodata.
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Como era predecible, en la industria minera los proveedores compiten por precios, y
para llegar a consolidarse debe mantener la estrategia en busqueda de fidelizar al
cliente para obtener una invitacion directamente a ofertar.

2.2 AMBIENTE INTERNO
2.2.1 DESCRIPCION DE GEODATA

En 29 afios de actividad GEODATA ha logrado un crecimiento promedio del 15% anual,
con un volumen de produccion por contratos publicos y privados, los servicios que
Geodata provee son de ingenieria, asesorias y supervision de obras en los cinco
sectores ya nombrados (ver tablal), su crecimiento sostenido se debe a su capacidad
técnica, su rapidez de respuesta y sus agresividad en los precios.

Geodata Engineering S.p.A. en NUmeros

En la siguiente tabla se muestra el crecimiento sostenido que mantiene Geodata
Engineering durante los ultimos tres afios en sus niveles de facturacion, esto ha sido
gracias a los nuevos proyectos adquiridos, buscando un desarrollo en Sudamérica con
la constitucion de oficinas en la region. La capacidad economica ha tenido un leve
descenso esto por tal como el Ebitda debido a la fuerte inversion que han demandado
los nuevos proyectos, algunos emblematicos como Linea 5 del Metro de Sao Paulo.

Tabla 9, niumeros de Geodata Engineering en los ultimos tres afios.

2010 2011 2012
z:‘grado (mlleneE 28.765 36.707 41.152
g;‘paddad Economica | 4 ga6 685  4.537.722|  4.496.287
EBITDA 4,542 6.246 4.761

Fuente: Antecedentes internos de Geodata.

El crecimiento sostenido de Geodata Enginering se debe a la apertura de nuevos
mercados, sobre todo en América Latina, donde ha adquirido grades contratos como el
caso de la Linea 5 del Metro de Sao Paulo de Brasil.

Geodata S.p.A Agencia en Chile

Para efectos del presente informe, se incorpora informacion de la agencia en Chile de
GEODATA Engineering, la informacion del desempefio financiero se expresa en la tabla
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N° 8, que muestra los niveles de facturacién que se han duplicado en los Ultimos tres
afos, esto debido a proyectos que ha adquirido en procesos de licitacion y también por
el desarrollo comercial. EI EBITDA positivo no demuestra la viabilidad futura de la
agencia ya que no estan teniendo en cuenta diversos pagos que se realizan al
extranjero.

Tabla 10, niumeros de Geodata Agencia en Chile en los Ultimos tres afos.

2010 2011 2012
SACTIRADE 154 303 657
(millones de clp$)
EBITDA 6.685.535 40.350.957

Fuente: Antecedentes internos de Geodata.

Se puede concluir que la agencia en Chile de Geodata ha tenido un muy buen
desarrollo comercial, ha sido capaz de posicionarse en el mercado chileno y participar
en proyectos emblematicos como es el caso de Nuevo Nivel Mina de Codelco y el
proyecto Hidroeléctrico Alto Maipo.

Los niveles de facturacién y crecimiento de Geodata Engineering, del 30% anual
promedio, son buenos indicadores de los resultados y de las estrategias de
diversificacion de negocios relacionados.

Otros indicadores de desempefio dan cuenta de mas de 2.500 proyectos realizados en
todo el mundo y adicionalmente se puede comentar que GEODATA se encuentra
vigente en mas de 25 paises.

Actualmente Geodata se encuentra con oficinas en la regién ubicadas en Chile, Peru,
Colombia, Argentina, Brasil y Ecuador, los servicios que ofrece estan enfocados a los
cinco sectores o lineas de negocios ya hombrados, y actualmente la agencia en Chile
ha logrado obtener contratos en el sector EARTH ( NNM VP Codelco Teniente) y sector
HYDRO con diversas prestaciones, y también hay que destacar un contrato que se
obtuvo con una avanzada comercial que se realiz6 desde la oficina de Santiago en
Perd, sector METRO ( Metro Linea 2 de Lima Peru).

La actual facturacion se obtiene en proyecto con un tiempo limitado y no renovable, asi
como los contratos de Metros, Hidroeléctricos, etc., que finalizan cuando los proyectos
entran en su etapa de puesta en marcha.

Con el desarrollo de la estrategia se busca lograr aumentar el nivel de facturacion
actual, participando en licitaciones y/o invitaciones a presentar ofertas en servicios que
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pueden tener establecido un tiempo de ejecucidn, pero se puede lograr mantener la
prestacion del servicio al renovar el contrato o participar nuevamente en el proceso de
licitacion.

2.2.2 MODELO VRIO

Se utilizara el modelo de Barney (VRIO) para evaluar las competencias de Geodata en
el servicio que ofertard y de esta manera lograr una ventaja competitiva y sustentable.

Como se describe con detalles mas adelante los servicios a ofertar son:

v' Servicio de Geologia y Geotecnia.

v' Servicio de Planificacién Minera Metallrgica.

v Servicio de Geomecanica.

v' Estudio Hidrogeoldgico.

v' Estudios Especiales.

ANALISIS

» Valiosa: Los servicios ofertados se pueden considerar como valiosos 0
necesarios por el cliente, ya estan en la ruta critica del proceso de produccion
minero y son esenciales para las compafiias mineras.

» Rara: Los servicios no se pueden considerar como raros, es ampliamente
conocida su estructura de funcionamiento.

» Costosa de imitar: Los servicios no son dificiles de imitar, los profesionales se
encuentran en el mercado y los avances tecnolégicos como software y
equipamiento con los que se pueden competir son faciles de adquirir.

» No sustituible: EIl servicio no se puede sustituir a menos que el mandante se

integre verticalmente hacia atras.
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MATRIZ VRIO

Tabla 11, Matriz VRIO de los servicios a ofertar.

éServicio éServicio ¢, Costoso No Categoria Implicaciones
Valioso? Escaso? de imitar? | sustituible Competitiva Desempeiio
Competencia Retornos
Si NO NO NO petet .
Paritaria promedio.

Fuente: Elaboracion propia en base al estudio realizado.

Se puede concluir que los servicios son similares a los de la competencia, es decir
existira una competitividad paritaria con nuestros rivales por el producto que se ofrece,
esto deriva en que los retornos estan dentro de los promedios de mercado, para
obtener una ventaja se debe enfocar la estrategia en una basada en precios, con una
oferta econOmicamente agresiva.

2.2.3 CADENA DE VALOR

Figura 8, Esquema de Cadena de Valor.

Direccion: negociacién con los clientes y proveedores \
Finanzas: administracion de los proyectos \
Actividades |Recursos humanos: Contratacion de personal \
de apoyo Tecnologia: Adquisicion de Software y equipos para el servicios \
Adquisiciones \
Operaciones Mercadeo servicio al
o Planificacion Captacion de proyectos cliente
Actividades | Fjahoracion de productos
Primarias |, entregables
Relaciones publicas

Fuente: Elaboracion propia en base al estudio realizado.
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Actividades primarias

>

Planificacion: Es la actividad que desarrollar4 el administrador de contrato, el
cual debe utilizar de mejor manera los recursos, sobre todo los profesionales, ya
gue estos son quienes agregan un mayor costo al servicios, la coordinacion va
desde los turnos de trabajo, distribucion de los equipos y camionetas, se
considera de costo bajo.

Elaboracion de entregables: Se entiende como entregables a todos los
documentos que requiere el cliente, como planos, memorias de célculo, informes,
etc., Esta actividad es de alto costo, ya que pasan por tres etapas, la confeccidn,
revision y aprobacion de los documentos. Esta etapa involucra horas de trabajo,
profesionales de terreno, supervisores y consultores, todo lo cual se considera de
costo alto.

Mercadeo: Esta actividad consiste en proyectar a mediano y largo plazo, definir
los objetivos del servicio y/o la empresa segun varie las condiciones del
mercado, incluye también la participacion en eventos técnicos relacionados con
el servicio, esta actividad es desarrollada por el Proyect Manager o Gerente
Técnico, dado que lo realiza una sola persona se considera de costo bajo.

Captacion de proyectos: Esta actividad es desarrollada por el promotor
comercial y estd enfocada a visitar potenciales clientes, proceso que se
considera de costo medio.

Relaciones publicas: Actividad realizada en conjunto por el gerente técnico y el
promotor comercial, y se enfoca a visitar personal clave en la empresa que son
clientes actuales o futuros, se considera de costo bajo.

Servicio al Cliente: Esta actividad se realiza sélo en caso que el cliente lo
requiera, y a veces consiste en visitas de expertos que participen en reuniones
técnicas, es también actividad de alto costo para el servicio, se considera de alto
costo.

Actividades de apoyo

>

Direccidon: Es la actividad clave del servicio, ya que se realiza la negociacién con
el cliente, donde se definen los precios de nuevos servicios, continuidad en el
tiempo, 0 nuevos contratos, en ella intervienen el gerente técnico y el
administrador de contrato, se considera de costo medio.

35



» Finanzas: Es una actividad clave del servicio y es desarrollada por el gerente
técnico, involucra todas aquellas acciones para mantener el control
administrativo y financiero del servicio, es considerada como una actividad de
mediano costo.

» Recurso Humano: Es una actividad clave que debe realizar el gerente técnico,
ser capaz de detectar buenos profesionales, negociar sus sueldos, proveer del
equipamiento que requieren y coordinar su acreditacién, es considerada como
actividad de alto costo, ya que desde que se contrata hasta que queda
acreditado bajos los estandares del cliente, puede pasar un tiempo considerable,
también el riesgo de que el profesional contratado no cumpla con el perfil exigido
y sea necesario retirarlo del proyecto, pagando las indemnizaciones que
corresponda, costo que no es asumido por el cliente.

» Tecnologia y Adquisiciones: Se enfoca en la compra y mantenciéon de los
recursos técnicos, equipos, software y hardware, necesarios para la realizacion
del servicio, se considera una actividad de bajos costo y esté incluida en los
gastos generales del servicio.

Dentro de las actividades primarias la generacién de valor del servicio son: elaboracién
de entregables, captacion de proyectos y relaciones publicas. Por su parte, en las
actividades de apoyo que generan valor son la negociacion con el cliente, la
administracion del proyecto y contratacion de personal.

