q.g UNIVERSIDAD DE CHILE )
2 g FACULTAD DE CIENCIAS FISICAS Y MATEMATICAS
2.3 DEPARTAMENTO DE INGENIERIA INDUSTRIAL

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA APERTURA DE UN NUEVO NICHO DE
MERCADO A TRAVES DEL PRODUCTO SENTINEL PARA LA
EMPRESA PRODUCTOS CAVE

TESIS PARA OPTAR AL GRADO DE
MAGISTER EN GESTION PARA LA GLOBALIZACION

AURORA ISABEL AMIGO VASQUEZ

PROFESOR GUIA:
JORGE LARA BACCIGALUPPI

MIEMBROS DE LA COMISION:
LEONARDO VIDAL URIBE
ANDREA NIETO EYZAGUIRRE

SANTIAGO DE CHILE
2015



RESUMEN DE LA TESIS PARA OPTAR AL GRADO
DE: Magister en Gestion para la Globalizacion
POR: Aurora Isabel Amigo Vasquez

FECHA: 30 de marzo de 2015

PROFESOR GUIA: Jorge Lara Baccigaluppi

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA APERTURA DE UN NUEVO NICHO DE MERCADO A
TRAVES DEL PRODUCTO SENTINEL PARA LA EMPRESA PRODUCTOS CAVE

El objetivo general de esta tesis corresponde al desarrollo de un plan de negocios que
permita evaluar estratégica y economicamente la comercializacion del producto Sentinel en
la empresa Productos Cave, perteneciente al grupo Euclid, parte del holding internacional
RPM International Inc. La justificacion de este estudio radica en la necesidad de la empresa
de ampliar su mercado en Chile. Actualmente, los productos y servicios que comercializa
estan centrados en la construccion, fuertemente orientados a soluciones para el concreto y
hormigon. Este nuevo producto, Sentinel, permitira el ingreso de Productos Cave a un
nicho no explorado, a través de una nueva linea de productos orientados a la proteccion y
reparacion de estructuras afectas a la corrosion. El ingreso de este producto sentara las
bases para Productos Cave para la expansion a este nicho de mercado, aprovechando la
amplia gama de servicios y productos pertenecientes a RPM International.

La metodologia aplicada en este estudio corresponde a la utilizada en la Universidad de
Rochester para la elaboracién de planes de negocio con alto componente tecnolégico.
Esta metodologia parte analizando cual es la oportunidad de mercado, definiendo qué
es la corrosion y sus costos para el pais, detectando cual es la necesidad a cubrir,
quien es el cliente, cdmo se soluciona el problema hoy dia, cual es el mercado, sus
macro y micro tendencias, y un analisis del mercado actual. Luego, se describe el
producto Sentinel, definiendo cual es su valor agregado y cémo resuelve la
problematica del cliente. Como tercera etapa se realiza el analisis de la competencia y
posicionamiento de la empresa Productos Cave. Finalmente se realiza el plan de
marketing, operaciones y plan financiero, concluyendo con las recomendaciones de
acuerdo a los resultados del plan de negocio.

El estudio demuestra el inmenso potencial existente en Chile para el mercado de las
protecciones anticorrosivas. No siendo una tecnologia nueva, el producto Sentinel tiene
altas proyecciones de posicionamiento en Chile, dadas las futuras proyecciones de
inversion en proyectos mineros y sus necesidades energéticas.

La tesis entrega una metodologia a Productos Cave para abordar nuevos proyectos de
importacion de productos a Chile en forma estandarizada con foco en el cliente.

Los resultados del plan de negocio muestran la situacion actual del mercado industrial en
Chile con respecto a los métodos anticorrosivos, el analisis del mercado y del cliente sefiala
la existencia de un nicho rentable, sin competicion actual que permite la introduccion de
Sentinel.

El analisis econémico presenta una VAN positiva, de USD$ 1.728,78, que indica que es
rentable ejecutar el proyecto. La variable riesgosa critica corresponde al precio.

La principal estrategia a seguir por Productos Cave corresponde a penetrar el mercado
definido agresivamente mediante alianzas estratégicas que le permitan posicionar
Sentinel gracias a sus atributos diferenciadores rapidamente, logrando rentabilidades
promedio de 20%, haciendo el proyecto atractivo econdmicamente.
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Capitulo 1 Introduccioén

El mercado de los productos para la construccion es una industria altamente variable,
en linea con los ciclos econdmicos de los paises. Especificamente, el mercado de
productos para el cemento y hormigon, sellantes, adhesivos, y aditivos en Chile, es
altamente concentrado en una empresa que domina mas del 50% del mercado, mas 5
otras empresas proveedoras que entregan la mayor parte de los productos utilizados
por las empresas constructoras, dominando tanto la venta directa como a través del
retail. Ante esta competencia, el traer productos especializados y con mejor tecnologia
gue permita abrir nuevos nichos especificos es un desafio que la empresa Productos
Cave busca enfrentar, como estrategia de posicionamiento en Chile.

Buscando una estrategia diferenciadora, es que Productos Cave solicita realizar este
plan de negocios para analizar su entrada en un nuevo nicho de mercado, el de las
protecciones anticorrosivas, partiendo con el producto Sentinel, que provee un método
de proteccion y reparacion de estructuras afectas a la corrosion a través de proteccion
catodica, para aceros cubiertos con hormigon.

El costo de la corrosion en las empresas aun es un tema no explorado en Chile. Si bien,
ya existen soluciones ampliamente utilizadas, como el galvanizado y las pinturas,
existen otros segmentos como la proteccion catdédica que no han sido explotadas
totalmente, generando un posible nicho rentable.

El estudio se desarrolla en 5 capitulos. ElI primer capitulo describe el contexto
empresarial al que pertenece la empresa Productos Cave, perteneciente al holding
internacional RPM International Inc, como parte del grupo de Performance Coatings,
Euclid Group. Es importante definir este contexto, ya que el lineamiento estratégico de
Euclid Group define la disponibilidad del producto Sentinel en Chile, la determinacion de
precios del producto, y mejora el posicionamiento competitivo de Productos Cave al
disponer de una plataforma técnica de calidad mundial. Este capitulo también plantea
los objetivos especificos y generales del plan de negocios, la metodologia utilizada y los
resultados esperados.

El segundo capitulo corresponde a la descripcion del marco conceptual utilizado en el
estudio.

El tercer capitulo corresponde al desarrollo del plan de negocios, el cual se subdivide en
el analisis de la oportunidad de mercado, definicién del producto Sentinel, el analisis de
la competencia, la definicion de la estrategia de marketing, el plan operacional, y el plan
financiero.

En el capitulo 4 se discuten los resultados, con respecto a la factibilidad del plan de
negocio y sus riesgos asociados, considerando todos los factores analizados
anteriormente, finalizando con el capitulo 5 de conclusiones.



1.1 Descripciéon de la Organizacion

Productos Cave S.A. fue fundada en 1990 con el objeto de fabricar productos altamente
especializados para la industria del cemento, del hormigoén, la construccion y el
mejoramiento del hogar. Ubicada en el puesto 21 de las mejores medianas empresas
en Chile para trabajar (Great Place to Work®, afio 2013), sus principales areas de
negocio son: impermeabilizantes, sellos, adhesivos, siliconas estructurales, grouts,
pisos industriales/residenciales y hormigdn estampado y aditivos para hormigdn entre
otros, bajo las marcas CAVE, DAP, INCRETE, TREMCO, RUST-OLEUM, EUCLID,
VIAPOL y VANDEX™.

Productos Cave S.A. ya cuenta con 25 afios en Chile y esta certificada 1ISO 9001:2008.
La casa matriz, centro de distribucién, fabrica y centro técnico se ubican en la ciudad de
Santiago. Ademas, sus productos se venden en los principales distribuidores de
materiales de construccibn en mas de 350 puntos de venta en Chile, en cadenas
nacionales como Sodimac, Construmart, Chilemat, Ebema, MTS, Easy, y en ferreterias
locales.

El afo 2007 fue adquirido por Euclid Chemical, quien a su vez pertenece al
conglomerado RPM International Inc., como parte de su proceso de expansion en el
mercado sudamericano.

RPM International Inc.:

RPM International Inc. es un holding internacional, transable en la bolsa de Nueva York,
con subsidiarias especialistas en revestimientos de alto desempefio, selladores y
quimicos especiales, para el mantenimiento, reparacion y mejoras en general. Durante
los dltimos 30 afios mantiene un crecimiento neto de ingresos de un 12,3%.

El 63% de las ventas corresponde a productos enfocados a las industrias, y el 37% a
productos enfocados al consumidor. Para el afo fiscal norteamericano 2014

- Present6 ventas por $4.376.353 miles de ddlares
- Retorno sobre las ventas de 6,7%
- Incremento en ventas con respecto al afio 2013 de 7,3%

- Este incremento en las ventas se desagrega en un 5% de aumento en las ventas
del sector industrial y un 11,4% en las ventas del sector consumidor

- Su mayor participacién en venta es en Ameérica del Norte, con un 67%, luego
Europa con un 23%, América Latina con el 6%, y Asia y Africa cada uno con un 2%.

Los productos de RPM se venden en aproximadamente 160 paises, en diversos
segmentos como construccion, concreto, pisos, revestimientos corrosivos, entre otros.
(Marcas y segmentos en Anexo A). Cuenta con 94 plantas en 24 paises, en todos los

! Fuente: PRODUCTOS CAVE, Hkmk — Estrategia Digital, 2014, Empresa, [en linea], <http://www.productoscave.com/page/empresa>, [20-11-
2014]



continentes, con aproximadamente 11.000 empleados, con un market share de 65% de
la industria a nivel mundial.?

Sus principales competidores son Akzo Nobel N.V., Ferro Corporation, H.B. Fuller
Company, Masco Corporation, PPG Industries, Inc., The Sherwin-Williams Company y
The Valspar Corporation.

RPM International se encuentra en el selecto grupo de las 50 empresas que han
mantenido por mas de 10 afios un mejor retorno en dividendos a sus accionistas con
respecto a sus competidores:

llustracion 1. Comparacion de Retorno acumulado de acciones durante los
altimos 5 afios entre RPM International, sus principales competidores (Peer
Group) y el S&P 500 Index.
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Fuente: RPM International, 2014 Annual Report.

El negocio de RPM es la adquisicibn de empresas ya posicionadas en su mercado, y
con marcas y productos relacionados a su plataforma existente. Su estrategia de
expansién agresiva se enfoca en agregar nuevos productos a su portafolio y ganar mas
participacion de mercado, manteniendo un balance estratégico entre los negocios
industriales y los negocios para el consumidor. Este balance ha resultado exitoso en los
periodos de variabilidad econémica, donde un segmento fortalece al otro segmento, y
viceversa. Parte de su estrategia ha sido adquirir productos con marcas reconocidas,
muchas de las cuales son lideres en su nicho, lo que les ha permitido mantener precios
Premium, cortos ciclos de venta y ventas repetitivas gracias a la lealtad a la marca.

? Fuente: PRIVCO, 2014, [en linea], < http://www.privco.com.ezp.lib.rochester.edu/company/search/euclid%20chemical/all >, [13-07-2014]
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Sus ultimas adquisiciones en el afio 2014 corresponden a:

- XIM products, Inc., de Estados Unidos, especialistas en revestimientos para
superficies dificiles.

- Expanko, Inc., de Estados Unidos, especialistas en baldosas para terraza, pisos de
corcho y caucho para el mercado de los recintos hospitalarios, educacionales,
deportivos y entretenimiento.

- Citadel Restoration and Repair Inc., de Estados Unidos, especialistas en pisos de
concreto y madera Premium para el mercado de profesionales de la construccion y
Hagalo-usted-mismo.

- Betumat Quimica Ltda., de Brasil, especialistas en impermeabilizantes.

- Krud Kutter Inc., de Estados Unidos, especialista en limpiadores y removedores.

Como parte de su estrategia balanceada en productos industriales y consumidores
RPM mantiene un equilibrio en su portafolio, donde, como se observa en la ilustracion
2, muchos de sus productos se interrelacionan transversalmente entre los segmentos
definidos, enfocados en un 70% en reparacion y mantencion.

llustracion 2: Balance estratégico comercial

Residential Commercial

Repair & & Industrial
Maintenance Repair &

85% Maintenance

60%

Fuente: SLIFSTEIN, Barry M. 2014. Investor Relations and Planning RPM.
Para mantener este equilibrio, RPM descentraliza el manejo de su portafolio en 6 grandes
grupos: Rust Oleum, DAP, RPM, Tremco, Tremco-illbruck, y Performance Coatings.
La contabilidad es la Unica actividad centralizada por RPM. Cada grupo esta encargado

de distribuir el capital asignado, generar sus estrategias de crecimiento, ventas y
posicionamiento, manejo de presupuesto y planificacion de procesos, de acuerdo a sus
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marcas y productos. Esta estrategia le da completa independencia a cada grupo para
competir con distintas marcas en un mismo pais, competir entre grupos en un mismo
pais, asociarse para potenciar una marca, o venderle a otro grupo como distribuidor a
precio de mercado. Estas condiciones se aplican a Productos Cave.

Euclid Chemical:

En el sector industrial, en el grupo de Performance Coatings, se encuentra EUCLID
Chemical, duefia de Productos Cave.

EUCLID Chemical es una empresa especialista en productos y servicios de apoyo
técnico para la industria del concreto y albafileria. Su gama de productos comprende
los insumos, sellantes, aditivos, refuerzos, revestimientos, elementos decorativos, y
materiales de restauraciéon. Con respecto a sus servicios, ofrece investigacion y
desarrollo, seminarios, programas de entrenamiento, consultoria de disefio e
instalacion. Sus principales marcas son Euco, Eucon, Tufstrand, Fiberstrans, Dural,
Vandex, Increte y Speed Crete.