En resumen el servicio debe enfocarse a crear ventajas competitivas en las actividades
antes nombradas, que se puede obtener al ofrecer un servicio de buen nivel técnico y a
bajo precio.
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3 CAPITULO lll: FODA

3.1.1 ANALISIS FODA

Debilidades:

v' Desconocimiento del nombre Geodata, en el mercado minero. La industria
otorga un alto grado de importancia al efecto experiencia de los actores que
participan en ella.

v" No contamos con profesionales locales y que conozcan nuestros know-how,
esto involucra un tiempo de capacitacion permanente en los primeros meses
de la cultura organizacional de los profesionales que se incorporan.

v" No contamos con oficinas cercanas a las areas de grandes proyectos, si bien
se cuenta con oficinas establecidas en Santiago y en Lima, falta establecerse
en aquellas regiones donde estan ubicadas las faenas mineras, en el caso de
Chile en IQUIQUE y ANTOFAGASTA, en el Caso de Peri APURIMAC,
AREQUIPA y CAJAMARCA.

Amenazas.

v' Competidores locales, que utilizan acciones de bajos precios para incentivar
sus ventas.

v" Nuestra competencia mantiene una red de clientes cautivos. Las compafiias
mineras privilegian la contratacibn de compafias extranjeras por sobre
empresas locales en proyectos de gran envergadura. Ademas contratan
empresas con experiencia reconocida en la industria y en proyectos similares.

Fortaleza

v Experiencia internacional demostrable, a través de cartas de recomendacién
0 de voz en voz.

v" Nuestros 29 afios de experiencia, en distintos tipos de proyectos y otras
partes del mundo ha logrado fidelizar a sus clientes.
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Presencia con oficinas establecidas cumpliendo con toda la normativa en
Chile y Perua.

Manejamos herramientas que nuestros competidores desconocen, como
metodologias de trabajo, Software de desarrollo interno.

Profesionales de primera linea con una gran experiencia en distinto tipo de
proyectos, en variadas partes de mundo, lo que entrega un bagaje de
conocimientos.

Capacidad de reaccion ante la adjudicacién de un proyecto, rapida movilidad
y disponibilidad de los profesionales para trasladarse donde se desarrollan los
proyectos.

Oportunidades

v

Crecimiento de la demanda de los servicios relacionado con la industria
minera.

Llamados a ofertar en forma periddica.
Contratos renovables por buen servicio.

Contratos de asignacioén directa.

38



3.1.2 ESTRATEGIA FODA

Con el andlisis FODA se desarrolla la estrategia, se definen las acciones o planes a
desenvolver para aprovechar y potenciar las fortalezas con las oportunidades, disminuir

y/o controlar las amenazas y debilidades.

Tabla 12, estrategia FODA.

Fortaleza

Debilidades

* Expernencis intemacional
demostrable
* Muestros 29 afios de

* Desconocimiento del nombre
Geodata en el mercado
minero.

SEMVICIDS
relacionado con la
industria minera.
Llamados a ofertar

en forma perodica.

Contratos
renovables por
buen sernvicio
Contratos de
asignacion directa
Ausencis o poca

expenancia. * Mo contamoscon
* Presencis en varnos paisas dal profesionales locales y que
Matriz FODA mundao. conozean nuestros know-how
# Manejamos heramientas que » Mo contamos con oficinas
nuestros competidores carcanss & las dreas de
desconocen grandes proyectos
* Profesionales de primera linea
C©OnN Una gran expenencis
+ Capacidad de reaccion ante la
sdjudicacion de un proyecto
Oporfunidades Estrategia [FO) Estrategia (DO}
« Crecimientodela |[1. Aplicar el KNOW NOW 1. Participar en seminarios y
demanda de los 2. Aumentar y posicionar el CONgresos

nombre de Geodata

3. El administrador de contrato y
gerente del proyecto deben
continuar con la promocion
comercial

4. Demaostrar la capacidad de
Geodata y sus profesionales

2. Publicitar enrevistas
especializadas

3. Realizar conferencia con
Colegios de profesionales del
area minera.

competencia
mantiene una red
de clientes
cautivos

innovacion

Amenazas Estrategia (FA) Estrategia (DA)

» Competidores 1.0ptimizar el servicio con 1. Contrata profesionales
locales, que avances tecnologicos. lozales con experienciaen el
prometen bajos 2. Ofrecer precios competitivosy | area.
precios. de promocion 2. Contratar un profesional

* Muestra con un buen nivel de contacto

para gue asuma el cargo de
Gerente de Area

Fuente: Elaboracion propia en base a lo desarrollado en el
presente estudio.

A continuacién se describen los planes de accion segun las estrategias definidas.
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Tabla 13, Estrategia FO y plan de accion.

Estrategia (Fortaleza -
Oportunidades)

Plan de Accién

1. Aplicar el KNOW NOW

Aplicar toda la experiencia que tienen los profesionales de Geodata en
distintos tipos de proyecto, en diferentes partes del mundo, para esto se
debe considerar que el Know Now se adecue a la cultura organizacional
del cliente, debe quedar registrado a través de manuales de
procedimientos, propuestas de mejora a los flujos de los servicios para
que se disminuya el tiempo de respuesta a los requerimientos del
cliente. Ademas de insertarse en la cadena de valor del proceso
productivo del cliente.

2. Aumentar y posicionar el
nombre de Geodata.

Aumentar y enriquecer el poder de la marca como elemento
diferenciador, el reconocimiento de la Geodata a través de la creacion
de un sexto sector que se nombra como Geodata MINING, apalancando
por la experiencia reconocida en obras subterrdneas y proyectos
similares en los cuales se ha participado, este trabajo consiste en la
confeccion de Brochure enfocados al sector minero, difundiendo a través
de contactos, presentaciones directas al cliente, presentaciones en
colegios profesionales, participacion en ferias y congresos que estén
enfocadas en la industria minera.

También se debe mantener las actuales certificaciones de calidad, en
caso de ser necesario incorporarse a nuevos registros de proveedores
para aumentar las posibilidades de acceder a huevos negocios.
Desarrollo de un plan de retencion y fidelizacion de clientes, generacion
de lealtad y confianza.

3. El administrador de
contrato y gerente del
proyecto deben continuar
con la  promocion
comercial.

Estas dos lineas de mando tienen un contacto directo y continuo con el
cliente, por lo que dentro de sus funciones esta el desarrollo comercial
para la adquisicibn de nuevos contratos, trabajos adicionales o
addemdum, basados en el conocimiento técnico del proyecto, el objetivo
no es vender por vender, es demostrar la necesidad de mejorar el
servicio o actividades que potencien la cadena de valor del cliente,
consiguiendo nuevos contratos por asignacion directa.

4. Demostrar la capacidad
de Geodata 'y  sus
profesionales.

Como ha quedado en evidencian los servicios que prestan, los
profesionales de Geodata, han demostrado una gran capacidad de
anticiparse a los problemas, dando soluciones préacticas en corto tiempo,
las cuales son analizadas previamente con los consultores sénior, que
desde la casa matriz supervisan y asesoran a los profesionales en
terreno.

La diferencia horaria que existe entre Chile-Per( e Italia u otra parte del
mundo, juega un rol de suma importancia, ya que los problemas son
consultados y al otro dia a temprana hora se cuenta con la vision
experta de los consultores sénior, es decir los servicios son de 24 horas
al dia.

También existe una disponibilidad de trasladar rapidamente a los
consultores sénior a terreno si es requerido por el mandante.

Fuente: Elaboracion propia en base a lo desarrollado en el presente
estudio.
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Tabla 14 Estrategia DO y plan de accion.

Estrategia (Debilidades - Oportunidades)

Plan de Accion

1. Participar en seminarios y congresos.

2. Publicitar en revistas especializadas.

3. Realizar conferencia con colegios de
profesionales del area minera.

Realizar un fuerte Plan de marketing.

Prepara un equipo comercial compuesto por técnicos que
participe exponiendo en seminarios y congresos.
Contratar los servicios de una empresa de publicidad para
la ejecucién de articulos y publicidad en revistas
especializadas.

Realizacion de visitas y atencién personalizada a
compafiias mineras y grandes empresas, identificadas
como potenciales clientes.

Asistir y participar de los eventos relacionados con los
servicios ofrecidos.

Fuente: Elaboracion propia en base a lo desarrollado en el presente

estudio.

Tabla 15, Estrategia FA y plan de accion.

Estrategia (Fortaleza - Amenazas)

Plan de Accién

1. Optimizar el servicio con avances
tecnolégicos.

Incorporar dentro de los servicios las plataformas de
trabajo que actualmente son aplicadas en los proyectos,
lo cual permite anticiparse y responder con éxito a las
nuevas exigencias de la industria minera.

El desarrollo de softwares propios enfocados en la
industria minera. Ademéas Geodata, cuenta con convenios
de desarrollo tecnoldgicos con distintas universidades de
Italia especialmente con el Politécnico de Torio, lo cual le
ha permitido la busqueda constante de nuevas formas de
enfrentar desafios futuros.

2. Ofrecer precios competitivos y de
promocioén.

Sondear el mercado para conocer la estructura de costos
de la competencia, el costo promedio de sus
profesionales.

Ofertar profesionales extranjeros.

Realizar un control estricto los costos.

Fuente: Elaboracion propia en base a lo desarrollado en el presente estudio.
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Tabla 16, Estrategia DA y plan de accion.

Estrategia (Debilidades - Amenazas) Plan de Acci6n

1. Contratar profesionales locales con | Se publicard un aviso de oferta de trabajo para
experiencia en el area. profesionales del &rea en un Diario local.

Se contratara los servicios de head hunter para la
busqueda de profesionales que cumplan con el perfil
deseado.

Se buscara a través de LinkedIn, profesionales que
cumplan con el perfil deseado.

Se buscarda una empresa consultora pequefia con
presencia en el mercado minero para forjar una alianza
estratégica.

Fuente: Elaboracion propia en base a lo desarrollado en el presente
estudio.

2. Contratar un profesional con un buen
nivel de contactos para que asuma el
cargo de Gerente de area.

3.1.3 ESTRATEGIA PARA DIFERENCIARSE DE LA COMPETENC IA

Basicamente se puede concluir que para poder competir en la industria minera y tener
éxito, se debe realizar una estrategia en base a ofertas econémicas agresivas, y de
esta forma romper con las barreras de entrada, para ello, el alto nivel técnico de los
profesionales de Geodata, ayudara a mantener los servicios en el tiempo pactado.