El grupo Euclid tiene empresas en Estados Unidos, Canada, México, Colombia, Chile y
Brasil, ademas de joint ventures y acuerdos de licencia con empresas de América Latina,
Asia Pacifico y Medio Oeste. Ha sido la encargada de concretar la expansion de RPM en
América Latina, a través de la compra de marcas claves, como VIAPOL de Brasil.

llustraciéon 3: Ventas por Regidn
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Fuente: RPM International, 2014 Annual Report

En total, Euclid mantiene en América Latina 6 plantas industriales, ubicadas en México
(1), Brazil (2), Colombia (2) y Chile (1), y oficinas de servicio técnico ademas en
Panama, Ecuador, y Peru.



llustracion 4: Distribucién de Euclid en América Latina
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Q Oficinas de ventas regionales

v Licenciados

Fuente: RPM International, 2014 Annual Report

Todas estas empresas cuentan con el apoyo directo del Centro Técnico en Cleveland,
perteneciente a Euclid Chemical, el cual cuenta con laboratorios de recubrimiento, de
quimica analitica, de grouts y morteros, y de ensayos fisicos. Estos laboratorios
permiten al grupo Euclid ofrecer servicios de alta tecnologia a sus clientes, para el
disefio y especificaciones de proyectos, ensayos y pruebas técnicas de materiales, e
incluso desarrollo de nuevos productos.

Para el afio fiscal norteamericano 2014, Euclid Group obtuvo ingresos por ventas de
$460 millones de dolares, de los cuales 62% correspondié a ventas de América del
Norte y el 55% a ventas en América Latina. La ilustracibn 3 muestra la distribucion
porcentual de las ventas por pais:

llustracién 5: Porcentaje de ventas Euclid Group, afio 2014, por pais
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Fuente: Presentacion Corporativa CAVE, 2014.



Productos Cave:

En Chile, es Productos Cave la distribuidora y fabricante de las marcas pertenecientes a
Euclid Group. Con 25 afios en el mercado, y 7 afios perteneciendo al holding RPM,
especificamente al grupo Euclid, Productos Cave se ha especializado en la industria de
la construccion, en el mercado de productos especializados para la industria del
concreto y hormigon.

En Santiago posee instalaciones de aproximadamente 6.800 m2, una planta productiva
con capacidad de 900 toneladas de produccion por turno de trabajo, 300 m2 de
laboratorios de hormigdn, calidad y desarrollo, los cuales se encuentran en proceso de
certificacion ISO 17025, ademas de encontrarse ya certificada ISO 9001:2008.

Comercialmente, realiza venta directa y a través de distribuidores, manteniendo a la
fecha 350 puntos de venta a nivel nacional. Su centro técnico ofrece los servicios de
ensayo, desarrollo de productos, control de calidad, parametrizaciones vy
capacitaciones. Sus lineas de producto son aditivos, pisos, reparacion,
impermeabilizacion, sellos y desmoldantes (ver detalle en Anexo B). Su slogan y
filosofia corporativa es “Acompafiamos a nuestros clientes”.

Para el afio fiscal norteamericano 2014, Productos Cave tuvo un crecimiento en
facturacion de un 24,2% con respecto al afio anterior.

En Chile, sus principales competidores en el mercado de quimicos para la construccion
son SIKA, Grace, Basf, Solcrom, y Cromsa. Con respecto a la participacion de mercado,
durante el 2013 y 2014, SIKA es el lider del mercado, con un 54%. Muy atras viene
Cave con el 11,5%, seguido muy de cerca por Solcrom y Basf. En el primer trimestre del
2015, SIKA tiene un 55,3% de participacion y Productos Cave aumentd a un 12,7%.

llustraciéon 6: Porcentaje de participacién en el mercado, promedio afio 2013y
2014
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Fuente: Elaboracion propia, datos proporcionados por empresa Productos Cave

7



Para el afio fiscal 2014, Productos Cave tuvo una facturacién aproximada a los
USD$14,5 millones, la cual 50% corresponde a venta a distribuidores y 50% de venta
directa. EI 70% corresponde a facturacion por productos de la construccion, 10% por
aditivos, 10% por glazing, y 10% por aditivos.

El principal cliente es SODIMAC, el resto de los clientes corresponde mayormente a
socios estratégicos.

Productos Cave fabrica el 49% de sus productos en Chile, y 51% son importados. De
los productos importados, el 65% corresponde a productos de Euclid Group, y el 35%
restante a productos de otros grupos pertenecientes a RPM.

Geograficamente, el 65% de las ventas se concentran en la Region Metropolitana, en
segundo lugar con un 10% en la Octava Regién.

Productos Cave se maneja gerencialmente como parte del Grupo Euclid Chemical. Si
bien sus decisiones son autbnomas, mantienen metas de desempefio como grupo a
cumplir. Como metas de desempefio general, Productos Cave debe cumplir con los
siguientes cuatro indicadores:

- Mantener anualmente el indicador CANE (Capital Adjustment Net Earnings)
positivo

- Mantener el porcentaje de Working Capital de acuerdo a lo negociado con RPM

- Mantener anualmente un EBITDA de dos digitos positivo

- Generar ventas de acuerdo al porcentaje de crecimiento acordado anualmente.

Con respecto a nuevos productos, Productos Cave debe desarrollar de una nueva linea
de productos al afio, que para el afio fiscal norteamericano 2015 correspondera a la
nueva linea de proteccién y reparacion de estructuras afectas a la corrosion. Esta nueva
linea de producto debe vender a lo menos el 25% del total de facturacion de la empresa
durante sus primeros 24 meses de venta.

1.2 Descripcion del Negocio

Productos Cave se encuentra en proceso de expansion de sus lineas de productos,
centrado en su inicio a entregar soluciones al mercado de la edificacion principalmente,
actualmente se encuentra en la busqueda de nuevos mercados.

Uno de estos mercados en los cuales ellos ven proyecciones de crecimiento y
posibilidades de expansion corresponde al mercado de los proyectos de infraestructura
e industriales, especificamente en la proteccién catddica de éstos.

En el mercado chileno aun no existe mucha informacion con respecto a los efectos de
la corrosion en las obras de infraestructura, siendo a partir del afio 2000 que algunas
empresas y asociaciones han comenzado a estudiar el fenébmeno en Chile bajo el
punto de vista técnico.



En un pais donde la mineria es el negocio principal, mas una costa de aproximadamente
6.500 km., y una creciente cantidad de obras de infraestructura publica y privada
construidas en hormigdn y acero, la preocupacion por prolongar la vida de éstos y su
calidad representa una necesidad para mantener su competitividad internacional.

A partir de la adjudicacién por parte de Cave del proyecto Planta Mejillones para la
produccion de molibdeno de CODELCO, especificamente de la proteccidén anticorrosiva
para las estructuras de Limpieza Concentrado Molibdeno, Recuperacion de Cobre,
manejo de Gases Tostacion, Planta de Acido y Planta de Renio, es donde la empresa
Productos Cave identifica un posible nicho de negocio no explotado en el mercado
chileno.

Al realizar un andlisis preliminar de la oportunidad de negocio, Cave identifico:

“Detectamos una docena de empresas de ingenieria que ofrecen diversos productos y
servicios en relacidon a proteccion catodica principalmente para estructuras de acero.

Una primera investigacion en las bases de Comex del ultimo trienio revela que bajo el
concepto de “anodo” se importan a Chile un 50% para uso naviero y otro 50% para
manufacturas diversas revelando un mercado aun virgen en materia de anodos para
proteccion del concreto.”

A partir de este estudio preliminar, parte la necesidad de realizar un plan de negocio que
permita identificar la existencia de un negocio real, determinando sus ventajas y
desventajas, y cuantificando el negocio. El objetivo a futuro de la empresa es generar
una nueva linea llamada proteccién y reparacion de estructuras afectas a la corrosion,
la cual incluiria aditivos, y proteccién catddica.

El primer producto a importar al mercado chileno corresponde al producto Sentinel,
producto de proteccidn catédica para aceros cubiertos con concreto, usado para el
proyecto con CODELCO. El originario de esta decision fue el mismo cliente, quien en
busqueda de nuevas tecnologias y disminucion de costos de reparaciéon y mantencion
analizé la industria norteamericana, detectando que en la mayoria de los planos de
disefio para proteccion de estructuras de acero cubiertas de hormigén Sentinel se
encontraba recomendado dentro de las especificaciones, y que Productos Cave era el
representante en Chile de Euclid Chemical, fabricante del producto.

Sentinel es el producto para el cual se desarrolla este plan de negocio, a través del
establecimiento de un equipo de trabajo integral, liderado por la tesista Aurora Amigo. El
Plan de Trabajo se detalla en el Anexo C. Es importante mencionar que este proyecto
es el primer plan de negocios formal que realiza la empresa, sentando las bases
metodolégicas para las futuras marcas y lineas de producto. Las personas que
conformaron el equipo fueron las Jefaturas asociadas a cada tema, y los expertos de la
empresa de ingenieria CathPro.

Como producto de entrega a la empresa corresponde el Plan de Negocios, y la
metodologia asociada.



1.3 Justificacion de la Oportunidad de Globalizacion

Productos Cave se ha logrado posicionar como una empresa reconocida por sus
buenos productos y servicios a nivel nacional, buscando siempre la innovacion
tecnologica y estar a la vanguardia del mercado. Como desafio estratégico busca
utilizar las sinergias de pertenecer al conglomerado RPM, aumentando sus lineas de
productos. Esto no solo le permitird acceder a los Ultimos adelantos tecnoldgicos a nivel
mundial, sino ademas reducir costos y aumentar su eficiencia, buscando posicionarse
como lider en nichos especializados del mercado chileno de los productos para la
construccion.

Dentro de los productos pertenecientes a la multinacional RPM, especificamente de
Euclid Chemical, se encuentra el producto Sentinel, el cual ha sido usado en Estados
Unidos para reparacion de estructuras de acero en concreto y hormigon con problemas
de corrosion.

Es este producto el usado para el proyecto con CODELCO, aumentando las ventas
globales de 35.000 unidades a 75.000 unidades, con una venta de aproximadamente
US$1,2 millones.

Al detectar esta oportunidad de negocio en el mercado chileno, y aprovechando las
sinergias generadas, es que Cave decide realizar un plan de negocio para analizar
concretamente el mercado de la proteccién catédica en Chile y la introduccion de este
nuevo producto: Sentinel.

El principal desafio para Productos Cave, es mostrar el potencial de negocio de Sentinel
a Euclid Group. Si bien es una empresa del conglomerado, Euclid Chemical, quien
produce este producto, dada la estrategia establecida por RPM International para el
manejo de los negocios, donde cada empresa trabaja en sus propias estrategias de
venta en forma independiente, Productos Cave debe demostrar que estratégicamente
se produce una sinergia positiva en ambas empresas, y en el grupo Euclid, esto influira
directamente en la estrategia de precio, volumen de importacion, y servicios de apoyo
del producto Sentinel en Chile.

1.4 Objetivos

1.4.1 General

Desarrollar un plan de negocios que permita evaluar estratégicamente y econémicamente
la comercializacion del producto Sentinel para la prevencion y reparacion de corrosion en
enfierraduras de hormigones y estructuras metalicas en general.
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1.4.2 Especificos

e Realizar un andlisis estratégico de la industria de la proteccion anticorrosiva.

e Identificar oportunidad de negocio y valor agregado del producto Sentinel en
Chile.

e Establecer una metodologia estandar para la incorporacién de nuevos negocios
en Productos Cave.

1.5 Metodologia

La metodologia para abordar este estudio corresponde a la aprendida en la Universidad
de Rochester, para la elaboracion de planes de negocio para empresas con alto
componente tecnoldgico. Esta metodologia se divide en 6 grandes etapas:

- Oportunidad de mercado
- Producto

- Competencia

- Estrategia de Marketing
- Operaciones

-  Finanzas

La primera etapa corresponde al andlisis de la oportunidad de mercado existente. El
objetivo es identificar cual es el problema que se esta resolviendo, quienes tienen este
problema y como se resuelve hoy en dia. En este plan de negocio, se define qué es la
corrosion, sus caracteristicas, cuales son los costos de la corrosion, donde se
presentan los mayores problemas de corrosion y cuales son los métodos anticorrosivos
existentes. Identificando el problema, se define el mercado total existente, se realiza la
segmentacion y se define el mercado objetivo donde se posicionard la empresa
inicialmente.

Luego se analizan las macro tendencias que afectan el negocio, utilizando la
herramienta PESTEL, que entrega un andlisis estratégico para entender el
medioambiente en que se desarrollara el negocio de Sentinel, considerando los factores
politico, econémico, social, tecnolégico, medioambiente y legal.

Analizado el mercado, se realiza la proyecciéon de la demanda futura, la cual se
fundamenta por entrevistas en profundidad a expertos en el tema y de acuerdo a la
proyeccién de Productos Cave.

La segunda etapa corresponde al analisis del producto Sentinel, describiendo en que
consiste el producto, caracteristicas principales, y como resuelve la probleméatica del
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cliente, estableciendo su propuesta de valor. Ademas, se definen los productos y
servicios derivados de Sentinel.

En la tercera etapa se analiza la competencia directa e indirecta, las barreras
existentes, y una comparacion entre Sentinel y sus competidores utilizando una matriz
de competencias, para identificar aquellos atributos claves y como se posiciona Sentinel
con respecto a sus competidores. También se analiza el posicionamiento de Productos
Cave en el mercado, utilizando la herramienta FODA.

La cuarta etapa define la estrategia de marketing, de acuerdo a las 4Ps: precio,
producto, distribucion, promocion. Estableciendo la estrategia de penetracion,
analizando al cliente con respecto a su ciclo promedio de ventas, tiempo de vida, y
analizando el proceso de decision de compra de acuerdo a las cinco etapas segun
Philip Kotler. En esta etapa se define también el canal de distribucion, partners
estratégicos, la estrategia de precio, y se establece el plan de marketing.

El plan operacional se define en la quinta etapa, definiendo la estrategia de importacion,
cadena de suministro, control de calidad y logistica.

Finalmente, la Ultima etapa muestra el prondstico financiero del negocio con respecto a
las posibles ventas, costos, margen de contribucién, gastos de administracion y
finanzas. ldentificando ademas el punto de equilibrio del negocio, requerimientos de
inversién en activos y requerimientos de capital.

1.6 Resultados Esperados

Esta tesis quiere lograr:

e Entregar a la empresa Cave un estudio de oportunidad de negocio efectivo y
confiable, para utilizar en la toma de decisiones en el lanzamiento del producto
Sentinel en Chile y su desarrollo como producto rentable.

e Entregar un analisis concreto de la situacion actual de la industria de proteccién
de la corrosion en Chile, con el fin de evaluar los beneficios al cliente y a la
empresa.

e Generar un plan de negocios para utlizar como documentacion base del
producto Sentinel y su importacion a Chile, para la toma de decisiones operativas
y de inversion.

¢ Identificar posibles riesgos y entregar recomendaciones con respecto al producto
Sentinel y su adopcién en el mercado chileno.
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Capitulo 2 Marco Conceptual

2.1 Andlisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta utilizada en marketing para analizar el
medioambiente en el cual las compafias se desempefian o donde pretenden
introducir sus servicios o productos permitiendo el entendimiento de la industria.

Corresponde al analisis de seis factores: Politico, Econdmico, Social, Tecnoldgico,
Legal y Medioambiente. Cada uno estos factores se analiza bajo el planteamiento de
ciertas preguntas enfocadas a como el mercado puede influir en el negocio,
identificando las barreras existentes e identificando las oportunidades presentes.

El factor politico determina cédmo el gobierno del pais influencia la economia, y a la
industria en especifico. En este factor se debe analizar las politicas de impuesto,
politicas fiscales, estabilidad del gobierno, entre otros puntos.

El factor econémico permite identificar cuales son las variables macroeconémicas que
afectan el mercado y su evolucion en el tiempo.

A través del factor social se puede identificar como las tendencias culturales,
demogréficas, poblacionales, y otras, determinan el comportamiento del consumidor.

El factor tecnolégico corresponde a identificar los factores claves con respecto a la
innovacion tecnolégica que pueden afectar las operaciones de la industria y del
mercado.

El factor legal se analiza en forma interna y externa, con respecto a como las leyes
afectan el medioambiente y cémo la empresa se desenvuelve. En este analisis se
debe considerar aspectos como las leyes del consumidor, estdndares nacionales e
internacionales, etc.

Finalmente, el factor medioambiental se refiere al aspecto ecoldgico y su influencia en
el mercado.

El andlisis de cada uno de estos factores permite identificar las fuerzas claves que
afectan a la organizacion, identificando no solo oportunidades sino también
amenazas.

Esta herramienta permite encontrar los factores externos mas comunes que afectan a
la organizacion, identificar aquellos factores que podrian cambiar en el futuro y enfoca
a la empresa en aquellas oportunidades a explorar y aquellas amenazas contra las
que hay que prepararse.
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2.2 Analisis FODA

El analisis FODA es una herramienta ampliamente usada para evaluar las Fortalezas,
Debilidades, Oportunidades y Amenazas de una empresa, a través de su andlisis del
ambiente interno y ambiente externo.

Su objetivo es ayudar a generar una ventaja competitiva sustentable, generando una
estrategia que permita potenciar las fortalezas de la empresa, reducir sus debilidades
mediante la adopcién de estrategias especificas, explotar oportunidades de desarrollo, y
reducir la exposicion de la empresa a las amenazas del medioambiente.

Las fortalezas y debilidades se consideran en el ambito interno de la empresa. Las
oportunidades y amenazas se consideran en el ambito externo de la empresa.

Un FODA debe considerar una completa revisibn con respecto a la empresa, al
mercado, su portafolio de producto o servicios, y su medioambiente en general.

2.3Modelo de comportamiento de compra en los negocios

Para entender al cliente y su comportamiento de compra, se utiliza el modelo de Philip
Kotler, que enfatiza el mecanismo por el cual los compradores reaccionan al mercado y
su medioambiente.

Este modelo ayuda a explicar cdmo la demanda de un producto no solo es una funcion
del precio, sino que el resultado de un conjunto de factores especificos a un consumidor
0 a un grupo de consumidores.

Sirve para establecer aquellas acciones estratégicas de la empresa y las acciones
especificas requeridas para estimular al consumidor y generar como resultado final la
decision de compra.

llustracién 7: Modelo de comportamiento de compra en los negocios

El entorno La organizacion compradora Respuestas del comprador
Estimulos Otros - , Seleccion del
de estimulos DR producto o servicio
marketing compras
Producto | Econdmicos Seleccion del
Proceso de proveedor
o Tecnologicos .
Precio g decision Cantidades del pedido
, » ’ de compra
Plaza Politicos \ Condiciones y tiempos
iz de entrega
Promocion | Culturales (Influencias
interpersonales Condiciones de
Competitivos e individuales) servicio
(Influencias organizacionales) Pago

Fuente: Kotler, Fundamentos del Marketing.
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Capitulo 3 Desarrollo

3.1 Andlisis oportunidad de mercado

3.1.1 Necesidad a cubrir

La corrosion es una reaccidon quimica o electroquimica entre un material y su
medioambiente, en el cual se produce un deterioro del mismo material y sus
propiedades. Corresponde a un proceso natural presente en todos los materiales,
principalmente en los metales, en donde el medioambiente es el factor principal que
incide en la velocidad de la corrosion.

Medioambiente es todo lo que rodea y entra en contacto con el material, donde sus
principales factores descriptivos son:

- Estado fisico: gas, liquido.

- Composicién quimica, en cuanto a constituyentes y concentraciones.

- Temperatura

Los efectos de la corrosidon se pueden observar en el dia a dia, ya sea directamente, en
como afecta nuestras posesiones (como autos, parrillas, muebles de terraza,
herramientas metalicas, etc), e indirectamente, en como afecta a productores y
proveedores de los bienes y servicios productivos del pais y del mundo, y sus costos
por corrosion asociados.

Existen diversos tipos de corrosion que se clasifican segun:

- La naturaleza de la corrosion: seca (medioambiente con gases) o0 mojada
(medioambiente liquido)

- El mecanismo de corrosion: electroquimica o reacciones quimicas directas.

- La apariencia del metal corroido: uniforme en toda la superficie o localizada en
pequefias areas.
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llustraciéon 8: Formas comunes de Corrosiéon

Load
More noble Flowing Cyclic Metal or
metal corrodent movement nonmetal
D%
No corrosion Uniform Galvanc Erosion Fretting Crevice
Tensile stress Cyclic stress

Pitting Exfolation Dealloying Intergranular Stress-corrosion Corrosion

cracking fatigue

Fuente: Corrosion: Understanding the basics, J.R. Davis, 2000.

La corrosion se observa en todo tipo de industrias, desde muelles pesqueros hasta
estanques de vino, transformandose en un problema de indole mundial, ya que afecta
estructuras productivas, como puentes, torres eléctricas, edificios, estacionamientos,
etc., resultando no sélo en costos altos de reparacién sino que poniendo en peligro la
seguridad publica.

Los principales costos econdémicos de la corrosién para los productores y proveedores
de bienes y servicios son:

- Mantencién preventiva de equipamiento con corrosion
- Reemplazo de equipamiento con corrosion
- Reparacion de equipos con corrosion

- Disefios especiales y costosos para evitar la corrosion (en definicion de materiales,
layout, y equipo a seleccionar)

- Fallas de equipos producto de la corrosion

- Contaminacion de los productos

- Pérdida de eficiencia productiva

- Pérdida de valor del bien o del activo al estar corroido

- No poder usar materiales mas atractivos para producir o fabricar, dado el nivel de
corrosiéon medioambiental
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Ademas, se han podido identificar costos sociales asociados a la corrosion:

Problemas de seguridad, ya que fallas imprevistas pueden ocasionar explosiones,
fuego, emanacion de productos toxicos, colapso de construcciones, entre otros.

- Problemas en salud, especialmente debido a la contaminacion
- Agotamiento de recursos naturales

- Estética, ya que la apariencia que presenta la corrosion es de antigiedad y
descuido.

Si bien el problema de la corrosion se ha discutido desde hace muchos afios, en
general son los paises desarrollados quienes le han dado la importancia necesaria, a
través de normativas, evaluacion de costos asociados, definicion de estandares, y
nuevas tecnologias desarrolladas, para prevenir y controlar la corrosion. Es en el metal
donde se encuentra el mayor impacto de la corrosion.

De acuerdo a un estudio de la NACE International, National Association of Corrosion
Engineers, publicado el 2002, el costo monetario de la corrosion, ya sea a través de
medidas preventivas anticorrosivas 0 sustitucion de elementos corroidos,
considerandos los costos econdmicos descritos anteriormente, equivale al 3,1% del PIB
de Estados Unidos. Es este porcentaje el usado por los expertos en el tema en los
paises de Latinoamérica, a medida que cada pais realiza sus propios estudios al
respecto. En Chile, la evaluacion de los costos reales de corrosion se encuentra como
proyecto en carpeta por la Asociacion Chilena de la Corrosion.

De acuerdo a este indicador, los costos de la corrosion en Chile corresponderian a:

llustracién 9: Tabla de Estimacién Costos de la Corrosiéon en Chile (millones de

pesos)
2010 2011 2012 2013
PIB $98.227.638  $103.963.086 $109.558.126 $114.022.307
Costo corrosién estimado $2.946.829 $3.118.893 $3.286.744 $3.420.669

Fuente: Datos PIB. Banco Central de Chile.
Costo corrosion, 3% del PIB. Elaboracion Propia

Como se puede observar, el costo de la corrosién es relevante a nivel pais. Dada la
variedad de clima existente a lo largo del pais, y los tipos de industria existentes,
principalmente enfocado a la extraccidbn de recursos naturales, la corrosién y su
mitigacion cada vez cobran mas importancia para alargar la vida de los proyectos y de
los activos.

Es el sector industrial quién incorpora mayormente medidas anticorrosivas, dado que
requiere que sus plantas productivas mantengan una vida util mayor para que las
inversiones de crecimiento y desarrollo sean rentables en el tiempo. Esta necesidad de
mantener el rendimiento productivo, disminuir costos de mantencion y pérdidas, ha
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generado un interés cada vez mayor en incluir en los proyectos medidas anticorrosivas
de prevencion.

Por otra parte, la economia de Chile depende en gran medida de las exportaciones,
principalmente en la industria minera. Hoy en dia, la necesidad de la industria en general
es disminuir los costos productivos, mejorando la eficiencia de sus procesos, Yy
enfrentando desafios nivel pais, como los altos costos de la energia y la escasez del
recurso hidrico, con lo cual enfocarse en disminuir costos innecesarios, toma relevancia
en el tiempo.

3.1.2 Determinacion del cliente

De acuerdo a lo descrito en la seccion anterior, todas las empresas deberian considerar
al momento de evaluar y disefiar un proyecto de construccion, el tipo de corrosiéon que
afectaria al proyecto, y si el dafio corrosivo es relevante técnicamente, que mecanismo
de anticorrosion es mas factible de usar, considerando costos y desempefio.

Todos los materiales son susceptibles a la corrosién o a cierta forma de degradacion
ambiental. Sin embargo, no todos los materiales son adecuados para cualquier
aplicacion. La seleccion del material a usar no sélo va a depender segun qué tan
resistente sea a la corrosion, sino que mas importante aun, a su usabilidad.

El principal material afecto a la corrosion es el acero, el cual es fundamental para el
desarrollo de los paises en general, siendo el material mas usado para fabricacion en
todo tipo de industria.

Las principales ventajas del acero son sus propiedades: alta resistencia por unidad de
peso, poca variabilidad en el tiempo, durabilidad, ductilidad, y tenacidad (propiedad del
material de absorber energia en grandes cantidades). Sus ventajas en el area de la
construccion incluyen también la facilidad de ensamblaje, prefabricacién, rapidez de
montaje y bajo costo. Existen diferentes tipos de acero, siendo los principales en Chile
el acero al carbono y los aceros inoxidables, los cuales presentan diversas aplicaciones
y propiedades.

Sin embargo, dependiendo del medioambiente donde se ubique, todos los aceros
sufren de los efectos de la corrosion en el tiempo, y segun el tipo de industria, el costo
de la corrosion puede ser mas alto, afectando el desempefio productivo.

El acero al carbono es usado en un 90% de los proyectos industriales en Chile, en
aplicaciones maritimas, nucleares, energéticas, transporte, procesos quimicos, mineria,
construccion y lineas productivas. Se ve afectado principalmente por corrosion de tipo
atmosférica, en ambientes naturales con movimientos de agua y oxigeno. Su rango de
corrosion se incrementa rapidamente en atmosferas altamente humedas y salinas o
industriales. Cuando las condiciones se encuentran controladas, su vida 0til es de
aproximadamente 25 afos.
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En Chile, de acuerdo a estudios realizados por el Instituto Chileno del Acero (ICHA), un
48% del acero consumido es utilizado en la industria de la construccion, un 43% en la
industria de la mineria, un 6% en la industria de manufactura y el 3% restante en las
demas industrias, considerando a la industria metalmecanica como un proveedor de las
industrias mencionadas anteriormente.

3.1.3 CAmo se resuelve el problema hoy

Para controlar y prevenir la corrosion existen 5 métodos reconocidos, los cuales se
utilizan mezclando dos o mas métodos con el fin de optimizar costos y mejorar
desempeiio:

1. Seleccién de materiales: cada metal tiene sus propias caracteristicas y
comportamiento ante la corrosion, que varian desde la alta resistencia de los
metales nobles como en el oro y platino, hasta la baja resistencia de los metales
activos. Esta resistencia ademas varia segun el medioambiente en el cual se
localice el metal y su uso.

2. Revestimientos y recubrimientos: funcionan como capa protectora, pueden ser de
tipo metélica o no metalica, en ambos casos el objetivo es aislar el metal del medio
corrosivo. El revestimiento mas conocido son las pinturas.

3. Inhibidores: corresponde a quimicos que inhiben la corrosiébn, como cromatos,
silicatos y aminas organicas. Se usan en sistemas cerrados, donde la concentracion
del inhibidor pueda ser efectiva.