4 FORMULACION DE LA ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO

Este conocimiento y experiencia, a nivel internacional que ha adquirido Geodata se
aplica ahora a cualquier proyecto, en cualquier parte del mundo, el cual se ha
convertido en su mercado objetivo. Con el tiempo ha ido evolucionando con el rigor que
alcanzan los objetivos de excelencia, gracias a una actitud hacia la busqueda de
soluciones concretas en los proyectos que ha desarrollado en Italia y en todo el mundo,
gracias a su pasion, calificacion y competencia, convirtiendose en un punto de
referencia en el sector de la geo-ingenieria y de las obras subterraneas.

GEODATA, ha concentrado su propia expansion geogréafica en 4 areas, en las cuales
ha consolidado su presencia, a traves de la creacion de sucursales o de la adquisicion
de participaciones en: China, India, América del Sur (Brasil, Argentina, Chile, Colombia,
Pert y Ecuador) y Rusia.

Sin perjuicio de lo anterior, GEODATA se ha expandido en otras areas de negocios
como inversiones para desarrollo de proyectos y negocio inmobiliario, con presencia en
Italia, lo que sera la base para la formulacién de la estrategia de crecimiento orientada a
la industria minera.

42



4.1 PROCESO DECLARATIVO
Mision

Nuestra misidn es proveer servicios de alta calidad y valor afladido en servicios para la
mineria, enfocados principalmente a la satisfaccion del cliente.

Vision.

Convertirnos en un referente para la industria minera y proveer nuestros servicios a
empresas relacionadas con la industria minera de Chile y Peru.

Objetivo

Insertar a GEODATA en la industria minera con el desarrollo interno de una nueva area
de negocios.

Metas

Lograr en siete afios un desarrollo autbnomo y continuo de proyectos y servicios
enfocados a la mineria, elevando el nivel de facturacion.

4.2 ESTRATEGIA CORPORATIVAS: CREANDO VALOR

GEODATA, en sus origenes solo realizaba proyectos de obras subterrdneas, para
posicionarse en el mercado y tomar la totalidad de los tépicos de los proyectos, asi
utilizé la diversificacion relacionada, adquiri6 empresas de ingenieria que tenian cierto
renombre en el mercado para poder expandirse en Europa, como S.INCLER
Consulting, ISER, Sea Consulting-SRL y Ingeconsult en Ecuador. Ademas realizo
integracion horizontal, mediante fusiones con empresas competidoras en paises como
Argelia, Brasil, India, Austria, China, Croacia, Australia y Colombia.

La estrategia que se aplicara es una integracion horizontal con diversificacion
relacionada de los servicios y un crecimiento por multiplicidad geografica, lo cual
entregara las siguientes ventajas:

v' Transferir destrezas y habilidades de GEODATA a GEODATA MINING.
v" En algunas oficinas utilizar la marca de GEODATA MINING.

v' Combinar recursos para crear nuevas fuerzas y capacidades.

43



v' Transferencia de profesionales segln la necesidad.

v Permite la reduccién de costos en actividades relacionadas de la cadena de
valor.

4.3 DEFINICION DEL SERVICIO QUE REALIZARA GEODATA

A continuacién se describe los servicios a ofrecer, los productos o entregables que
estan contenidos y el valor de los profesionales, como se ha mencionado anteriormente
el servicio esta enfocado a las compafias mineras como cliente, aportando valor a los
servicios de geologia, geotecnia, geomecanica y planificacion minera, todo en faenas
mineras en su etapa de explotacion.

4.3.1 DESCRIPCION DEL SERVICIO

El accionar de los servicios que se ofertara, se centra en los siguientes ejes, el disefio,
planificacion, ejecucion y control de un PLAN DE TRABAJO GLOBAL, establecido de
comun acuerdo con los requerimientos del cliente y que aborde como minimo las
actividades indicadas en los puntos siguientes, sin perjuicio de que éste pueda ser
modificado y optimizado en funcién de los cambios en la planificacion minera o a partir
de contingencias operacionales, cuyo detalle se encuentra descrito a continuacion;

Servicio de Geologia y Geotecnia

El programa se debe desarrollar en torno al mapa de proceso del Departamento de
Geologia de Produccion del cliente, Subterrdneo y Rajo, segun el proceso de
produccion, el cual se inicia con los planes mineros metallrgicos a nivel anual, apoyado
con los modelos geoldgicos, geotécnicos, geometallrgicos, de reservas, disefios
mineros y secuencia de extraccion.

Con estos modelos, el servicio realizard el aseguramiento de la base minera diaria,
mensual y anual, capturando informacion, que luego utilizara para la actualizacion de
los mismos.

Con la nueva informacién, el servicio, debera actualizar los modelos geolégicos.
Ademas, debera emitir un informe mensual predictivo de los materiales a extraer en el
mes siguiente.



Servicio de Geomecanica

Este servicio involucra la asesoria experta en geomecanica, en funcion de un plan
geomecanico establecido, asi como también asesoria operativa de los ground control

en las actividades diarias en la mina.

Servicio de Planificacion Minera Metallrgica

El alcance de estos servicios debe considerar una asesoria experta tanto en la

planificacion minera subterranea, rajo y procesos concentracion y lixiviacion.

Los servicios a prestar, deben considerar el uso de herramientas de planificacion
compatibles con las utilizadas por el cliente en el area de planificacibn minera
metallrgica, en general para la planificacion minera se requiere Gemcom o0 similar y
para optimizacion de rajos se requiere Whittle 4.3. Los ambitos de accion de los

servicios se refieren a tres areas descritas a continuacion:

v' Requerimientos Planificacion Minera Subterranea.

v" Requerimientos Planificacion Minera Rajo Abierto.

Estudios Especiales

Se refieren a estudios geotécnicos y geomecanico necesarios de realizar para respaldar

los planes exploratorios y el plan de negocio del cliente.

A continuacién se indica el listado de los estudios considerados:

v

v

Estudio Hidrogeoldgico.

Estudio de Perforacion y Tronadura.

Estudio de Estabilidad Rajo.

Botaderos de Lastre.

Estudios Estabilidad Plataforma.

Programa de Instrumentacién Rajos, Botaderos.
Estudios Geotécnicos Mina Subterranea.

Siniestros Geotécnicos y Riesgo Sismico Mina Subterranea.
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v" Modelo de Esfuerzos a Escala Mina.

v' Estudio de Subsidencia Mina.

v" Modelo de Fragmentacion.
4.3.2 PRODUCTOS ENTREGABLES DEL SERVICIO
Servicio de Geologia y Geotecnia

Informes predictivos de infraestructura minera que incluyen la extraccion de minerales
de la mina subterranea y/o rajo, los que se realizan en base a disefios mineros cuya
construccion requiere de predictivos de los parametros de litologia, alteracion,
mineralizacion, estructuras y caracterizacion de macizo rocoso. Estas labores son
zanjas, cruzadas, piques, trollas, tuneles de ventilacion, rampas, entre otros.
Entregando planos, secciones e informe con descripcidn, conclusiones y
recomendaciones.

v Investigacion operativa: Las desviaciones que puedan presentar las reservas,
explotacion de los minerales y la planta deben ser investigadas desde el punto
de vista geoldgico, entregando informes de investigaciones operativas, planos,
secciones e informe con descripcion, conclusiones y recomendaciones.

v" Modelo de reservas mensuales: Los modelos de reservas estan relacionados
al corto plazo, recalculandose en forma mensual con informacion de sondajes,
pozos de tiros, mapeos de bancos, mapeos de labores, ventanas geotécnicas,
lineas de detalle, mapeos, puntos de extraccidn, entre otros. Son modelos a
corto plazo mensual, relacionado a la mina subterranea y/o al rajo, entregando
planos, secciones e informe con descripcion, conclusiones y recomendaciones.

v' Reporte de separaciones de materiales:  Esta actividad se realiza en el rajo
apoyado con los mapeos y leyes de pozos de tiros, los que se procesan
computacionalmente, entregando un plano de planta y un perfil, donde se
encontrardn las separaciones de materiales segun su calidad y destinos,
expresados en tonelaje y ley.
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Servicio de Geomecanica

Este servicio debe emitir informes acorde a los alcances requeridos por el cliente,

presentando los siguientes en funcion de la categoria:

v’ Asesoria geomecanica sénior: Un informe donde se indique los trabajos
realizados, los problemas de funcionamiento detectados, las soluciones a éstos y
los mejoramientos propuestos.

v' Asesorias Especiales: Informe por cada visita realizada, donde se sefiale lo
observado en terreno, el planteamiento de las soluciones y propuesta para el
mejoramiento del servicio.

v' Geomecanica Operacional: Informe que incluye todas las notas que los
geomecanicos emiten, las recomendaciones técnicas asociadas con las
anomalias detectadas en terreno incluyendo en este informe, los planos de
dafios de todos los sectores en desarrollo y produccion en caso de la mina
subterrdnea y los planos de siniestralidad y de dafios producidos por la tronadura
con el analisis de la estabilidad de los prismas y sus respectivas
recomendaciones.

v Instrumentacién geomecanica: Un informe donde se reporta el cumplimiento del
plan y el funcionamiento de toda la instrumentacion instalada, analisis de la
informacion recolectada y mejoramiento al plan de instrumentacion definido.