4. Proteccion Catédica: altamente efectivo en suprimir la corrosién coman, previniendo
la disolucion del metal. Segun la fuente de proteccion usada, existe el método de
anodo de sacrificio, que usa metales activos como zinc 0 magnesio.

5. Disefio: aplicando los principios de disefio de disposicibn de equipos,
infraestructura, ergonomia, se pueden eliminar muchos problemas de corrosion,
reduciendo el tiempo y costos asociados de mantenciones y reparaciones.

La seleccion de materiales y el disefio del proyecto son fundamentales en todo proyecto
de construccion, que de acuerdo al monto de la inversién es la profundidad del estudio
que se realiza.

Ademas se considera utilizar revestimientos, inhibidores y/o protecciones catoddicas
segun los factores descriptivos del medioambiente descritos anteriormente.

El tipo de proteccion y reparacion de estructuras afectas a la corrosiéon a utilizar en un
proyecto depende principalmente del tipo de ambiente en el cual se va a instalar. De
acuerdo a este parametro se identifican los siguientes ambientes: Atmosférico, Bajo
suelo/suelo, Agua fresca, Agua de mar, Vapor, Acidos y Alcalinos, o combinaciones
de estos.

19



A su vez, variables como pH, temperatura y presencia de organismos biolégicos deben
ser consideradas, ya que estas variables pueden alterar significativamente las
propiedades del material.

No existe un método anticorrosivo exclusivo para implementar segun el tipo de
medioambiente. Existen métodos de proteccion anticorrosiva que separan las fases
reactivas, usando revestimientos e inhibidores o reduciendo la reactividad de las fases,
usando proteccion catddica o tratamientos quimicos al ambiente. Algunos métodos
combinan dos o mas tipos de proteccion. La decision del método anticorrosivo a usar
depende de lo que se requiera proteger, vida til, y costo.

Segun el tipo de método, de acuerdo a sus caracteristicas anticorrosivas, se puede
identificar sus ventajas y desventajas en su uso Y tipo de medioambiente recomendado,
descrito en la ilustracion 8:

llustraciéon 10: Tabla Guia de métodos anticorrosivos segun tipo de ambiente

Tipo de medioambiente
Método
anticorrosivo Bajo Acidos y
Atmosférico suelo/suelo Agua fresca Agua de mar Vapor alcalinos
Revestimientos
metdlicos: Muy
galvanoplastia, recomendado No se No No No
. : Recomendado
galvanizado, por su recomienda recomendado recomendado | recomendado
pulverizacion efectividad
térmica
Revestimientos no Muy dad
metalicos: recomendado P
pinturas ’ por su Poco usado Bastante Sélo pinturas No No
tratamientos efecg\;}gad y efectivo especiales recomendado recomendado
quimicos costo/beneficio
Muy
recomendado
Proteccion No por su Bastante Muy Bastante Bastante
catddica recomendado efectividad y efectivo recomendado efectivo efectivo
bajo costo
/beneficio
Inhibidores: liquido No No Ef(—ZiCtIVO en Bastante fecti fecti
vapor recomendado recomendado algunas efectivo Muy efectivo Muy efectivo
y aplicaciones

Fuente: Corrosion: Understanding the basics, J.R. Davis, 2000.

Como se observa en la tabla anterior, segun el tipo de ambiente en el cual se desarrolle
el proyecto de construccion, se define el mejor método anticorrosivo o una combinacion

de métodos.
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3.1.4 Determinacion del mercado

Como se mencion6 anteriormente, las principales industrias que consumen acero, y
presentan los mayores costos de la corrosion, corresponden a la construccion y a la
mineria. De acuerdo a la Camara Chilena de la Construccion (CCHC), estas industrias
realizan inversiones en infraestructura en los sectores de vialidad y transporte urbano,
servicios publicos sociales, vialidad interurbana, sistema ferroviario, aeropuertos,
puertos, recursos hidricos y energia, y proyectos mineros, ya sea a través de inversion
publica o inversion privada.

Con respecto a la industria de la construccion, segun estudios realizados por la CCHC,
para que Chile mantenga su nivel actual de competitividad se requiere una inversion
anual en infraestructura en aproximadamente un 5% del PIB nacional, lo que significa
un monto aproximado de US$58.115 millones durante el periodo 2014-2018, del cual un
54% es aporte fiscal directo y un 46% aporte del sector privado.®

llustracién 11: Tabla de Financiamiento Requerimientos de inversion (Millones de

Ddélares)
Inversi6n Inversi6n Porcentaje
(MM US$) (MM US$) 2014-2018 2014-2023
PUBLICO 31.454 64.473 54% 57%
Aporte fiscal directo 25.842 56.461 449% 50%
Vialidad y transporte urbano ! 11.847 18.848 20% 17%
Vialidad interurbana 10345 25.863 18% 23%
Recursos hidricos 3650 11.750 6% 10%
PRIVADO 26.661 48.115 46% 43%
Concesiones’ 5612 8.012 10% 7%
Aeropuertos 1.402 1.652 2% 1%
Hospitalaria 3601 5473 6% 5%
Penitenciaria 609 887 1% 1%
Empresas
Energla 11475 24316 20% 22%
Puertos 2645 5336 5% 5%
Ferrocarriles (transporte interurbano y carga)’ 2614 4081 4% 49
Transporte urbano Metro/EFE * 9027 13482 17% 12%
Total 58.115 112.588 100% 100%

Fuente: CChC

Notas:

1. Los requerimientos de inversidn en vialidad urbana se desagregaron en aquellos a financiar via presupuesto pablico de aquellos a materializar via empresas, aunque el Estado
tenga participacién accionaria en ellas.

2. Las inversiones a materializar mediante el macanismo de concesiones tienen un potencial mayor al preliminarmente estimado, ya que no se incluyen futuras concesiones de
vialidad urbana o interurbanas.

3. Considera empresas privadas y EFE en lo que respecta a tramos interurbanos.

4, Considera |os requerimientos urbanos de Metro y EFE, los gue en el analisis sectorial forman parte de las estimaciones de vialidad urbana.

Fuente: Infraestructura critica para el desarrollo, Camara Chilena de la Construccion, 2014.

3 Fuente: CAMARA CHILENA DE LA CONSTRUCCION. 2014. Infraestructura critica para el desarrollo: Bases para un Chile integrado. Chile. Andros
Impresores. 438 p.
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Los proyectos de inversién con aporte fiscal se realizaran de acuerdo al presupuesto
anual determinado por el Estado, y estan enfocados principalmente al desarrollo de
vialidad del pais. En cuanto a los proyectos de inversién de las empresas, el principal
sector a desarrollar corresponde a los proyectos de infraestructura energética.

Con respecto a la industria minera, sus desafios futuros tienen directa relacién con
disminuir sus costos de produccion. Dada la disminucién de la ley del cobre (se requiere
extraer mas mineral para obtener una mejor calidad), extraccion del mineral a mas
profundidad, dureza del mineral, mayores distancias de transporte y mayor cantidad a
transportar, se requiere cada vez de mayor energia para producir una unidad de cobre.
De acuerdo a Cochilco, el consumo energético ha aumentado en un 108% los ultimos
10 afios.

Otro factor importante del mercado es la necesidad de agua, recurso escaso para el
sector minero, el cual esta catalogado como insumo estratégico. Existen 4 fuentes de
extraccion del agua: superficiales, subterrdneas, adquiridas a terceros, y agua de mar.

llustraciéon 12: Distribucion porcentual por tipo de fuente de extraccion de aguay
regiéon de Chile

':: M e | 0% B
% (111
T4
% 2%
ol i | 1%
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%
%
1% % EATH |H‘H |.'|'I'H ‘ % %
1%
| il
H-I:i-l.l
B Lqus Superboales Apues Sabderrimens
Lques Adquirdos o Terceras Apue de mar

Fuente: Cochilco, 2014

El problema del agua es critico en la mineria, y la tendencia indica un mayor uso futuro
del agua de mar, entre el 2011 y 2012 su uso aumento en un 65%. Esto implica
inversion en plantas de desalinizacion, y red de transporte del recurso desde la costa a
las plantas mineras. En el anexo D se detallan los proyectos y su estado actual.

El estado actual de los futuros proyectos de inversion de la industria minera entre 2013
y 2021 corresponde a:
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llustracion 13: Cantidad de proyectos de inversién minera entre los afios 2013 y
2021, segun su estado, condicién y tipo de proyecto

Estado Condicion Tipo de Proyecto Cantidad
Nuevo 3
Probable Reposicion 2
Estudio de Factibilidad Expansion 4
Nuevo 12
Posible Reposicion 1
Expansion 1
Estudio de Pre factibilidad | Posible | uevO 2
Expansion 2

Proyectos en operaciones, desalinizacion e impulsién

Factibilidad Probable Nuevo 4
Prefactibilidad Posible | RIeVO °
Expansion 1

Fuente: Elaboracion propia segun datos Anexo D

El detalle de los proyectos referenciados puede observarse en el Anexo D.

Esta cartera de proyectos esta evaluada en US$ 112.500 millones, donde una inversion

de US$ 90.000 millones esta proyectada en concretarse entre los afios 2013 y 2017, de

los cudles el 5% corresponde sélo al sistema de transporte de agua para el consumo
: 4

minero”.

La inversion proyectada del sector de la construccién, que considera infraestructura en
los sectores de vialidad y transporte urbano, servicios publicos sociales, vialidad
interurbana, sistema ferroviario, aeropuertos, puertos, recursos hidricos y energia, se
encuentra evaluada en US$ 112.588 millones entre los afios 2014 y 2023. Para el
sector minero, que incluye construccion de plantas y energia principalmente, la
inversiéon proyectada esta evaluada en US$112.500 millones entre el 2013 y 2017.

Analizando cada sector en particular, la industria de la construccidon se encuentra mas
fragmentada, no sélo en los sectores descritos anteriormente, sino en la cantidad de
empresas participantes en cada proyecto.

La industria minera representa un mercado mas atractivo, ya que es mas especializado,
requiere de inversiones mas tecnoldgicas, los proyectos serian ejecutados en menor
lapso de tiempo, y los montos totales soOlo de este sector es mas atractivo
econdmicamente. Ademas, los actores involucrados son menos, ya que la gran mineria
concentra solo 17 grandes empresas, y la mediana mineria solo 30 empresas, quienes

* Fuente: MINISTERIO DE MINERIA — COCHILCO. 2013. Mineria en Chile: impacto en regiones y desafios para su desarrollo. [en
linea).
<http://www.cochilco.cl/descargas/estadisticas/libro/Libro_Mineria_en_Chile_Impacto_en_Regiones_y_Desafios_para_su_Desarroll
0.pdf>. Salesianos. [Ultimo acceso: 10-12-2014
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concentran la inversién en grandes proyectos. La principal desventaja es lograr acceder
a este mercado como proveedor.

Dados estos factores, se define a la industria minera como mercado objetivo para este
plan de negocios.

De acuerdo a Cochilco, la distribucién de costo de una inversidbn minera con respecto a
las etapas de un proyecto, corresponde a un 44% a construccion, 40% a equipos, 8% a
servicios de ingenieria y 8% a otros costos. De acuerdo a estos parametros, para un
total de US$112.500 millones de inversion, US$ 49.500 millones corresponden a los
costos de construccion.

De acuerdo a la NACE, y lo utilizado por expertos de métodos anticorrosivos en Chile,
el 3% corresponderia a costos de la corrosion, lo que equivale a US$ 1.485 millones
invertidos en algun método de proteccién anticorrosiva. Ademas, segun opinién experta
de Marcelo Moraga y Paola Valverde, expertos en ingenieria especializada para la
corrosion y miembros de NACE, la distribucién del costo por método de proteccion
anticorrosiva en promedio por proyecto corresponde a:

Recubrimientos anticorrosivos 89,45%
Aleaciones especiales 6,34%
Inhibidores de corrosion 0,91%
Ingenieria de plasticos y polimeros 1,48%
Proteccion catédica y anddica 0,82%
Servicios de control de la corrosion 1,00%

Estos valores consideran un proyecto de infraestructura en general. No considera
proyectos especificos ni especializados en algun area.

Segun esta estimacion, la proyeccién de inversion en la industria minera para los
proximos 3 afios para métodos anticorrosivos corresponderia a:

Recubrimientos anticorrosivos US$ 1.328 millones
Aleaciones especiales US$ 94 millones
Inhibidores de corrosion US$ 14 millones
Ingenieria de plasticos y polimeros US$ 22 millones
Proteccion catdédica y anddica US$ 12 millones
Servicios de control de la corrosion US$ 15 millones

Lo cual corresponde al tamafio del mercado inicial de este plan de negocio.

Con respecto al crecimiento del mercado, tanto en la industria minera como la industria
de la construccion, estan directamente relacionados con el crecimiento del pais, ya que
ambos son indicadores de la competitividad de Chile en Latinoamérica y el mundo en
general. Los factores que inciden en un mayor o menor crecimiento seran explicados en
el siguiente punto.
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3.1.5 Macro tendencias del negocio

El andlisis de las macro tendencias del negocio del mercado de anticorrosivos se realiza
utilizando la herramienta PESTEL, la cual evalia 6 factores relevantes. Este andlisis
permite identificar las caracteristicas propias del negocio que inciden o pueden incidir
en su desempefio actual y futuro.

Factores Politicos:

Chile ya mantiene mas de 20 afios de estabilidad politica, con periodos de gobierno de
4 afnos. El actual, correspondiente a la Presidente Michelle Bachelet, tiene énfasis en
cambios estructurales profundos, como la reforma tributaria, reforma educacional,
reformas a la ley de Isapres y AFPs, reforma a la ley laboral, entre las principales.
Todos estos cambios han generado desconfianza en el empresariado, lo cual se ha
reflejado en una disminucion de la actividad economica, a través de la paralizacion y
retraso de proyectos de alta inversion.

La tendencia indica que el segundo semestre del 2015 vuelva a reactivarse fuertemente
los proyectos, principalmente en la mineria, ya que a esa fecha la reforma tributaria, que
entre las nuevas reformas es la que impacta mas al sector minero y de la construccion,
ya se encontrard en su primera etapa de implementacién. Ademas, a esa fecha ya
estaria definida la reforma laboral, con lo cual las empresas pueden prepararse para los
cambios legales. Ambas reformas afectaran a los costos asociados a los proyectos de
inversion, sin embargo, en el sector minero estos proyectos son esenciales para
enfrentar los desafios futuros, por lo que se prevé una reestructuracion de la inversion,
pero no una paralizacion de proyectos.

Con respecto a iniciativas y financiamiento promovidas por el Estado que incentiven el
uso de tecnologias en los procesos, a través de los afios se ha mantenido una politica
estable de potenciamiento de incubadoras, capitales semillas, y emprendedores,
potenciando instituciones como CORFO y Fundacion Chile.

Factores Econémicos:

Actualmente Chile esta sufriendo una desaceleracion econémica, sin embargo, continua
siendo evaluada a nivel latinoamericano como de las mejores economias emergentes y
estables. De acuerdo al Fondo Monetario Internacional, se prevé que Chile mantenga
un crecimiento por sobre la media de Latinoamérica, con un 3,3 % para el 2015,
mostrando una recuperacion con respecto al 2014.

Existen diversos factores econdmicos que afectan al mercado de la construccion y
mineria. Un indicador importante para analizar su comportamiento futuro es el consumo
de acero en el pais.

Como se puede observar en la ilustracion 12, el consumo del acero ha tenido un alza

sostenida a través de los afios, en directa relacién con la economia del pais. Es asi, que
para la crisis econdmica del afio 2009, con la paralizacion de muchos proyectos de
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inversion productiva, el consumo del acero bajo drasticamente con respecto a la
tendencia que mantenia en los afios previos.

llustraciéon 14: Gréfico de produccién y consumo aparente de acero crudo en
Chile (miles de T)
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Fuente: Perspectivas del mercado del acero. ASIMET, 2014

Para el afio 2015, el Instituto Chileno del Acero estima un crecimiento del 3,6% en el
consumo del acero en Chile, lo cual reflejaria la reactivacion de los proyectos en el
sector construccion y minero.

Con respecto al mercado minero, los factores econdmicos que inciden en el
aplazamiento de los proyectos son principalmente el incremento de los costos y el
acceso a financiamiento. Sin embargo, los proyectos identificados hasta el afio 2015
son esenciales para el procesamiento de sulfuros de cobre, con alto consumo de
energia.

Otro indicador econémico sobre futuros proyectos a realizar en la industria minera y de
la construccion esta relacionado con los indicadores de la actividad de Ingenieria de
Consulta, los cuales realizan los estudios técnicos y de factibilidad de los proyectos, y la
evolucion de los contratistas generales.

De acuerdo al informe MACh 2014, de macroeconomia y construccion, elaborado por la
Camara Chilena de la Construccion, la actividad de ingenieria en consulta ha
experimentado una desaceleracion los ultimos 2 afios debido al término de muchos
proyectos de infraestructura y paralizacion de nuevo proyectos producto de la
desconfianza empresarial ante los cambios estructurales que esta realizando el
gobierno de Chile. Sin embargo, los estudios estan experimentando una pequefa alza,
mientras que ingenieria de proyectos y de consulta se han mantenido estables durante
el 2014. De acuerdo a la prevision de la CCHC, los proyectos paralizados, y nuevos
proyectos, se reactivaran el segundo semestre del 2015.
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llustracion 15:

Indicadores de actividad de Ingenieria de Consulta
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Fuente: DCHE con indormacidn de la Asociacidn de Empresas Consulboras de Ingenseria AIC.

Analizando por sector econémico, podemos observar cdmo los proyectos de energia
van al alza, mientras mineria ha sufrido una disminucion, esto se explica principalmente
por el término de muchos proyectos grandes, y la recalendarizacion de muchos
proyectos, que se espera realizar a partir del 2015.

llustracién 16: Indicadores Actividad de Ingenieria de Consulta por Sector

Econdmico
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Fuente: DCHE con informacion de la Ascciacidn de Empresas Consultoras de Ingerderia AIC.

En conclusion, se prevé una reactivacion de los proyectos mineros y construcciéon a
partir del segundo semestre del 2015, en linea con la proyeccion de crecimiento
econdémico de Chile, impulsado principalmente por la necesidad de las empresas de
aumentar su competitividad en el mercado.
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Factores Sociales:

Chile tiene aproximadamente 17 millones de habitantes, concentrados en la Region
Metropolitana en un 42%. Es aqui también donde se concentran la mayoria de los
servicios, y se encuentran localizadas las altas direcciones de la mayoria de las
empresas mineras, de construccion, y empresas proveedoras.

Es también en la Region Metropolitana donde se han generado las principales
instancias de desarrollo de asociaciones como la Camara Chilena de la Construccion, la
Asociacion Chilena de la Corrosion, el Instituto Chileno del Acero, entre otros.

La centralizacion de las decisiones en un solo sector regional permite el facil acceso a
los entes tomadores de decision, lideres de opinion, e influenciadores del mercado.

Factores legales:

El aspecto legal a analizar corresponde a la existencia de normas nacionales
relacionadas con métodos anticorrosivos, y la proyeccion futura al respecto.

El Instituto Nacional de Normalizacién, INN, es el organismo legal de Chile a cargo de
las normas técnicas a nivel nacional. Las Normas Chilenas que tienen relacién directa o
indirecta con la corrosion del acero deberian ser fiscalizadas por el Ministerio de
Vivienda y Urbanismo, el Ministerio de Obras Publicas de Chile, SEC, Sernageomin.

Chile se encuentra atrasado con respecto a la definicion de normas legales para la
proteccion del acero y hormigdon contra los efectos de la corrosion. Esto se debe
principalmente a que este andlisis y definicion involucra no sélo al area de la ingenieria,
sino también a las areas quimicas, geoldgicas, fisicas, metallrgicas, entre otras, lo que
ha dificultado el hecho de aunar esfuerzos para crear una norma nacional integral.

Con respecto a las normas existentes, las que hablan de control de la corrosion
corresponde a:

- NCh 163, que establece que si existe riesgo de corrosién de armaduras y/o
desintegraciéon del hormigdn, se deben establecer las especificaciones técnicas
necesarias como prevencion, asesorandose por expertos en el tema.

- NCh 170, que establece una tabla parametrizada para la concentracion de
elementos en el hormigon, para evitar cierto grado de corrosion.

- NCh 428, que establece la obligacion de algun método de recubrimiento para
impedir la oxidacion, método a elegir entre el cliente y el fabricante.

- NCh 859, para aceros sin tensiones internas que acepta presencia de oxidacion
superficial no perceptible a la vista.

- NCh 925, para tubos y piezas especiales de acero con presencia de agua, que
establece revestimientos bituminosos, excepto en situaciones especiales de alta
corrosion.
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- NCh 1079, que establece recomendaciones para la construccion considerando
factores que inciden en el caracter de la corrosion.

- NCh 1125, que establece los requisitos de fundicion de hierro para piezas
resistentes a la corrosion

- NCh 1159, que establece las caracteristicas del acero estructural de alta resistencia
y baja aleacion para la construccion.

- NCh 1498, que establece requisitos del hormigén.

Ademas, se identifican las siguientes normas que tienen una relacion indirecta con los
meétodos anticorrosivos: NCh 158, Cementos: ensayos de flexidbn y comprension. NCh
203, Aceros al carbono, requisitos. NCh 205, Aceros: barras reviradas para hormigén
armado. NCh 402, tuberias y accesorios. NCh 409, agua potables, requisitos. NCh 434,
barras de acero de alta resistencia en obras de hormigon armado. NCh 532, acero:
planchas acanaladas de acero zincado para tubos. Especificaciones. NCh 860, acero,
cordones desnudos sin tensiones. NCh 990, tuberia y piezas especiales de acero. NCh
2281, aditivos para hormigdn, metodos de ensayo.

Para el control de la corrosién por el método de proteccion catddica, solo existen
instrucciones internas en el Ministerio de Obras Publicas y en la SEC, con el decreto
supremo 160, ambos referidos a la periodicidad de la inspeccién y tipo de mediciones a
realizar.

Como se observa, las Normas Chilenas existentes contra la corrosion no definen
estandares nacionales, dejando basicamente el control y aplicacibn de métodos a
discrecion del cliente, o autoridades competentes en su uso.

Este marco regulatorio poco riguroso ha condicionado el actuar principalmente de las
empresas de la industria de la construccion, ya que los problemas de la corrosion
aparecen normalmente afios después de la construccion, cuando ya el plazo legal de 5
afos de responsabilidad por estructuras ha caducado. Como los primeros efectos de la
corrosion normalmente aparecen visualmente como manchas u oxidacion, la tendencia
es aplicar medidas de mantencion, a cargo de los mismos clientes.

Otro panorama es el de la industria minera, donde los proyectos tienen vida atil en
promedio sobre los 15 afios, con lo cual disminuir los costos futuros de la corrosion
hace que inviertan mas dinero en métodos anticorrosivos de prevencion.

Como proyeccion futura, al ingresar Chile a la OECD se prevé una mayor exigencia en
el cumplimiento de normas internacionales, lo que obligara al pais a actualizar sus
normas nacionales. De acuerdo a la opinién experta de Ana Maria Carvajal, miembro de
la Asociacion Chilena de la Corrosion, las normas europeas son las mas actualizadas y
atiles a nivel mundial, ya que ellas definen productos y sistemas para la proteccion,
reparacion y mantencion de estructuras, ademas de definir controles de calidad y
establecer los principios generales para el uso de métodos anticorrosivos.
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Sin embargo, otros expertos en el tema utilizan las normas NACE o las normas ISO
respectivas, no existiendo consenso al respecto.

Actualmente, el Instituto Nacional de Normalizacion esta estableciendo una mesa de
trabajo para determinar las normas internacionales a nacionalizar. Esta mesa de trabajo
estad conformada por expertos en el ambito de la corrosidén, su objetivo es revisar las
normas ISO y su aplicabilidad en Chile. Es importante mencionar que las Normas 1SO
asociadas a la corrosion son un espejo de las normas NACE.

Factores medioambientales:

Chile no se encuentra ajeno a la preocupacion mundial por el medioambiente,
claramente reflejado por la paralizacion de varios proyectos energéticos debido a
protestas medioambientalistas.

Un factor importante es interferir lo menos posible, sin embargo los proyectos de
construccion en general impactan positiva y negativamente el terreno donde se
desarrollan.

Con respecto a los proyectos mineros de tipo energético, para proveerse de recursos
hidricos y combustibles se requerira de construccion de canales de tuberias para su
traslado, mas aun para aquellos proyectos relacionados con la desalinizacion y uso de
agua de mar, dado que la canalizacion subterranea impacta menos visualmente.

En Chile, para poder realizar la construccion de un proyecto se requiere de estudios
medioambientales, los cuales determinan el permiso de construccion. Dada la
envergadura de los proyectos en la industria minera, todos deben someterse a un
Sistema de Evaluacibn de Impacto Ambiental. La tramitacion de los permisos
ambientales puede atrasar los proyectos, generar modificaciones e incluso decretar su
paralizacion.

Factores tecnolégicos:

Chile se ha posicionado como el pais con mejor acceso a la tecnologia de
Latinoamérica, ubicandose en el lugar 34 entre 144 en el indice de preparacion
tecnoldgica 2013 elaborado por el Foro Econémico Mundial.

En la industria minera, dado sus desafios energéticos y disminucién de costos, cada
vez incentiva mas el uso de nuevas tecnologias, potenciando programas como
Proveedores de Clase Mundial, y desarrollando fuertemente el clister minero.

Esto se ve reflejado en los proyectos, en la inclusién de tecnologias no masificadas a
nivel nacional, pero de comprobada eficiencia a nivel mundial. Estas caracteristicas
favorecen la introduccién de nuevos productos al mercado nacional, como es el caso de
los métodos anticorrosivos.
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3.1.6 Establecimiento de la demanda

De acuerdo a lo definido en los puntos anteriores, determinar el tipo de método
anticorrosivo a usar depende del medioambiente, ademas los costos de la corrosion se
incrementan o disminuyen segun en como la empresa utiliza los siguientes factores:

Tecnologia aplicada

- Transferencia de tecnologia

- Medioambiente hostil

- Mantenciones

- Regulaciones medioambientales

- Investigacion y desarrollo

- Vida util del proyecto

- Requerimientos de operacion del equipo o de la planta

El producto analizado en este plan de negocios utiliza el método de proteccion catddica
para proteger estructuras de acero en concreto u hormigon.

La proteccion catddica es el método mas econdmico para proteger estructuras de acero
ubicadas bajo tierra 0 bajo agua de la corrosiéon. Se utiliza principalmente como medida
de prevencion a largo plazo en tuberias subterraneas, tanques de gasolina o petréleo,
plataformas de perforacibn marina, pilotes de acero, muelles, ductos marino, sistemas
de recoleccion, barcazas de perforacion, entre otros. °

Este método ha sido usado por mas de 175 afios, principalmente como proteccion para
el acero. Se define como la reduccion o eliminacién de la corrosién transformando el
metal en un cétodo, que unido a otro dispositivo que funciona como anodo de sacrificio,
a través del flujo de corriente entre ambos elementos, el metal no se corroe, sino el
anodo de sacrificio.

De acuerdo a lo definido en el punto 3.1.4. Determinacion del mercado, US$ 1.485
millones corresponderian al tamafio del mercado minero con respecto a métodos
anticorrosivos, y especificamente, US$12 millones para la proteccion catédica entre el
2015 al 2017, y estimando $ 4 millones mas para el 2018. La distribucion de los
proyectos en su etapa de inicio corresponderia a un 25% el 2015, un 26% el 2016, un
25% el 2017 y un 24% el 2018.