Servicio de Asesoria en Planificacién Minera

Planificacién mina subterranea

v' En comportamiento de dilucion y parametros de mezcla, informe debe considerar
la estimacién del Modelo de Dilucion y de Mezcla, y los parametros
recomendados del modelo y tendencia de elipsoide se debe usar y que algoritmo
segun Laubscher y/o Gemcom es conveniente usar, N° de ciclos, conos de
extraccion, etc.

v' En estimacion de modelo de quebrado, el entregable del servicio debe considerar
el informe de la estimacion del modelo de quebrado con todo lo relacionado
(leyes de cobre, litologias, leyes de subproductos, impurezas, unidades
geoldgicas, litologias, y todo lo contenido en el modelo de bloques base).
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Adicionalmente, el reporte de este servicio debe considerar la metodologia de la
actualizacion del quebrado para los afios posteriores.

v' En andlisis de la informacién histérica de los puntos de extraccién, el entregable
serd un informe escrito, con la tendencia de las velocidades en funcion del
porcentaje de extraccidn, tipos de roca (roca primaria, secundaria, in-situ,
guebrado u otros).

v" En andlisis granulométrico de los puntos de extraccién, el reporte sera un informe
escrito considerando las curvas granulométricas representativas por puntos y
sectores.

v" En complementacién del plan minero, el entregable minimo de este servicio debe
considerar lo siguiente:

Planificacion mina rajo abierto

En optimizacion rajos, el entregable minimo de este servicio debe considerar lo
siguiente:

v' Proyecto Gemcom.
v Proyecto Whittle, que contenga la optimizacion del rajo en analisis.

v Informe del proceso de elaboracién del ejercicio de rajo, que contenga las
cubicaciones respectivas.

v' En disefio de botaderos de lastre.

4.3.3 COSTOS DE LOS PROFESIONALES

El costo empresa incluye, leyes sociales, equipamiento, bonos, prevision de afios de
servicios, prevision de feriados legales, etc.
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Tabla 17, Costos empresa de los profesionales

PROFESIONAL COSTO TOTAL EMPRESA ($)

Asesor Geomecanico Sénior. 6.948.130
Jefe de Geologia. 5.047.888
Gedlogo A. 4.200.768
Gedlogo. 3.441.983
Ayudante Gedlogo A. 902.343
Ayudante Gedlogo B. 656.566
Geomecanico de terreno. 4.039.950
Dibujante. 2.225.600
Ingeniero Geomecanico. 4.039.950
Proyectistas. 2.225.600
Chofer. 656.566
Secretario Técnico. 902.343
Junior. 574.640
Prevencionista Sernageomin B. 2.647.351
Ingeniero Minas Planificacion. 3.890.459
Gedlogo Junior para estudio. 3.441.983

Fuente: Antecedentes internos de Geodata.

4.3.4 PRECIO UNITARIO DE LOS SERVICIOS Y PRODUCTOS

La siguiente tabla desglosa los precios de la oferta a realizar por unidad de medida.
Elaborar un plan de implementacion de los servicios que se ofertaran, segun las
necesidades de los clientes.

Tabla 18, precio estimado de los servicios a ofertar.

. PRECIO UNITARIO
DESCRIPCION UNIDAD ($/Unidad)
Servicio de Geologia y Geotecnia
Captura de Datos
Lgvantamlentos Geolbgicos y Muestreo en Labores Mts. 3.141
Mineras.
Levantamientos Geol6gicos en Puntos de Extraccion. Puntos 6.343
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Levantamiento Lineas de Detalles o Celdas. Mts. 5.862
Levantamiento Ventanas Geotécnicas. Mts. 3.908
Levaqtamlento Pozos de Tiros y Separaciones de Unidad 4.982
Materiales.
Levantamiento Sondajes Nuevos y Antiguos. Mts. 16.662
Base de Datos, Muestrear y Data Room. N° Muestra 2.568
Actualizaciéon de Modelos
Plantas de Control. Planos 2.035.384
Servicio Actualizacion Modelos Estructurales. Informe 16.564.529
Servicio Actualizacion Modelos Litologia, Alteracion,
Mineralizacién, Zona Mineral, Leyes de Cobre de Informe 16.564.529
Molibdeno.
Servicio Actualizacion Modelos Geotécnicos. Informe 16.564.529
Servicio Actualizacion Modelos Geometalurgicos. Informe 16.564.529
Reportes
Informes Predictivos de Infraestructura Minera. Informe 1.812.709
Investigacion Operativa. Informe 1.441.890
Modelo de Reservas Mensuales. Informe 1.441.890
Control Calidad y Conciliaciones. Informe 7.534.938
Informe Mensual. Informe 1.736.453
Mapg de _Proceso, Procedimientos, Manual de Informe 6.460.769
Codificaciones.
Servicio de Geomecanica
Asesoria Geomecanica Sénior. Informe 5.160.000
Asesorias Especiales en Geomecanica. Informe 4.195.980
Geomecanica Operacional. Informe 1.615.980
Monitoreo en Mina Subterranea. Informe 12.381.104
Monitoreo en Mina Rajo Abierto. Informe 9.197.949
Instrumentacién Geomecanica. Informe 835.388
Servicio de Mineria
Control de Desarrollo Minero. Informe 1.242.611
Control de Calidad de Fortificaciéon y Soporte a
Ground Control. Informe 1.242.611
Soporte a Planificacion Mina Rajo. Informe 1.242.611
Servicio de Planificacién Minera Metallrgica
Planificacién Mina Subterranea
Andlisis del Comportamiento de la Dilucién y
Parametros de Mezclas Mina Subterranea. Informe 3.670.604
Calculo del Quebrado para Actualizar Modelo de Informe 8.086.623
Bloques.
Andlisis Informacién Histérica de los Puntos de Informe 3.218.837

Extraccion.
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Largo Plazo.

Andlisis Granulométrico Puntos de Extraccién. Informe 1.840.949

Complementacion Plan Minero Subterraneo con

Herramienta Production Scheduler Largo Plazo. Informe 4416.019

;:Igzmoplementamon en Disefio Minero Corto y Largo Informe 3.18.837

Complementacion en Disefio de Perforacion y Informe 2767.071

Tronadura.

Complementacion en Disefio, Simulacion, Calibracion

y Validacién de Modelo de Ventilacién. Informe 7.369.443
Planificacion Mina Subterranea

Optimizacion Rajos. Informe 3.670.604

Disefio de Botaderos Lastre. Informe 2.767.071

Programacion Afio 0 y 1 Negocio Sulfuros. Informe 5.534.141

Programacion Afio 0 y 1 Negocio Oxidos. Informe 5.534.141

Servicios de Asesorias Planificacién Minera. Informe 1.569.889

Planificacién Proceso Oxidos y Sulfuros

Servicio de Asesoria de Procesos. Informe 1.660.242
Servicio de Estudios Especiales

Estudio Hidrogeoldgico. Informe 47.381.653

Revision Propiedades Geotécnicas Macizo Rocoso y Informe 0.749.311

Estructuras.

Estudio de Perforacién y Tronadura. Informe 18.834.000

Estudio de Estabilidad Minas Rajos, Botaderos y

Plataformas de Lixiviacion. Informe 101.434.178

Programa de Instrumentacion. Informe 11.352.467

Estudio Geotécnico Mina Subterranea. Informe 32.411.600

E’Stud'IO de Slnlestros Qeotecmcos y Riesgos Informe 24 510.000

Sismicos Mina Subterranea.

Modelo de Esfuerzo a Escala Mina. Informe 12.061.733

Estudio de Subsidencia Mina. Informe 13.292.256

Modelo de Fragmentacion. Informe 17.673.000

Estudio de Viabilidad se Sectores de Mediano y Informe 45.989 200

Fuente: Antecedentes internos de Geodata.

5.1 PRESENTACION DE LA EMPRESA
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5 PLAN DE IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA

La imagen de la empresa, desde el nombre que dara a este sector de desarrollo
GEODATA MINIG, hasta su logo, estaran acorde con los valores de Geodata.

En las salidas y visitas a clientes, tanto comerciales como técnicas, se replicara lo
realizado hasta el momento, la obtencién de contratos en otros sectores, se cuidara la
imagen y la profesionalidad.




El nuevo sector con su logo se usara en toda la papeleria como imagen corporativa, el
nombre GEODATA MINING, es facil de recordar y simbolizara los servicios y mision de
la empresa.

Figura 9, Logo y Marca.

B GEODAIA

Fuente: Realizacion propia en base al estudio.

5.2 PENETRACION EN LA INDUSTRIA MINERA, CANALES DE DISTRIBUCION
5.2.1 CANALES DE DISTRIBUCION. RED COMERCIAL

El promotor serd responsable de los aspectos comerciales la estrategia comercial,
tendra presentacion de los servicios en forma personal, enfocandose en el valor que
aportara Geodata en los servicios.

En las reuniones de presentacion sera fundamental conocer las necesidades reales y
asi realizar un correcto enfoque a la oferta que se realizara, ajustandose a las
necesidades presupuestarias y soluciones.

En muchas ocasiones la presentacion personal permite dar a conocer los servicios y
posibilidades que el cliente desconoce, es importante que estas exposiciones se
realicen al personal con autoridad en la decision y con los encargados de los
departamentos de geologia y planificacion minera replicando la estrategia que se ha
realizado para la obtencion de contratos en los otros sectores que desarrolla Geodata
se realizaran los siguientes puntos:

v' Mailig: Previa seleccion de las compafilas donde se cuente con personal
conocido por el promotor.

v' Llamadas telefénicas: Para realizar el primer contacto, con ella se lograra
obtener una primera apreciacion del cliente y sus necesidades, esta debe ser
breve y enfocada a destacar el valor que se aportara como proveedor a la
compafia minera.
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5.2.2

Visitas personalizadas: Previo contacto telefénico, en estas presentaciones se
mostraran los trabajos desarrollados por la empresa. Los profesionales mas
destacados, capacidad econdémica, y toda la informacién que requiera saber el
futuro cliente.

Acuerdos con empresas y con consultores destacados como alianza estratégica
para desarrollar el servicio, para obtener una posicion ventajosa frente a la
competencia y de esta manera fortalecer el nombre de Geodata.

Presentacion ante colegios de profesionales, en esta caso ante los colegios de
ingenieros en minas de Chile, Instituto de Ingenieros de Minas del Peru.

Participacion en ferias especializadas como Exponor, Expomin, Expoperu,
PROEXPLO PERU, PERUMIN. También con participacion en seminarios y
congresos que tengan relacion con el servicio.

ACCIONES DE PROMOCION

Los siguientes son los objetivos de promocion:

v

v

Inscripcion en el registro de proveedores especializados.

Presentar la ventaja de los servicios ofertados de manera mas sencilla y atractiva
para el cliente.

Distinguir y poner en valor la diferencia respecto a la competencia.

Crear prestigio e imagen de solvencia técnica, calidad del servicio y de los
profesionales ofertados.

Para apoyar estas acciones se debe realizar lo siguiente:

v

Mailing destinados a las compafias mineras que inicialmente cumplan con el
perfil del cliente potencial.