Sin embargo, los métodos anticorrosivos pueden combinarse o reemplazarse segun las
caracteristicas propias del proyecto de construccion a realizar. En el proyecto
adjudicado por Productos Cave para CODELCO, la incorporacion de la proteccion

5 , . - )
Fuente: DAVIS, J.R. 2000. Corrosion: Understanding the basics. [en linea] Chapter 6: Corrosion Characteristics of Structural Materials, pag. 242.
<http://site.ebrary.com.ezp.lib.rochester.edu/lib/rochester/reader.action?doclD=10323486> [lltima consulta: 09-12-2014]
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catddica en el proyecto involucré mas de US$ 1,2 millones invertidos, sin considerar los
otros métodos utilizados como recubrimientos anticorrosivos, aleaciones especiales e
inhibidores de corrosion.

La incorporacion de este método al proyecto asegura una vida util de més de 15 afos, y
una reduccion de costos futuros de mantencion de un 20 a un 25%, de acuerdo a los
estudios de ingenieria presentados y analizados por los especialistas de Cathpro.

Con estos antecedentes, la proyeccion de demanda futura corresponderia a:

llustracién 17: Estimacion demanda futura de proteccion catddica (US$)

Afo 2015 Afo 2016 Afo 2017 Afo 2018
Estimacion demanda US$ 3.957.059 US$ 4.223.193 US$ 3.999.501 US$ 3.820.247

Fuente: Elaboracion propia con datos Infraestructura critica para el desarrollo, Camara Chilena de la
Construccion, 2014

Esta estimacion considera el lanzamiento del producto Sentinel en abril del afio 2015
formalmente al mercado chileno, considerando como primer mercado objetivo la
industria minera, enfocado en los proyectos de desalinizacion, canalizacién de tuberias,
estanques y obras portuarias, y en toda estructura de acero cuya operacion involucre
medioambiente hostil inmerso en concreto u hormigon.

3.1.7 Localizacién del mercado

La industria minera esta concentrada en las regiones I, Il, Ill, IV, V, VI y Region
Metropolitana, mayormente en la Il, con el 35% de los proyectos mineros identificados
actualmente, con méas de 70 iniciativas, ademas concentra el 20% de las iniciativas
energéticas para el sector minero.

Si bien los proyectos mineros se encuentran focalizados geograficamente en el norte y
centro-norte del pais, es en la Region Metropolitana donde se concentran las casas
matrices y donde se concretan los proyectos.

3.1.8 Oportunidad de mercado

De acuerdo a lo analizado en esta seccién, la corrosion es un problema historico real,
con altos costos asociados, que sin embargo es en los ultimos afios donde ha cobrado
mayor importancia, especialmente en los proyectos de construccion que ocupan
mayormente acero.

El mercado de la construccion y la mineria son las principales industrias con proyectos

de inversion futura en el pais, ademas de ser los mayores consumidores de acero a
nivel nacional.
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La industria de la mineria requiere para los proximos afios proyectos de inversion que le
permitan aumentar su competitividad en el mercado, enfocandose en la eficiencia
energeética y en la disminucion de los costos operativos. Es en estos proyectos, que
requieren de una inversion de US$ 112.500 millones donde Productos Cave define su
mercado objetivo.

El uso de métodos anticorrosivos puede ahorrar entre un 20 a un 25% de costos futuros
de mantencion, y aumentar la vida Gtil de los proyectos. Estos indicadores fomentan el
uso de métodos anticorrosivos en los proyectos de inversion, incorporando mejores
tecnologias a la construccion.

Uno de los métodos mas econdmicos para los proyectos que involucran medioambiente
hostil es la proteccion catddica, la cual se utiliza principalmente como medida de
prevencion a largo plazo (mas de 10 afios), en tuberias subterraneas, tanques de
gasolina o petréleo, plataformas de perforacion marina, pilotes de acero, muelles,
ductos marino, sistemas de recoleccion, barcazas de perforacion, entre otros.

La industria minera es un impulsor de negocios en otras industrias, como el de la
construccion y metalurgia, ademas de ser el principal sector econémico de Chile.

3.1.9 Factores criticos de éxito

Los factores criticos de éxito identificados para este negocio corresponden a:

- Generar alianzas con los influenciadores: los influenciadores de este negocio
se describen en el analisis del cliente. Estas personas son las que manejan el
conocimiento cientifico. Dado este mercado altamente técnico y profesional, el
poder generar alianzas con quienes definen los productos y materiales a usar
para la proteccion anticorrosiva es critica en el proceso de toma de decision de la
compra.

- Plan de marketing: dado que este producto es innovativo y desconocido en el
mercado objetivo, se requiere de un agresivo plan de marketing, enfocado
principalmente en dar a conocer el producto y sus ventajas por sobre sus
competidores indirectos, y posicionar a Productos Cave como proveedor clave en
proteccion y reparacion de estructuras afectas a la corrosién, para estructuras de
acero cubiertos de cemento u hormigon.

- Seguimiento de Competidores directos: existen actualmente en el mercado
norteamericano dos productos de protecciéon catdédica usando anodos de
sacrificio que compiten directamente con Sentinel en este mercado. Ademas, las
empresas multinacionales, que comercian estos productos en el extranjero, se
encuentran presentes en Chile, siendo uno de éstos, SIKA, lider del mercado
chileno para quimicos y soluciones para la construccién. Una vez Sentinel
empiece a venderse en el mercado, existe una alta probabilidad que el negocio
sea analizado por los competidores y decidan penetrar al nuevo nicho de
mercado con sus marcas. No existiendo grandes diferencias entre los productos,
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sera a través de una buena estrategia de precio y posicionamiento de Productos
Cave, como primer participante para obtener ventaja competitiva, e ir adecuando
Su estrategia inicial al mercado cambiante.

- Anélisis de condiciones econdmicas en Chile: la venta de Sentinel esta
relacionada directamente a la existencia de proyectos mineros, los cuales a su
vez estan sujetos a la estabilidad econdmica del pais, el precio del cobre, los
costos operativos y la economia de sus compradores, como China. Productos
Cave requiere estar constantemente informada sobre la tendencia chilena y
mundial, con el fin de preveer las tendencias de desaceleracion y activacion del
mercado de la construccién minera chilena, y de los otros mercados analizados
anteriormente con el fin de enfocar los esfuerzo de venta segun se presenten los
futuros proyectos de construccion.

3.2 Producto

3.2.1 Descripcion producto Sentinel

El producto Sentinel es producido por la empresa Euclid Chemical Company, en
Estados Unidos.

Sentinel es un producto que ofrece proteccion y reparacion de estructuras afectas a la
corrosion mediante proteccidén catddica. Definido como anodo galvanico de sacrificio,
esta disefiado especialmente para combatir el “efecto de aro de anodo” (ver definicién
en Anexo E) que se produce en el acero en concreto u hormigon.

Inicialmente fue creado para la reparacion del acero al carbono introducido en
estructuras de concreto, sin embargo puede ser usado como medida de prevencién en
todas las aplicaciones en las cuales los sistemas de proteccion catddica son
recomendados, es decir, tuberias subterrdneas, tanques de gasolina o petrdleo,
plataformas de perforacién marina, pilotes de acero, muelles, ductos marino, sistemas
de recoleccion, barcazas de perforacion, entre otros, e incluso en obras nuevas.
Ademas, no sOlo sirve como proteccion del acero al carbono, sino también para
cualquier otro metal basado en fierro.

Como toda proteccion catodica galvanica, este producto reduce o elimina la corrosion
del acero, siendo utilizado como anodo de sacrificio. Su componente principal es el
Zinc, elemento reconocido por su eficiencia, duracion, conduccion de potencia y bajo
costo. El Zinc se convierte en el anodo de sacrificio, entregando una corriente
protectora autogeneradora, haciendo que el acero sea catddico, provocando la
pasivacion (formacién de una pelicula protectora que lo recubre en contra de la accion
de agentes externos) de la corrosion del acero.

Este tipo de proteccion provee corriente de proteccion sin requerir usar fuentes de poder
auxiliar, cables ni conductos, ya que la reaccién producida es de tipo termodinamica.
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Una caracteristica importante de Sentinel es que, a diferencia de otros productos de
proteccion catédica mediante anodos de sacrificio, utiliza un menor recubrimiento de
cemento, mejorando la conductividad del producto. Esta caracteristica le permite a
Sentinel ofrecer la corriente autogeneradora de proteccion mas elevada con respecto a
sus competidores directos en el mercado, asegurando un mayor tiempo de vida (hasta
20 afios, segun las condiciones del medioambiente), y mayor area de cobertura.

Sentinel se presenta en 3 formatos: Sentinel GL, con 38 gramos de zinc puro, Sentinel
Silver, con 100 gramos de proteccién de zinc, y Sentinel Gold, con 200 gramos de zinc.
Sentinel Silver provee 20% mas de corriente que Sentinel GL, a un area mayor. Sentinel
Gold provee un 52% mas de corriente que Sentinel GL, especial para el medioambiente
mas hostil.

Su disefio ergondmico en V facilita la instalaciébn, mejorando la eficiencia de los costos
de mano de obra, ya que no necesita capacitacion, y colocacion, ya que no requiere de
dispositivos, ni herramientas especiales.

El producto Sentinel corresponde a un producto modular, una vez calculado la cantidad
de anodos a utilizar, y la distancia entre anodos para ofrecer la mejor corriente de
proteccion, el producto simplemente se saca de su caja y se instala rapidamente segun
las especificaciones mencionadas.

Producido en Estados Unidos, en las plantas de Euclid Chemical, cumple con las
normas NACE RP0O290-90, ASTM B 418-01, y ASTM A 82-02.

llustracion 18: Producto Sentinel GL

Sentinel GL
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Fuente: Productos Cave, 2014

De acuerdo a las pruebas de laboratorio realizadas, el producto Sentinel provee una
corriente de proteccién mayor a los anodos existentes, y una mayor polarizacién del
acero, proveyendo una proteccion mas duradera. Contiene un inhibidor de corrosion
como activador, no corrosivo para el acero. El zinc utilizado corresponde al tipo mas
puro existente en el mercado.
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3.2.2 Propiedad intelectual

Sentinel se encuentra patentado en Estados Unidos, bajo las patentes US 6217742,
6958116, 7160443 y 7488410. El creador de la tecnologia es John E. Bennett, experto
en corrosion que trabaja para Euclid Chemical.

La patente de Sentinel otorga el derecho exclusivo de controlar la produccion y venta
del producto por Euclid en Estados Unidos, sin embargo, no protege la fabricacion de
productos similares.

3.2.3 Productos y servicios derivados de Sentinel

Sentinel corresponde al primer producto a importar a Chile por Productos Cave de la
nueva Linea de Proteccion Catddica creada en Chile por la empresa.

El objetivo final de Productos Cave es entregar soluciones para crear sistemas de
proteccion catodica integrales, no sélo vendiendo estos productos, sino generando una
alianza estratégica con empresas de ingenieria especialistas en disefio de métodos
anticorrosivos, y ofreciendo la plataforma Euclid a sus clientes.

La plataforma Euclid incluye capacitaciones, pruebas de laboratorio, asesoramiento en
la determinacién de instalacibn de anodos Sentinel, en cuanto a cantidad, carga
eléctrica optima a mantener, cantidad a colocar segun area a proteger. Estos servicios
no solo incluyen los laboratorios en Chile, sino todos los laboratorios del grupo Euclid,
principalmente los ubicados en Estados Unidos, que cuentan con tecnologia de punta.

3.1 Analisis de la competencia

3.1.1 Competencia directa

Como competencia directa se identificaron dos productos que ofrecen el mismo tipo de
solucion en el mercado:

Galvashield:

Producido por la empresa estadounidense Vector Corrosion Technologies, este
producto no se encuentra en Chile. Sin embargo, en otros paises de Latinoamérica su
distribuidor es la empresa Sika, el principal competidor y lider del mercado de Productos
Cave.

Este producto es manufacturado en Colombia, y exportado a Estados Unidos y otros
paises.
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llustracion 19: Producto Galvashield
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Fuente: Vector Corrosion Technologies, 2014

Este producto contiene 60 gramos de zinc, de tipo ASTM B6. Sus amarras son de
acero. Tiene una cubierta de cemento con un pH de 14. Ofrece una vida util de 10 a 20
afos, segun el medio ambiente de la estructura. De acuerdo a sus especificaciones, su
principal uso es para prevencion de la corrosion.

Emaco CP Intact:

Producido por la empresa estadounidense BASF Building Systems, con presencia
directa en Chile. Este producto no se encuentra presente en el mercado chileno.

llustraciéon 20: Emaco CP Intact
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Fuente: BASF, 2014

Emaco CP Intact se vende en algunos paises bajo el nombre MasterProtect 8085 CP.
Estos anodos de zinc se encuentran recubiertos de un mortero patentado con bajo pH.
Los alambres de sujecion son galvanizados de tipo pre-tranzados. El zinc utilizado
corresponde al ASTM B 418, tipo Il. Ofrece una vida util entre 5 y 15 afios, segun el
medioambiente de la estructura. De acuerdo a sus especificaciones, puede ser usado
para prevencion y reparacion de estructuras.

Ambos productos no se mantienen en stock en Chile, sin embargo pueden ser
importados segun requerimiento de clientes especificos y proyectos de gran inversion.
En Estados Unidos, los precios promedio corresponden a USD$24,95 por unidad (una
unidad contiene 20 anodos)

37



En Estados Unidos, al especificar métodos de proteccion y reparacion de estructuras
afectas a la corrosion del tipo proteccion catodica, el estandar y las empresas de
ingenieria especializadas mencionan a Galvashield o Sentinel en sus especificaciones.

3.1.2 Competencia indirecta

Con respecto a otros tipos de proteccion catodica, en el mercado se ofrece otros tipos
de anodos segun su principal componente:

Proteccion Catodica:

a. Anodos de magnesio:

Tienen un bajo rendimiento de corriente, y una disminucién del potencial de la
estructura a proteger.