Presentacion personal en PowerPoint de los servicios ofertados, enfocados a las
necesidades particulares de cada cliente.

Presentacion de los servicios ofertados en catalogos, brochure, company profile
donde se describe la experiencia y trayectoria de Geodata estos también seran
entregados en pendrives corporativos.

Presencia en directorios comerciales de empresas.
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v' Publicidad en revistas especializadas que guarden relacién con el servicio a
ofertar.

5.3 DETERMINACION DEL PRECIO DE LOS SERVICIOS

En los servicios poco diferenciados pequeias variaciones de precios pueden generar
cambios en las ventas, lo que hace indispensable contar inicialmente con la ventaja
competitiva de menores costos de profesionales que conocen el Know Now de
Geodata, y que nuestra competencia no esté en condiciones de responder rapidamente
a esta medida y de esta forma conseguir la penetracion al mercado para cumplir con los
objetivos de la estrategia.

Luego de lograr la insercion en el mercado minero y contando con un nombre
posicionado, la determinacion del precio serd similar a la de la competencia
diferenciandolo de ellos por el alto nivel de los profesionales de Geodata, por la
optimizacion de los servicios con los avances tecnolégicos y por el aporte a la cadena
de valor en el proceso productivo de las compafias mineras, que pueden lograr los
servicios y metodologias que se aplicaran.

La determinacion de precios o tarifas de la competencia se lograra a través de los
procesos de licitacion, en los cuales se obtiene la estructura de costo, ya que se ofertan
servicios similares, también a través de mineria de datos, y por entrevista a los
profesionales que hubiesen trabajado en servicios similares en la competencia, entre
otros. Esta informacion debe ser continua y puntual segun la caracterizacion por
tamafo de la competencia y servicios que ofrecen.

5.4 LOCALIZACION DE LAS OFICINA

Se arrendaran oficinas en la ciudad de Antofagasta, considerando que es donde reside
el gerente técnico que apoyara al promotor en las presentaciones frente futuros
clientes.

También se considera a Antofagasta, un punto medio entre Iquique y Copiap0, donde
estan radicadas la mayoria de las faenas mineras.

Estas oficinas contaran con toda la implementacion necesaria para operar, y proyectar
una imagen de solvencia técnica.

En el caso de Per(, se ocuparan las mismas oficinas con que cuanta Geodata, para
operar, las que estan ubicadas en la ciudad de Lima.
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5.5 RECURSOS HUMANOS

La estructura organizacional que se aplicara es una formacion por unidades de
negocios y una division geografica, la que se implementara desde el inicio de la
ejecucion de la estrategia.

Inicialmente los promotores seran los actuales encargados de las oficinas de Chile y
Peru respectivamente.

Se contratara un gerente técnico quien apoyara la promocion junto a los promotores,
este serd un ingeniero civil en minas, con experiencia en el servicio que se desea
oferta, también debe poseer con una red de contactos en la industria minera. Ademas
se contratard una secretaria quien apoyara la labor comercial, por ende, debe contar
con experiencia en proyectos mineros y en procesos de licitacion.

Esta unidad de negocios tendra un “Manager” que reportara al CEO, que es el duefio
principal del Holding. Ademas el CEO, tendréa una activa participacion en las decisiones
por ser una unidad de negocio nuevo. Por lo tanto, el proceso de implementacion de la
estrategia de crecimiento se define como paulatino, y la estructura se irA acomodando
al crecimiento.

Figura 10, Organigrama equipo comercial.

Gerente
General

Gerente Gerente Gerente
Comercial Comercial Técnico
Chile Peru Chile-Peru

PREPARACION DE OFERTA

Fuente: Realizacion propia en base al estudio.
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5.6 RESULTADOS ESPERADOS

A continuacién se enumeran los resultados esperados de las acciones que se deben
emprender, las cuales nos serviran para asegurar el cumplimiento de la estrategia y
comprobar que se esté alcanzando los objetivos previstos.

Puesto que algunos de los objetivos y como consecuencia de ellos los beneficios
esperados no se han establecido en términos cuantificables, la evaluacién tendria un
caracter eminentemente subjetivo y podria realizarse en relacion a si los logros fueron
satisfactorios.

Como se indica en los objetivos el primero de los resultados esperados se pueden
medir con los niveles de facturacién proyectados del 2013 al 2020, como se muestran
en el siguiente grafico.

Figura 11, Nivel de facturacion esperada.

Nivel de facturacion

Millones de USDS
L T e L N ¥ N = T = =
<

2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020
B Geodata Chile| 0 2 2 4 4 6 3 8

B Geodata Perl 1] 1 1 2 2 4 6 6

Fuente: Realizacion propia en base a la experiencia del desarrollo
comercial en Chile.

Esta proyeccion de los niveles de facturacion esta en base a la experiencia obtenida en
el desarrollo comercial de Geodata en otras industrias en América latina y en Chile.

La diferencia esperada entre Chile y Pera es por el nivel de incertidumbre en la
ejecucion de los proyectos mineros en el pais vecino, ya que existe una fuerte oposicion
de la comunidad.
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Este serd el resultado del desarrollo comercial emprendido, los cuales deben obtener
los niveles de ventas esperados para lograr estos numeros, para ello de debe quitar
una cuota del mercado a nuestra competencia.

El segundo de los resultados esperados medible, es la cuota de mercado que Geodata
capturara con el desarrollo de la estrategia, para esto nos basaremos en lo expuesto en
el punto 2.1.2 mas las proyecciones en los niveles de facturacion descrito en los
parrafos anteriores.

Tabla 19, Proyeccion cuota de mercado en Chile.

2013| 2014| 2015| 2016| 2017| 2018| 2019| 2020
Chile 119] 123| 123| 123| 130] 134| 141 148
ook 0 2 2 4 4 6 8 8
Chile

Cuota de 0% 2%| 2%| 3% 3%| 4% 6% 5%
Mercado

Fuente: Realizacion propia en base al estudio.

Tabla 20, Proyeccion cuota de mercado en PerU.

2013| 2014| 2015| 2016| 2017| 2018| 2019| 2020
Perd 64 89 95| 113| 115 116| 117 118
Geodata 0 1 1 2 2 4 6 6
Peru
Cuota de 0% 1% 1% 2% 2% 3% 5% 5%
Mercado

Fuente: Realizacion propia en base al estudio.

Tanto en Chile como en Pera se pretende al afio 2020 obtener el 5% de la cuota de
mercado, desplazando a la competencia.

Como tercer punto son los resultados de la promocion comercial, su seguimiento y
control que busca la satisfaccion del cliente al formular una propuesta de valor basada
en la experiencia, costos y la capacidad de incorporar avances tecnolégicos, replicando
el trabajo de Geodata en convertir sus servicios en una fuerte arma de venta, la que
sera medible a través de la respuesta del cliente, y se traduciria en contratos de
asignacion directa, addemdum, ampliaciones de tiempo en los contratos, nuevos
tratados, etc., como se indica en la siguientes figuras.
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Figura 12, Estimacién de resultados de promocion en Chile.
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Fuente: Realizacion propia en base al estudio.

Figura 13, Estimacién de resultados de promocién en Peru.
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Fuente: Realizacién propia en base al estudio.
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Como se puede ver en Chile se estima que desde el afio 2017, se deberia disminuir el
equipo comercial, ya que se contaria que clientes cautivos, que en el caso de Peru
deberia mantenerse hasta el afio 2020, esto debido a la puesta en marcha de nuevos
proyectos.

Para presentar los resultados esperados del equipo comercial, se hace a través de la
relacion entre los efectos de la promocidén comercial y los niveles de facturacion, estos

datos y de donde se obtienen se explicaran de mejor forma en el capitulo 7.

Tabla 21 Resultados esperados de la promocion comercial en Chile,
en millones de USD.

Ao Presentaciones | Ofertas e . Valor contrato
a clientes entregadas en SM USD

2013 10

2014 10 4 0,6 2,4

2015 17 4 0,6 2,4

2016 18 7 1 4,08

2017 19 10 1,5 6

2018 18 10 1,5 6

2019 17 14 2,1 8,4

2020 17 14 2,1 8,4

Fuente: Realizacion propia en base al estudio.

Tabla 22, Resultados esperados de la promocidon comercial en Perd, en
millones de USDS$.

A Presen.tauones QUL Adjudicaciones |Valor contrato
a clientes entregadas

2013 4

2014 4 2 0,2 1

2015 9 2 0,2 1

2016 9 4 0,5 2,2

2017 9 4 0,5 2,2

2018 12 7 1,1 4,3

2019 12 10 1,5 6

2020 13 12 1,8 7,2

Fuente: Realizacion propia en base al estudio.
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El resultado de un adecuado método de seguimiento y control para la ejecucién de la
estrategia, también es medibles a través de los niveles de facturacion y cuota de
mercado que se pretende capturar, lo cual se explica en capitulo 7.

Puesto que los beneficios esperados del desarrollo, un sexto sector no se ha
establecido en términos cuantificables, el resultado estaria supeditado en razon a si los
logros fueron satisfactorios para la alta gerencia de la compafiia.

5.7 FACTORES CLAVES DEL EXITO

Los factores que se pueden considerar claves para el éxito de la estrategia son:

v

v

Una fuerza de venta dinamica, con una red de contacto en el sector minero.
Calidad de los trabajos y satisfaccion del cliente.

Integrar los servicios dentro de la cultura organizacional y funcionamiento de la
compafia minera, esto enfocado a los estandares de seguridad, nivel técnico y
tecnologia que utiliza.

Personalizar los servicios enfocados a cada compafiia minera, conocer al
mandante y mantener una relacion cercana durante el proceso de prestacion del
servicio.

Incorporar servicios adicionales como asesorias especializadas que guarden
relacion con el servicio, 0 que se enfoquen a otras necesidades de la compafiia
minera.

Crear una red de contactos amplia y con garantia de calidad para la
externalizacion de los servicios que realizan las compafiias mineras.

Dotar de una red de proveedores que cumplan con la calidad y estandares
exigidos por las compafiias mineras, y que ayuden a su vez a cumplir con los
plazos exigidos y con la calidad ofertada.