Restringidos so6lo a uso bajo tierra, no se recomienda usar para protecciones a largo
plazo que involucren agua. Fue uno de los &nodos méas usados en el mercado, sin
embargo, dado su alto poder electroquimico su uso ha sido restringido en las normas
internacionales y estandares definidos.

b. Anodos de aluminio:

Tiene una gran capacidad de corriente, un solo anodo de aluminio puede ejercer la
accion de tres anodos de zinc, con las mismas caracteristicas y duracion. El precio del
aluminio es mas alto que el de zinc, pero al tener que colocarse menos anodos esta
diferencia se compensa.

Recomendado para plataformas petroleras, buena proteccion a largo plazo. Sin
embargo tiene demasiada resistencia a la corrosion en ciertos medioambientes, lo que
implica que termina siendo corroida la estructura que se deseaba proteger. No requiere
de fuentes eléctricas de energia auxiliar. Tiene baja duracién, hasta 4 afos.

c. Anodos de titanio:

Requieren el uso de fuentes proveedoras de energia auxiliares, lo que implica el uso de
conductos y cables. Poseen una vida util sobre 70 afos.

Ademas de la proteccion catodica, se tiene la proteccion anddica:

Proteccion Anodica:

Este método anticorrosivo recubre el metal con una capa fina de éxido para evitar la
corrosion. Solo es aplicable a cierto tipo de aleaciones. Es uno de los métodos mas
costosos y dificiles de mantener. No es recomendable para ciertos ambientes.

Se utiliza mayormente en tanques de almacenamiento de acidos.
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Los otros métodos anticorrosivos mas usados en Chile corresponden al galvanizado y
las pinturas.

Galvanizado:

El galvanizado es un recubrimiento protector del acero, que se produce al sumergir el
producto en acero en un bafio de zinc fundido (galvanizado en caliente) o mediante
aplicacion como pintura (galvanizado en frio).

Sus principales ventajas es el bajo costo con respecto a la vida atil, un buen
galvanizado puede durar mas de 40 afos. Tiene un bajo nivel de corrosion, es facil de
inspeccionar y tiene gran resistencia a dafios mecanicos.

Esta pelicula de zinc protege como barrera y protege catédicamente a la estructura. Su
vida util como recubrimiento esta determinada segun el espesor de la capa de zinc, y el
tipo de medioambiente al que se encuentra expuesta la estructura de acero.

En Chile, existen 12 plantas que realizan el galvanizado de estructuras de acero, con
capacidad de 200.000 toneladas, que operan a un 60% de su capacidad.

Pinturas anticorrosivas:

Las pinturas anticorrosivas son recubrimientos que funcionan como barrera contra la
corrosion. Para su correcto funcionamiento se requiere limpieza de la superficie y
preparacion. Es uno de los métodos mas utilizados, debido a su bajo costo.

Este método de proteccion y reparacion de estructuras afectas a la corrosion es el que
tiene la mayor oferta de productos en el mercado.

Su principal desventaja es que si la capa de pintura se rompe, se oxida el acero de esa
zona, y permite que la oxidacion avance por la estructura, debajo de la pintura. Otras
desventajas son el alto riesgo de seguridad en su aplicacion, dado los compuestos
nocivos que lo componen. Requiere de un control ambiental durante su aplicacion, y
largo tiempo de espera en secado.

3.1.3 Andlisis Sentinel y competidores

Competidores Indirectos:

Comparando proteccion catodica con respecto a la proteccion anddica, de acuerdo a
sus caracteristicas:
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llustracion 21: Matriz de comparacion Proteccién Anddica vs Proteccion Catédica.

METODO PROTECCION ANODICA PROTECCION CATODICA

Aplicabilidad del metal SO'Q para metales en Todos los metales
pasivacion

Instalacion Compleja Simple

Operaciones Bajo control Control regular - alto

Condiciones de operacién Reqwere}m_edmones Rqul_ere ensayos
electroquimicas empiricos

Fuente: elaboracion propia

Con respecto al galvanizado y a la pintura, una gran ventaja del producto Sentinel
corresponde a que el producto es ‘“llegar e instalar’. Si bien requiere de ingenieria
especializada al momento del disefio del proyecto, que define los métodos
anticorrosivos factibles a utilizar de acuerdo al tipo de medioambiente en que se
construira y operard, el galvanizado también requiere de ingenieria de detalle con
respecto a los espesores de zinc, y disefio del espacio y materiales, asi también la
pintura requiere especificacién de capas, y tipo a utilizar. Sentinel requiere el calculo de
la cantidad de anodos y la distancia entre anodos para realizar una buena proteccion.

La gran diferencia de Sentinel con el galvanizado y la pintura es su disponibilidad. El
galvanizado requiere ser realizado en alguna de las plantas que ofrecen el servicio, con
los consiguientes costos en tiempo, transporte, seguridad y calidad. Los principales
problemas que tiene este servicio actualmente en Chile estdn asociados a reclamos por
atrasos, descoordinacion con el cliente, falta de control en algunas etapas del proceso,
y calidad. La pintura requiere acondicionamiento especial, y tiempo. Los principales
problemas asociados al mercado corresponden a los quiebres de stock, y escasez de
mano de obra calificada.

El producto Sentinel viene listo para ser instalado, siendo un producto de tipo
prefabricado o modular. De acuerdo a la presentacion realizada por Rodrigo Bricefio,
Director Ejecutivo de Penta Group, en el 11° Congreso Nacional del Instituto Chileno del
Acero 2014, la modularizacion y prefabricacion en la construccién permite disminuir los
plazos en un 66%, disminuir los costos en un 65%, mejorar los indices de seguridad en
un 34% vy reducir los residuos en un 77%. Todos estos factores incrementan la
rentabilidad final de la obra.

Competidores Directos:

De acuerdo a lo analizado anteriormente, dos factores relevantes en la eleccion del
producto son la vida util otorgada al proyecto y el costo asociado.

Con respecto a la vida Uutil, no existen estudios formales que determinen una
diferenciacion clara entre los productos mencionados. Existe un estudio realizado por el
Departamento de Transporte, de Estados Unidos, comparando el producto Sentinel GL
con el producto Galvashield-XP, que muestra como la corriente generada por Sentinel
es mayor durante un afio a la generada por Galvashield, lo que indica una mejor
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proteccion anticorrosiva durante el tiempo. Sin embargo, no existe evidencia formal que
indique el comportamiento de estos productos durante vida atil mayor a 10 afios.

Con respecto al costo, la determinacion del monto a invertir corresponde a la cantidad
de anodos que se colocan en el area determinada del proyecto. De acuerdo a las
especificaciones entregadas por los fabricantes, se tienen las siguientes tablas de
espaciamiento de colocacién de anodos:

llustracién 22: Tabla indicadora de distancia entre anodos segun producto y
densidad del acero.

PRODUCTO INDICADOR DE DISTANCIA

Steel Macimum
Density Spacing
Ratio {im)
< 0.3 30
0.31 -0.6 28
GALVASHIELD XP 0.61-00 26
0.91-1.2 22
1.2-1.5 20
1.51-20 17

Highly Corrosive Slightly Comrosive
Environment’ Environment®
SENTINEL GL < 0.50 (light) 24 30
0.50 = 1.0 (moderate) 18 24
> 1.0 (heavy) 12 18

Steal Density Ratio

STEEL DENSITY RATIO MAX. SPACING (IN)
<0.20 28
0.21-0.40 2
0.41-0.54 20
EMACO CP INTACT 0.55 - 0.67 18
0.68 - 0.80 16
0.81-0.94 15
0.95-1.07 14
1.08-1.20 13

Fuente: elaboracion propia segin datos de cada fabricante

En términos generales, los 3 productos no presentan una diferencia significativa en la
cantidad a colocar segun la densidad del acero.

Al observar las caracteristicas fisicas para la instalacion, Galvashield y Emaco

presentan un mejor disefio en las amarras de sujecién, pero Sentinel presenta una
mejor forma en V para su instalacion segura en el acero y mayor cobertura:
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llustracion 23: Instalacion del &nodo segun producto.

EMACO CP INTACT GALVASHIELD XP

Fuente: Euclid Chemical, Vector-Corrosion, Basf.

No se puede realizar un analisis con respecto al precio, ya que s6lo Sentinel se
encuentra disponible en el mercado chileno, lo cual le entrega una ventaja comparativa
con respecto a sus competidores, al ser el primer producto en el mercado. Sin embargo,
tanto Sika como Basf pueden rapidamente importar sus productos a Chile.

3.1.4 Analisis FODA Productos Cave

Dado que no existen competidores actuales en el mercado chileno para la proteccion y
reparacion de estructuras afectas a la corrosion mediante el uso de anodos de sacrificio
en el nicho de la construccion de la industria minera, se analizara a la empresa
Productos Cave con respecto a sus fortalezas, oportunidades, amenazas y debilidades.

Fortalezas:

- La empresa es reconocida nacionalmente, siendo la segunda en competitividad
en el mercado.
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- El producto Sentinel ya es reconocido y usado internacionalmente como un
método efectivo contra la corrosion.

- La empresa tiene desarrollada una eficiente cadena de distribuciébn a nivel
nacional.

- La empresa se encuentra soélida financieramente, con lo cual puede determinar
nuevos presupuestos para incorporar nuevos productos a su portafolio.

- La empresa ya logré posicionar al producto Sentinel en un proyecto de la
industria minera, creando la primera referencia nacional.

- La empresa exporta productos a Uruguay, Peru y Bolivia, los cuales pueden ser
futuros mercados en desarrollo.

Debilidades:

- El personal no se encuentra capacitado en este tipo de producto

- La empresa requiere de mayor proyeccion comercializadora para evitar quiebres
de stock.

- El producto Sentinel no ha podido demostrar en terreno su diferenciacion con sus
competidores internacionales, principalmente porque aun no hay evidencia dada
la amplitud de vida atil de los proyectos ejecutados.

Oportunidades:

- El sector de la construccibn minera esta requiriendo nuevas soluciones
anticorrosivas para prolongar la vida util de los proyectos.

- El primer proyecto desarrollado con proteccion catddica usando Sentinel en
Chile, fue por requerimiento de la empresa mandante CODELCO.

- No existe restriccidn legal ni productiva para importar el producto a Chile

- El problema de la corrosion no es un problema a eliminar de la realidad mundial.

- Dados los altos costos de la corrosion, los paises cada vez mas estan
incorporando estas tecnologias de prevencion a sus estandares de construccion.

- Es una demanda en crecimiento.

Amenazas:

- Ya se encuentran posicionados en Chile las empresas competidoras, con lo cual
pueden importar rapidamente sus productos al detectar este nicho sin explorar.

- El mercado es atractivo economicamente, dado los altos montos de inversion,
con lo cual puede atraer rapidamente competidores.

- Es un mercado muy especifico, con pocos expertos en el tema a nivel nacional.

- Si en el futuro ingresan nuevos competidores, el factor precio sera determinante
en la decisibn de compra, con lo cual puede menoscabar los margenes de
contribucion final.

Este analisis permite identificar que si bien existe un nicho atractivo, la empresa debe
rapidamente generar sus economias de escala y curva de aprendizaje, posicionandose
fuertemente con los tomadores de la decision de compra, con el fin de mantener la ventaja
competitiva que adquirira al ser el primer ofertante del producto en el mercado chileno.
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3.2 Estrategia de marketing

3.2.1 Penetracion en el mercado

Sentinel corresponde a un nuevo producto a introducir en Chile, en un nuevo nicho de
mercado a desarrollar, correspondiente a proteccion catodica para estructuras de acero en
concreto u hormigon para el mercado de la construccion industrial para la industria minera.

En este sentido, lo principal para Productos Cave es aprovechar la ventaja de introducir
un nuevo producto a este nicho de mercado, como lider y Unico participante de éste,
buscando estratégicamente posicionarse como experto en el tema y generar
reconocimiento de los clientes. Para lograr este objetivo, corresponde generar una
estrategia de marketing agresiva enfocada principalmente en publicidad, posicionando
el producto Sentinel, destacando sus principales ventajas, y generando alianzas
estratégicas con los tomadores de la decision de compra. Es un tipo de estrategia
proactiva, donde Productos Cave busca el posicionamiento del primer entrante en la
industria, por lo que el marketing se orienta a la colocacién de recursos para dar a
conocer el producto en el mercado, y fidelizar al cliente.

Para lograr este objetivo, Productos Cave creara la linea de proteccion y reparacion de
estructuras afectas a la corrosion, la cual comprende inicialmente a Sentinel, para
proteccion catédica, y posteriormente aditivos relacionados.

El foco corresponde a mostrar Sentinel como un producto innovativo en Chile, de facil
instalacion, internacionalmente comprobado en calidad, como proteccion y reparacion
de estructuras afectas a la corrosion para aceros bajo concreto u hormigon, y durable.
Esto permitira a Productos Cave a generar rapido crecimiento en ventas y generar
barreras de entrada para futuros competidores.

En funcion del mercado chileno de la construccion de plantas de la industria minera, la
estrategia de penetracion a seguir por Productos Cave con Sentinel corresponde a
producto nuevo en mercado conocido. Esto permite a la empresa a mantener y
aumentar la fidelizacion del cliente actual, introduciendo un producto innovativo con
respecto a lo usado mayormente en la actualidad, que es el galvanizado y la pintura
anticorrosiva. EI mercado minero ya es conocido por Productos Cave, participando
como proveedor para estas empresas, a través de la venta de diferentes productos
como soluciones para reparaciéon y construccion

En base a esta estrategia, para la introduccion de Sentinel en el mercado minero de la
construccion, el enfoque es en el desarrollo del producto, potenciando la tecnologia de
Sentinel, y en el cliente, las empresas mineras en Chile.

Para potenciar al producto Sentinel, uno de los frentes a abordar es invertir fuertemente en
recursos para investigacion y desarrollo, ya que se requiere que el producto sea reconocido
en el mercado chileno como una solucién viable a los problemas de corrosion.

Productos Cave posee en Chile laboratorios de hormigén, calidad y desarrollo, los
cuales le permiten realizar pruebas del producto Sentinel con respecto a su utilizacion

44



en diversos ambientes corrosivos considerando factores mediambientales propios de
Chile. Actualmente so6lo existe un informe a nivel nacional que se encuentra en proceso
de estudio de como las condiciones mediambientales afectan al acero, elaborando un
mapa corrosivo de Chile con respecto a su agresividad medioambiental en diferentes
lugares geograficos, demogréficos e industriales.