Geodata ha sido capaz de convertir sus servicios en una fuerte arma de venta,
compitiendo inicialmente por precio, esta es la cl ave que se emulara para el éxito
de esta estrategia.

60



6 PLANIFICACION ECONOMICA Y FINANCIERA.
6.1 DATOS PARA LA PLANIFICACION ECONOMICA Y FINANCI ERA

Moneda de referencia: La estrategia abarca conjuntamente Chile y Perq, se utilizara
como moneda el dolar americano, para facilitar los célculos y evitar la distorsién que se
produciria en la conversion entre Soles peruanos y Pesos chilenos.

Ventas Netas: Las ventas netas representan los ingresos provenientes de las
operaciones normales del negocio, por la enajenacion de los servicios, en este caso las
ventas netas son igual a los niveles de facturacion, debido a que los servicios que se
ofertan son exentos de IVA en Chile, en el caso de Peru los servicios son afectos a IGV
y corresponde a un 18% por la actividad que se desarrollard, lo que se muestra en la
siguiente tabla, y se considerara para los célculos en el capitulo 6.

Tabla 23, Ventas netas Chile y Perd, en millones de USDS$.

2013|2014 | 2015| 2016|2017 | 2018 | 2019| 2020
Facturacion
Geodata Chile 0 2 ° 4 ‘ ° ° °
Ventas netas 0,00| 2,00| 2,00| 4,00| 4,00| 6,00/ 8,00/ 8,00
Geodata Chile
Facturacion
of 1 1| 2| 2| 4 6 6
Geodata Peru
VENES MEES 0,00( 0,82| 0,82| 1.64| 1,64| 3,28| 4,92| 4,92
Geodata Peru

Fuente: Realizacion propia en base al estudio.

Hay que aclarar que como el célculo es anual una parte de IGV se considera Debito
Fiscal y otro porcentaje como Creédito Fiscal

Comision por venta: Como esta definido anteriormente la estrategia debe lograr el
aumento de los niveles de facturacion segun muestra la Figura 11, lo que es
consecuencia directa de las ventas realizadas por el equipo comercial, aunque se
suponga logico, las ventas logran los niveles de facturaciéon anual proyectada en la
siguiente tabla, la cual muestra la comisién por venta que obtendran los encargados
comerciales de Chile y de Peru, desglosado en tramos segun los niveles de facturacion
obtenidos en el afo.
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Tabla 24, Comisién por venta segun tamos de facturacion.

Nivel de facturacion anual, millones de Comisién por venta
USD$

Facturacion > USD$ 6M USD$ 7.000

USD$ 6M >Facturacion > USD$ 4M USD$ 5.000

USD$ 4M >Facturacion > USD$ 2M USD$ 3.000

USD$ 2M >Facturacion USD$ 500

Fuente: Realizacion propia en base al estudio.

Con la tabla anterior se obtiene la proyeccion de comision por venta al afio 2020 en
dolares americanos.

Tabla 25, Proyeccion de comision por venta, en USDS$.

2013| 2014| 2015| 2016| 2017| 2018 2019 2020
Geodata 0| 1.000|{1.000| 3.000| 3.000| 5.000| 7.000 7.000
Chile
Geodata 0| 1.000{1.000| 1.000| 1.000| 3.000| 5.000 5.000
Peru

Fuente: Realizacion propia en base al estudio.
Estas comisiones son pagadas como bonos en el mes de diciembre de cada afio.

Presupuesto de publicidad y promocién: El siguiente cuadro desglosa los gastos de
publicidad por afio, los cuales se pagaran al contado, este importe quedara integrado
en el valor global de los gastos fijos.

Se considera Chile y Perld en conjunto, ya que el equipo comercial desarrollaran
actividades en conjunto, tales como visitas comerciales, preparacion de ofertas, etc.
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Tabla 26, Gatos anuales en publicidad y promocion.

2013 2014 2015 | 2016 2017 2018 | 2019 | 2020
Farticipacion en 3.500| 3.500| 3.500| 3.500| 3.500| 3.500| 3.500
Papeleria de
promocion. 2.300| 2.300| 2.300 2.300| 2.300f 2.300| 2.300
Viajes. 3.900| 5.800| 5.800| 4.800| 3.000| 2.500| 2.000
Promocion en
revistas 3.900| 3.900, 3.900| 3.900| 3.900| 3.900| 3.900
especializadas.
Inscripcion en los
registros 1.000| 1.000, 1.000 1.000| 1.000| 1.000| 1.000
especializados.
Participacién en
congresos y 3500 3500, 3500 3500| 3500 3500 3500
seminarios.
Otros. 1500 1500| 1500 1500 1500| 1500| 1500
TOTAL 21.500| 21.500| 21.500 | 21.500 | 21.500 | 21.500 | 21.500

Fuente: Realizacion propia en base al estudio.

Sueldos equipo de comercial: Segun el organigrama de la Figura 10, se debe contar

con un equipo de venta. Los puestos claves cumplen diferentes funciones dentro de la
organizaciéon distribuyendo sus HH en el area comercial, administracion,
management de los proyectos.

project-

v' Los encargados comerciales de Chile y Peru son también los gerentes de las
oficinas de cada pais, dedicaran 30 % de sus HH a la administracion, 30% de
sus HH a trabajar en proyectos y 40% de sus HH al desarrollo comercial. Se
estima que para el avance de la estrategia se utilizara el 20% de las HH, se
evaluara si el porcentaje que disminuird con el tiempo, ya que se presume que
parte de la promocion estara a cargo del gerente técnico y los administradores

del contrato.

v El gerente técnico dedicara 30% de sus HH como project-management, 30% de
sus HH al area técnica y 40% al desarrollo comercial de la estrategia.

v' Se considera una secretaria 100% de disponibilidad a la estrategia comercial
durante todo el periodo.
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v El sueldo del gerente general no se incluyen en los costos de la estrategia.

v El equipo de licitacién, es el que prepara las ofertas, y este estara compuesto por
un dibujante, un ingeniero y un técnico en construccion, los cuales le dedicaran
el 30% de sus HH en la preparacion de las ofertas, las que serdn conseguidas
por el area comercial.

En los sueldos incluyen leyes sociales, provisiones, etc., se consideran como costo
empresa.

Tabla 27, Sueldos equipo comercial, en USD$.

2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020
Encargado
Comercial 25.000| 25.000| 25.000| 25.000| 25.000| 25.000| 25.000
Chile.
Encargado
Comercial 25.000 |25.000 |25.000 |25.000 [25.000 |25.000 |25.000
Perd.
Gerente 47.000|47.000 |47.000 |47.000 |47.000 |47.000 |47.000
Técnico.
Secretaria. 14.000|14.000 |14.000 [14.000 |14.000 |14.000 |14.000
El equipo de 19.000(19.000 |19.000 |19.000 [19.000 |19.000 |19.000
licitacion.
TOTAL 25.000| 130.000| 130.000| 130.000| 130.000| 130.000| 130.000| 130.000

Fuente: Realizacion propia en base al estudio.

Provisiones por boletas de garantias: Se consideran provisionar por lo siguientes item:

v' Boletas de garantias por seriedad de la oferta, que se considera por experiencia
gue por 1 millon de dodlares ofertado se exigen 250 unidades de fomento, esta
garantia es devuelta independiente al resultado de la oferta, la duracion es casi
siempre de 90 dias de la apertura de la licitacion, por este motivo se considerara
el 70% del valor total de garantias realizadas en el afo, las que seran devueltas
en el mismo afno, y el 30% restante seran restituidos en el afio siguiente

64




v' Boletas de garantia por correcta ejecucién de los servicios contratados, tendran
una duracién de todo el contrato, por experiencia se puede considerar como el
5% del valor de este, para el analisis financiero se consideran constante.

En este caso nos adelantaremos algunos antecedentes que seran analizados en el
capitulo 7 y fueron presentados en las tablas 22 y 23.

Tabla 28, Proyeccion de boletas de garantias en Chile, en millones

USDS$.
Boletas de Boleta!s de
, Garantia por
o Ofertas Garantia por C
Ao ) Adjudicaciones correcta
entregadas | seriedad de la . .,
ejecucion de los
oferta .
servicios
2013-2014
2014-2015 4 0,044 0,6 0,03
2015-2016 4 0,044 0,6 0,03
2016-2017 7 0,077 1 0,05
2017-2018 10 0,109 1,5 0,075
2018-2019 10 0,109 1,5 0,075
2019-2020 14 0,153 2,1 0,105

Fuente: Realizacion propia en base al estudio.

Tabla 29, Proyeccion de boletas de garantias en Perd, en millones

USDS$.
Boletas de Boleta!s de
, Garantia por
o Ofertas Garantia por .
Ao ) Adjudicaciones correcta
entregadas | seriedad de la . .,
ejecucion de los
oferta .
servicios

2013
2014 2 0,022 0,2 0,01
2015 2 0,022 0,2 0,01
2016 4 0,044 0,5 0,025
2017 4 0,044 0,5 0,025
2018 7 0,077 1,1 0,055
2019 10 0,109 1,5 0,075
2020 12 0,131 1,8 0,09

Fuente: Realizacion propia en base al estudio.
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Estas boletas de garantia se tomaran a través de un crédito bancario o linea de crédito
de capital de trabajo, por lo que se considerar dentro del evaluacion como costo
financiero.

Facturacion: Las facturas seran pagadas a 30 dias de la fecha de despacho, lo que no
produce un desfase financiero por pago de proveedores, también se considera que las
compafiias mineras pagan la totalidad de los servicios dentro de lo estimado en los
contratos, por lo no se consideran un item de cuentas por cobrar o incobrables.

Pago de proveedores: Los proveedores seran pagado a 15 y 30 dias, por lo no se
consideran un item Pago de proveedores.

Financiamiento inicial: se considera que la Geodata Engineering destinara el
financiamiento inicial a través de un préstamo interno.

6.2 ANALISIS FINANCIERO DE LA ESTRATEGIA.

Las proyecciones financieras serviran de indicadores de lo que se espera de ingresos y
medir el comportamiento financiero de la estrategia, calculo del capital de trabajo y
retornos esperados

Para analizar la estrategia es necesario tener muy clara la viabilidad econdmica de la
misma antes de invertir en tiempo y capital. EI Valor Actual Neto es, junto con la Tasa
Interna de Retorno (TIR), los pardmetro mas importante que se deben tener en cuenta.

También se determinara el PayBack, que permitirA en saber en cuanto tiempo se
recuperara la inversion.
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Tabla 30 Flujo Caja

Descrizions 2014 2015 2016 2017 18 2013 2020 Total
(CASH - BEGINNING - (68_640) {140.913) (127 940) (118647} {16.396) 132123
Typical-ordinaly operations
RECURSOS
Ventas Chile 2.000.000 2.000.000 4.000.000 4.000.000 ©.000.000 £.000.000 £.000.000 24.000.000
Ventas Perll 1.0:00.000 1.000.000 2.000.000 2.000.000 4.000.000 §.000.000 .000.000 22.000.000
of which: from Group (GDE) - - - - - - - -
TOTAL CASH IN 3.000.000 3.000.000 6.000.000 6.000.000 10.000.000 14.000.000 14.000.000 56.000.000
GASTOS:
of which: to Group (GDE) - - - - (46.973) (46.9T3) (46.973) (140.915)
Servicios operativos o produccian Chile 1.720.000 1.720.000 3.440.000 3.440.000 5.160.000 5.880.000 5.880.000 20.240.000
Servicios operatives o produccitn Perd a50.000 B60.000 1.720.000 1.720.000 2.440.000 5.160.000 5.160.000 16.020.000
Tofal suppliers 2.580.000 2.580.000 5.180.000 5.180.000 B.553.027 11.003.027 11.883.027 48.019.081
(Comision por venta Chile 1.000 1.000 3.000 3.000 5.000 7.000 7.000 27.000
(Comisién por venta Perl 1.000 1.000 1.000 1.000 3.000 5.000 5.000 17.000
Publicidad y promocidn 21.500 21.500 21.500 21.500 21.500 21.500 21.500 150.500
Sueldos equipo comercia 130.000 130.000 130.000 130.000 130.000 130.000 130.000 910.000
Empioyees-mfemal consuliancies 153500 153.500 155500 155500 154 500 16:3.500 163500 1104500
WA Chile - - - - - - - -
GV Perd 20.000 80.000 180.000 180.000 360.000 540.000 540.000 1.830.000
mpuesta a la ganancia Chile 20% 26.000 26.000 52.000 52.000 73.000 104.000 104.000 442.000
mpuesta 3 la ganancia Perd 30% 18.500 18.500 38.000 3p.000 78.000 117.000 117.000 478000
Taxes 135.500 135.500 Zi1.0og 271,000 a10.000 o000 (o1.000 2.8951.000
Alquiler de oficina 2.000 3.000 3.000 3.000 5.000 5.000 5.000 26.000
(Gastos Generales Chile 130.000 130.000 260.000 20.000 380000 520.000 f20.000 2.210.000
(Gactos Generales Perd £5.000 85000 130.000 120,000 260.000 390.000 300,000 1.430.000
Other costs 187000 10000 2HE.000 Jud. 000 [l 915,000 15000 3.t 000
TOTAL CASR OOT {3.066.000) 13.067.000) 15.979.500) [5.979.500} 19.883.527) 113.832 527) (13.832.527) [55.640.381)
(OFERATING CASH FLOW {66.000) (67000} 20.500 20.500 116.473 167.473 167.473 359.419
(Uperaciones financiera y otras -
Fluje mgresos - - - -
[Flujo de Gastos -
(Gastos financieros Chile 1.543 3.686 5.008 7771 218 11.058 6451 45.032
(Gastos financieros Perl 787 1.583 2515 3435 5.008 7.506 10137 31.380
Dividendos - - - - - - - -
Flujo de egresos il L] .21 11.207 121 15850 10.588 41
Operaciones Nnancieras FE0] B2 TTo21] .20 13220 TT5.550] TT5.388] TTEa1z)
FINANCIAL OPERATIONS [2.640) 5.279) [7.521) 11.207) 114.222) 118.355) [16.588) [T6.412)
TOTAL CASH FLOW (68.640) {T2.279) 12.979 9293 10225 148518 130.883 283.007
S -
(CASH - END (B8.640) {140.915) (127 840) (118.647) {16.396) 132123 283007

Fuente: Realizacion propia en base al estudio.



De la Tabla anterior se puede determinar:

Tabla 31, ingresos, egresos y efectivo neto de la estrategia

Inversioén Inicial 140.919,12

Flujo de ingresos Flujo de egreso Flujo efectivo Neto
Afo Valor Afo Valor Afo Valor
2013 - 2013 - 2013 -
2014 3.000.000,00 2014 3.068.639,71 2014 (68.640)
2015 3.000.000,00 2015 3.072.279,41 2015 (72.279)
2016 6.000.000,00 2016 5.987.020,83 2016 12.979
2017 6.000.000,00 2017 5.990.707,11 2017 9.293
2018 10.000.000,00 2018 9.897.748,77 2018 102.251
2019 14.000.000,00 2019 13.851.481,62 2019 148.518
2020 14.000.000,00 2020 13.849.115,20 2020 150.885

TIR 8,15%

Tasa 5,29%

VAN 40.579,43

Fuente: Realizacion propia en base al estudio

La inversién inicial o la maxima requerida es el maximo valor negativo del flujo de caja
Acumulado

El valor actual neto VAN es aceptable en funcidén del interés estipulado y se justifica
debido a:

v Los flujos del proyecto al valor presente compensan la inversién

v La estrategia no agrega un gran valor monetario a la empresa, pero se justifica
por que busca la obtencion de un mejor posicionamiento en el mercado.

La Tasa Interna de Rentabilidad TIR es mayor que la tasa de la VAN lo que nos indica
gue la estrategia es realizable y que se justifica frente a los inversionistas ya que no
perderan patrimonio, no es considerable la diferencia de la TIR con la tasa de la VAN
pero la estrategia se justifica por que busca capturar una cuota de mercado y posicionar
en la industria minera.

Con el PayBack se determina que en el caso de la estrategia se tarda 5 afios y dos
meses en recuperar inversion



Tabla 32, PayBack

Afio CASH FLow | CASHFLOW
acumulado
2014 (68.640) (68.640)
2015 (72.279) (140.919)
2016 12.979 (127.940)
2017 9.293 (118.647)
2018 102.251 (16.396)
2019 148.518 132.123
2020 150.885 283.007
Fuente: Realizacion propia en base al
estudio

Los pardmetros calculados determinar que la estrategia es viable, si bien los retornos
no son significativos y el nivel de crecimiento no sera mayor que la competencia, el
proyecto se justifican por que cumple con los objetivos especificos de lograr aumentar
los niveles de facturacién, capturar una cuota de mercado, desarrollar y posicionar un
nuevo sector que se llamara GEODATA MINING.

7 SEGUIMIENTO Y CONTROL

7.1 CUANTIFICACION DE LA ACTIVIDAD COMERCIAL

A través de los niveles de facturacion se puede monitorear la estrategia de
crecimiento, es un parametro cuantificable, que me puede permitir corregir cualquier
desviacion que se produzca en las distintas etapas.

Para conseguir los objetivos planteados se debe hacer un seguimiento de la fuerza de
venta, que se inicia con la busqueda de las compafiias mineras que externalicen los
servicios y logran un primer encuentro o contacto realizado que derivara en una
presentacion Técnica-Comercial donde se expondra los servicios a ofertar, buscando
conocer las necesidades del cliente y a su vez, el valor en el momento de contratar un
servicio. El éxito de esta etapa se materializara en una oferta Técnico-Econdmica, a
continuacion se describe como seran medibles lo expuesto.

Segun la experiencia, para una empresa de servicios especializados que esta iniciando
actividades en un sector, existen numerosas barreras de entrada, se considera que de
un 100% de contactos realizados solo con el 40% de ellos finaliza en presentaciones
Técnica-Comercial, de un 100% de Técnica-Comercial sb6lo un 40% se logra
materializar en una oferta Técnico-Econdmica y de 100% de ofertas presentadas un
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15% de ellas terminan en contratos firmados, la siguiente figura que llamaremos el cono
del vendedor demuestra graficamente lo expuesto.

Figura 14, Cono del vendedor.

Fuente: Realizacion propia.

Para lograr el éxito de la estrategia, se debe desarrollar durante el afio 2013 y 2014 una
fuerte promocion en busqueda y captacion de clientes, se considera que en Chile
existen 150 faenas de gran y mediana mineria, en Perl son 51 proyectos mineros en
desarrollo. La participacion de un gerente técnico con una buena red de contacto o la
asociacion con una empresa con presencia en la Industria minera se hace esencial.

En las siguientes tablas se entrega el calculo de la actividad comercial, cada uno de
estas etapas en cuantificable y se calcula en base a lo expuesto en la figura 14.
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Tabla 33, Actividad comercial en Chile.

2013 25 10

2014 25 10 4 0,6 2,4
2015 42 17 4 0,6 2,4
2016 45 18 7 1 4,08
2017 47 19 10 1,5 6
2018 45 18 10 1,5 6
2019 42 17 14 2,1 8,4
2020 42 17 14 2,1 8,4

Fuente: Realizacién propia.

Figura 15, Actividad comercial en Chile.

2013 10 4

2014 10 4 2 0,2 1
2015 22 9 2 0,2 1
2016 22 9 4 0,5 2,2
2017 22 9 4 0,5 2,2
2018 30 12 7 1,1 4,3
2019 30 12 10 1,5 6
2020 32 13 12 1,8 7,2

Fuente: Realizacién propia.

Las siguientes figuras representan graficamente la tabla 30 y 31 respectivamente.

71



Figura 16 Actividad comercial en Chile.
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Fuente: Realizacion propia.

Figura 17, Actividad comercial en Chile.
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Fuente: Realizacion propia.
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Segun las premisas establecidas, se considera que se debe lograr participar en 4
procesos de licitacion en Chile y 2 en Peru en el afio 2014, abocados en proyectos y
servicios en el area minera, lo cual es un desafio, considerando que se debe conocer la
estructura de costo de la competencia, para lograr esto es necesario considerar la
realizacion de 10 entrevistas o presentaciones de la empresa con nuevos clientes.

Para el 2015 y 2016, se debe incrementar a 7 licitaciones en Chile y 4 en Per(, pero se
debe considerar que ya se contara con un prestigio en el mercado minero, por lo cual
se debera contemplar la misma cantidad de nuevas entrevistas o presentaciones de la
empresa con 17 posibles clientes.

Después del afio 2017, se considera que se logrard un reconocimiento de la marca
Geodata en la industria minera y que contara con clientes cautivos que asignaran
contratos por asignacion directa o invitaciones a procesos de licitaciones privadas.

Se revisaran por parte de la gerencia general, los resultado mes a mes, para corregir
cualquier desviacion que se produsca por parte del equipo comercial.

7.2 SEGUIMIENTO Y CONTROL DE DESVIACIONES

Como se expuso en el punto 7.1, la actividad comercial es medibles en cada paso y por
lo tanto controlable, corrigiendo las posibles desviaciones que se produzcan.

Base de Datos propia : Se confeccionara una basa de datos interna con la informacién
y antecedentes de las compafilas mineras, sus proyectos y personal clave, esta
informacion se obtendra de registros de proveedores, pagina WEB, etc.

Seguimiento y seleccion de las compafias mineras ___: En esta etapa se catastran las
compafiias mineras, su nivel de produccién, su proceso productivo, su estructura
funcional y sus actuales proveedores, si cuentan con un registro propio de seleccion o
utilizan los servicios de seleccion de empresas que se encuentran en el mercado, si
externalizan los servicios que se pretenden ofertar, etc., toda la informacion necesaria
para realizar un primer contacto.

Contactos realizados : Es la finalizacién del proceso de seguimiento y seleccion de las
compafias mineras que externalizan los servicios. Es lograr una conversacion
telefénica o via mail con el encargado técnico o el funcionario de contratar los servicios,
en breve tiempo, que se cuenta debe ser capaz de explicar como los servicios que se
ofertan ofrecen un valor que puede ser incorporado en el proceso productivo de la
compafiia minera, se debe enviar en papel y en un respaldo magnético la informacion
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de la empresa, ademdas de coordinar un encuentro para una presentacién Técnica-
Comercial.

No lograr el objetivo se puede deber a:

> El proceso de seguimiento y seleccion de la compafiia minera esta errado, ya
gue no externalizan los servicios y los realizan con recursos propios. Ante este
escenario no se debe insistir realizando mas adelante otro contacto para ver si se
mantiene la posicion del potencial cliente.

> El posible cliente esta conforme con los servicios de su actual proveedor, frente a
esto, se debe conocer mas sobre las ventajas competitivas de actual provisor,
gue nivel de profesionales cuenta, cual es su estructura de costo y cOmo agrega
valor al proceso productivo. Conociendo estos parametros se debe adecuar la
informacion a lo que valora el posible cliente.

» La persona con la cual se genero el contacto no es la indicada, para revertir esta
situacion se debe volver a realizar el analisis del posible cliente, tratando de
obtener el organigrama funcional y determinar a través de este, quién es el
profesional adecuado.

» El mensaje entregado no despertd el interés del posible cliente, ante este
escenario se debe investigar las ventajas competitivas de actual proveedor y
adecuar la informacion que se trasmitird a lo que valora el posible cliente, y en
base a esa informacion realizar otro contacto.

Presentaciones Técnica-Comercial: __El objetivo de la presentacion técnica-comercial
es dar a conocer la empresa, su trayectoria, su capacidad financiera , su experiencia,
proyectos emblematicos en los cuales ha participado, el valor que puede agregar al
proceso productivo, etc. La exposicion debe ser breve para dejar tiempo para responder
inquietudes técnicas del posible cliente, se debe considerar que los profesionales que
participan son del alto nivel y poseen un tiempo limitado, por ende, en la presentacion
deben participar el gerente comercial y el gerente técnico, la finalidad es conseguir una
invitacion a realizar una oferta Técnico-Econdmica.

No lograr el objetivo se puede deber a:

> El mensaje entregado no despertd el interés del posible cliente, ante este
escenario se debe investigar las ventajas competitivas de actual proveedor y
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adecuar la informacién que se trasmitira a lo que valora el posible cliente, y
realizar otro contacto.

Oferta Teécnico-Econdmica_: En esta etapa participa todo el equipo comercial, es la
gue conlleva mas HH en su elaboracién, y consta de la presentacion de antecedentes
técnicos, financieros y administrativos, experiencia, metodologias, procedimiento,
profesionales claves, organizacién del servicios, mas una oferta econdmica por los
servicios ofertados, la finalidad de esta etapa es resultar adjudicado del proceso de
contratacion de los servicios.

No lograr el objetivo se puede deber a:

» No se cumplid con los requisitos técnicos, no se cuenta con los profesionales
claves solicitados o simplemente se considera que no se cuenta con los
recursos técnicos suficientes para desarrollar el servicio, ante esto se debe
buscar un socio con el cual lograr superar esta barrera.

» No se cumplié con los requisitos financieros, se considera que no cuenta con los
recursos monetarios para desarrollar los servicios, ante esto se debe buscar un
socio con el cual lograr superar dicho inconveniente.

» No se cumplié con la presentacion de una oferta econdmica mas atractiva, no
todas las licitaciones son ganadas por los oferentes mas agresivos, ante este
escenario y si es permitido se procede a negociar un precio que sea atractivo
para el futuro cliente.

7.3 DIAGRAMA DE FLUJO.

En la siguiente figura se muestra el diagrama de flujo donde se indicar la secuencia del
proceso en cuestidn, las unidades involucradas y los responsables de su ejecucion.

75



Figura 18, Diagrama de Flujo de las actividades
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8 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Al haber desarrollado el estudio de este caso y haber aplicado los principios de
Planificacién Estratégica, se concluye que es posible disefiar una estrategia que
permita el crecimiento de Geodata Engineering S.p.A en la Industria Minera en Chile y
Perd, llegando al mercado con una oferta de valor sabida y percibida como tal, que sea
atractiva para la empresa y para el cliente.

Los niveles de inversion proyectada de mas de 86 millones de dolares en Chile y de 57
millones de ddlares en Peru, al afio 2020, producirdn un aumento de los niveles de
produccién que se estima en un 21% en Chile y 84% en Per0.

Con la un buen desarrollo de la estrategia se pretende capturar una cuota de mercado
del 5% al afio 2020 tanto en Chile como en Pera.

El resultado del analisis de la Matriz VRIO, las 5 fuerzas de Porte mas barreras de
entrada y salida de las industria, arrojan que los retornos estan dentro de los promedios
de mercado y son estables, pero se debe orientar a variados clientes para mantener
constante y crecientes los niveles de facturacion.

El mercado objetivo son las compafiias mineras, pero ademas en un grado mas bajo
estan las empresas de ingeniera de gran tamafio que prestan servicios a las compaiiias
mineras y subcontratan servicios de consultoria y/o servicios mas especificos.

En fuerza de ventas que se dispondrd cuenta con poco personal, pero segun la
experiencia son el equipo critico de profesionales necesarios para lograr cumplir los
objetivos de este estudio, el numero esta basado en la experiencia acumulada de
Geodata en la insercién en nuevos mercados. El argumento anterior determina la
necesidad de contar con un profesionales con una red de contacto bastante amplia, lo
gue permita llegar méas facilmente a los futuros clientes, o una alianza estratégica con
una empresa pequefa que cuente con clientes cautivos en la industria minera..

Los pardmetros calculados determinar que la estrategia es viable, con el flujo de caja
proyectado para evaluar la estrategia en los 6 afios nos da como resultado una VAN
40.579,43 y la TIR 8.15%, con una inversion maxima requerida de USD$140.919,12
logrando recuperarla en el afio 2019, si bien los retornos no son significativos y el nivel
de crecimiento no serd mayor que la competencia, el proyecto se justifican por que
cumple con los objetivos especificos de lograr aumentar los niveles de facturacion,
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capturar una cuota de mercado, desarrollar y posicionar un nuevo sector que se llamara
GEODATA MINING.

Se cree en logar los ingresos proyectados y/o los montos de facturacion argumentando
que el nivel de inversion en la industria minera aumentara la demanda de los servicios,
si bien existen empresas posicionadas, el nuevo nicho de demanda es mayor que la
cuota de mercado que se pretende capturar al 2020, nuestras ventajas competitivas se
basan en competir por precio inicialmente y luego por el alto nivel de los servicio que
prestan los profesionales de GEODATA, Otro punto importante a aclara son los gatos,
gue no aumentan proporcionalmente a los niveles de facturacion, ya que después de un
tiempo se contara con clientes cautivos y con un posicionamiento de marca que
derivara en mantener y luego disminuir los gastos del equipo comercial.

Algunas consideraciones a tener en cuenta es implementar lo mas rapido como sea
posible una fuerza de venta dindmica, con una red de contacto en el sector minero.
Integrar los servicios dentro de la cultura organizacional y funcionamiento de la
compafia minera, esto enfocado a los estandares de seguridad, nivel técnico y
tecnologia que utiliza. Personalizar los servicios enfocados a cada compafiia minera,
conocer al cliente y mantener una relacion cercana durante el proceso de prestacion del
servicio. Dotarse de una red de proveedores que cumplan con la calidad y estandares
exigidos por las compafias mineras, y que ayuden a su vez a cumplir con los plazos
exigidos y con la calidad ofertada.

También es preciso efectuar un seguimiento y control de la estrategia y a través del
diagrama de flujo de las actividades ir corrigiendo las desviaciones que se pueden
producir e ir ajustando la estrategia a los posibles escenarios que pueden ir
apareciendo.

Se optara por una estrategia de diversificacion en negocios relacionados, con un
crecimiento por diversificacion geografica, y en este caso Geodata se expande
utilizando la misma cadena de valor que aplicara en la industria minera.

La respuesta a ¢ porque las compafiias mineras querran contar con nuestros servicios?
se basa en la capacidad de Geodata de competir inicialmente con precios atractivos y
luego cuando se cuente con una marca reconocida y clientes cautivos esta se enfocara
en la diferenciacion por su capacidad técnica y rapidez de respuesta, variables
altamente valoradas por el mercado, es asi como se ha logrado la insercidon en otras
industrias, y esta estrategia se basa en estas premisas
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Geodata ha sido capaz de convertir sus servicios en una fuerte arma de venta,
compitiendo inicialmente por precio, esta es la clave que se emulard para el éxito de
esta estrategia.
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