Este estudio considera como la velocidad de corrosion, tiempo de humidificacion y
contaminacion afecta a las muestras ubicadas en 31 estaciones de estudio,
considerando materiales como el acero, cobre, acero galvanizado y aluminio. El objetivo
es confeccionar un modelo de comportamiento que haga posible seleccionar el material
més adecuado segun localizacién nacional.

Productos Cave como parte de su estrategia puede colocar a disposicion de este estudio
un nuevo método anticorrosivo utilizando Sentinel y sus laboratorios y especialistas. Esto
no solo le permitird generar informacion especifica de resultados reales en Chile, sino
ademas promocionarse en el area cientifica universitaria y generar publicaciones en el
ambito anticorrosivo inexistente en Chile, posicionandolo como pionero.

Otras acciones a desarrollar en este ambito es participar activamente en Instituciones
asociadas a este rubro, como la Camara Chilena de la Construccién, la Asociacion
Chilena de la Corrosién, el Instituto Chileno del Acero, generando instancias para
publicaciones especializadas, seminarios, charlas, y estudios, incorporando ademas el
area académica de Chile, a través de convenios con universidades como la Pontificia
Universidad Catdlica de Valparaiso y la Pontificia Universidad Catélica de Chile,
instituciones que estan desarrollando el conocimiento corrosivo en Chile.

Ademas, Productos Cave tiene a su disposicion los laboratorios especializados de
Euclid en Estados Unidos, con tecnologia de punta y el respaldo de una multinacional
reconocida mundialmente, lo cual hace atractivo para estas asociaciones vy
universidades poder trabajar en estas instalaciones en el ambito de la investigacion y
generacion de conocimiento.

Establecer convenios de cooperacion en estas instancias permite posicionar a
Productos Cave y promocionar a Sentinel como solucion real existente en Chile para la
anticorrosion utilizando el método de proteccién catddica.

Con respecto al cliente, a continuacion se realiza su analisis.

3.2.2 Anadlisis del cliente

El mercado objetivo fue definido anteriormente, correspondiente a la industria minera,
especificamente al mercado de la construccion de plantas y estructuras para la mineria.

De acuerdo a Philip Kotler, este tipo de cliente corresponde al mercado industrial, los
cuales compran bienes y servicios para utilizarlo en sus procesos. De acuerdo al
modelo de comportamiento de compra de Kotler, se identifican tres grandes analisis:
entorno, la organizacion compradora y las respuestas del comprador (ver ilustracion 5).
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El analisis del entorno fue analizado anteriormente en el punto macro tendencias del
negocio.

Para realizar el analisis del cliente con respecto a la decision de compra, se identifican
dos hitos importantes: el centro de compra, que son los agentes que intervienen en la
decision, y el proceso de decision de compra.

Con respecto al centro de compra, en el mercado industrial participan mas actores en la
decision que en el mercado del consumidor, y la compra es mucho mas analizada y
profesional, especialmente con respecto a la determinacion de materiales y métodos
anticorrosivos que aseguren la durabilidad de los proyectos, tema que estd cobrando
relevancia actualmente. De acuerdo al analisis realizado, se identifican tres agentes
importantes en la decision de compra: las empresas mineras quienes invierten en
proyectos para aumentar, optimizar y mantener sus plantas productivas, las empresas
de ingenieria quienes identifican y disefian los mejores métodos y materiales para
realizar los proyectos, y las empresas de construccion quienes se encargan de
concretar los proyectos.

Los primeros dos actores influyen equitativamente a la hora de tomar decisiones sobre
los métodos anticorrosivos a usar, las empresas mineras quienes disponen del
presupuesto y buscan lo mejor para la utilizacion y durabilidad de sus proyectos, vy las
empresas de ingenieria que definen y diseflan lo Optimo segun las condiciones
presentadas. El tercer agente, las empresas constructoras, son relevantes ya que
segun su experiencia en la instalacion y fabricacion de los productos es que influyen en
los materiales a usar, y son los que buscan implementar los proyectos al menor costo y
con calidad y de acuerdo a los requerimientos establecidos, segun el tamafio y
experiencia de la empresa constructora, pueden incidir también en determinar y/o
cambiar las especificaciones técnicas definidas.

llustracién 24: Principales agentes en la decision de compra

Empresasde
Ingenieria

Fuente: Elaboracion propia.
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Las empresas mineras son las duefias e inversoras en los proyectos de construccion,
son las que destinan los recursos necesarios, y desarrollan los proyectos que requieren
para realizar su produccion y resolver sus necesidades, para el desarrollo de proyectos
elaboran presupuestos de inversion y explicitan sus necesidades en base a
productividad y eficiencia. Su foco estd en los costos y funcionalidad de sus
requerimientos.

En Chile la gran mineria concentra sélo 17 grandes empresas, y la mediana mineria
s6lo 30 empresas, quienes concentran la inversion en grandes proyectos.

Las empresas de Ingenieria participan en el disefio de los requerimientos para cumplir
con los proyectos encargados, son las encargadas de realizar las especificaciones,
determinando que materiales o métodos son los 6ptimos para cumplir con los
requerimientos del cliente. Pueden pertenecer a la misma empresa minera, como area
interna, pero en su mayoria corresponde a subcontrataciones, ya que requiere de
especializacion y conocimientos que muchas veces no se encuentra en las empresas
mineras. Particularmente, en Chile existe menos de 40 empresas de ingenieria que
trabajan en corrosion.

Las empresas constructoras son las que realizan el trabajo de obra en terreno, de
acuerdo a su experiencia en construccion pueden afectar al éxito o fracaso de un
proyecto, tanto por los plazos de entrega, la calidad de la construccion y el
cumplimiento de lo especificado por ingenieria.

El método anticorrosivo a utilizar en un proyecto normalmente se encuentra dentro un
proyecto mayor gue involucra construccion de una estructura, dado esto, el presupuesto
asignado es mayor al de una compra corriente, mas esporadico, y requiere de
ingenieria de disefio en general. El analisis realizado corresponde al comportamiento de
compra de los clientes para proyectos de mediana y alta inversion, correspondiente a
fabricacion de estructuras, plantas, o complejos industriales. En estos casos, la decision
de compra involucra estos 3 agentes.

La decision de compra es de tipo compleja, ya que involucra grandes sumas de dinero y
decisiones técnicas complejas, por lo que el proceso de compra en general involucra
tiempo y formalidad. Es usual que las empresas mineras y de ingenieria generen
especificaciones detalladas de lo que requieren, licitaciones, blusqueda de proveedores,
aprobaciones por comité de los contratos, y contratos formales entre las partes
involucradas.

Existe un informe realizado por Phibrand, para el programa de Innova CORFO, el afio
2013, sobre el comportamiento de compra de las empresas mineras, cuyo objetivo fue
determinar quienes toman las decisiones de compra, como valorizan las caracteristicas
de los bienes y servicios para elegir proveedor, y como desarrollan los procesos de
compra. Tomando estos resultados, mas entrevistas a algunos profesionales del area,
se realizé un analisis y comparacion con respecto a la compra de productos y aplicacion
de métodos anticorrosivos, a continuacion se detallan los resultados obtenidos:

- El centro de compra de las empresas mineras se define por las relaciones
presentes entre el area de abastecimiento y el area usuaria. Estas relaciones se
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caracterizan de acuerdo a la posicién, autoridad e informaciéon que cada area
maneja, y por la influencia y cercania al momento de elegir un proveedor. Ambas
areas tienen su propia motivacién con respecto a sus metas a cumplir. De acuerdo
a esto, se puede definir la cadena de decisiéon® mostrada en la ilustracién 22.

- Ademas, esta cadena de decisibn se ve influenciada por redes formales e
informales. En las redes formales se tiene las laborales y de autoridad, definidas por
los organigramas, funciones y responsabilidades. Las redes informales estan
afectadas por la amistad y la influencia.

llustracién 25: Cadena de decisién en el centro de compra de empresas mineras

FLUJOS DE INFORMACION FORMALES >

COMPRADDR

INFLUENCIADDR
sTiene & sutoridad

para elzzir antre
todas s

=Controka &l flujo
de informacion y
maberial

s Reailfiza &l scwsrdo
contractus

= Maneiz
COMO-Cimisnte
cientifico o
tEcnico relevants

alt=rnativas

C1L119/AC NE INIFANAMAAIARN INIFANDRMIAL O

Fuente: Elaboracion propia, en base a la informacién entregada por el informe Phibrand, Comportamiento
de compra de las empresas mineras.

Con respecto a los tres agentes identificados, las empresas mineras cumplen las seis
funciones definidas en la cadena, las empresas de ingenieria participan fuertemente como
influenciadores. Las empresas constructoras soélo participan como contraparte del
comprador, pero pueden tener funciones de influenciador durante la ejecucion del proyecto.

Analizando cada ente en la cadena, los principales roles son:

Iniciador_- Usuario: en general, en los agentes presentados corresponde también al
usuario, para las empresas mineras en su mayoria corresponde a los cargos de
Ingenieros de Mantencion de Planta, Jefes de Gestion de Planta, Gestionadores de
Planta, Mina o Mantencion, Jefe de Bodega, Superintendentes, Jefes de Proyecto. Ellos
valoran el tiempo de respuesta, calidad, requerimientos técnicos, eficiencia productiva y
experiencia del proveedor. Son relevantes también para el servicio post venta y
evaluacion del producto, ya que si el proveedor o producto no cumple con los
estandares acordados es evaluado con baja calificacion, lo que puede vetar al

6
Fuente: Comportamiento de Compra de las empresas mineras en Chile, Philbrans, 2013.
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proveedor para futuras compras. Asi mismo, si el proveedor es bien evaluado genera
ventajas para la proxima compra, sin embargo no es garantia de compra segura.

Influenciador: son aquellos que manejan el conocimiento cientifico. Las empresas
mineras utilizan normalmente a los asesores técnicos para este tipo de decisiones, que
pueden ser personal técnico especializado al interior de la empresa, Jefes de
Mantencion, Jefes de Operacion, pero mayormente para proyectos de alta inversion e
intervencion corresponde a las empresas de Ingenierias, a través de prestacion de
servicios externos. En éstas son los Jefes de Ingenieria, Ingenieros de Proyectos,
Ingenieros de Disefio o Ingenieros de Corrosion.

En el mercado minero, otro influenciador de relevancia son las otras empresas o
profesionales asociados al rubro. Es normal “consultar” sobre algun proveedor o
producto, con respecto a los resultados obtenidos, especialmente cuando es una
compra nueva o la solucion requerida es compleja. Esto permite a la empresa minera
disminuir sus costos de busqueda y riesgos.

Comprador: compradores, gestores o analistas de compra, pertenecientes al area de
abastecimiento, encargada de la burocracia del proceso de compra. Dados los
volimenes de compra realizados no tienen decision sobre la compra a realizar, sin
embargo son los encargados en general de ver la solvencia econémica del proveedor,
liquidez, endeudamiento, capital de trabajo, capacidad econdémica, demandas laborales,
desempeiio previo, etc.

Tomador de Decision: este rol lo puede asumir cualquier cargo de la empresa, ya sea el
usuario, el iniciador o el influenciador, esto varia segun la composicién jerarquica de la
empresa minera, y del tamafio del proyecto. En general es una decisién conjunta entre
todos los participantes, los cuales segun la informacion que recopilan, y las alternativas
presentadas determinan al proveedor o al producto a utilizar. Una vez tomada la
decision, la persona con la jerarquia requerida para autorizar la compra deriva al
comprador los antecedentes acordados, para grandes inversiones, corresponde al
Gerente General, Gerente de Proyecto o Gerentes de Abastecimiento.

Identificado los roles de la cadena de decision de compra, se analiza el proceso de compra.
En las empresas mineras, para el tipo de proyecto analizado, el proceso de compra es
muy estructurado y racional, la decisibn de compra final es el resultado de una
secuencia de procesos y decisiones internas.’

Con respecto al proceso de compra, se identifican los siguientes pasos:

llustracién 26: Proceso de compra

Identificacién de Identificacién Definidgnde  _yanackonde Decisién de Evaluscién
necesidades de altermnativas criterios comprs COMpra post-compra

Fuente: Phibrand, Comportamiento de compra de las empresas mineras

7 ) ) . .
Fuente: Comportamiento de Compra de las empresas mineras en Chile, Philbrans, 2013.
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Este proceso de compra se ve influenciado por variables propias del producto,
variables del proveedor y variables de la empresa que realiza la compra, que los
agentes de compra analizan para tomar la decision final.

Al analizar las variables del producto con respecto a los métodos anticorrosivos,
podemos determinar:

o Precio: caracteristica relevante, sin embargo calidad, fecha de entrega,

experiencia del proveedor suelen ser mas determinante en los proyectos
mineros.

Importancia para el proceso: dadas las condiciones actuales que
enfrentan las empresas mineras, el impacto en la operacién o rentabilidad
futura es el factor de mayor peso. El método anticorrosivo que implique
mayor durabilidad, menores costos futuros, menor intervencién en la obra
y mejores resultados futuros de acuerdo a especificaciones tendra mejor
posicionamiento al momento del disefio de ingenieria.

Complejidad del producto: mientras mas tecnologia implique, aumenta el
riesgo de la decisibn de compra. Especificamente para los métodos
anticorrosivos, la comparacion entre las alternativas existentes considera
la dificultad de instalacién, la durabilidad, el impacto final, costo futuro de
reparacion, mantenciones, y entendimiento de sus caracteristicas.

Novedad: mientras mas desconocido el producto, mayor riesgo que
asumen los agentes de compra, lo que se traduce en mayor investigacion,
aumentando la cantidad de participantes que entreguen su opinién
técnica. Con respecto a los métodos anticorrosivos, Sentinel por ser un
nuevo producto en el mercado chileno minero de la construccion, puede
demostrar con casos reales internacionales su efectividad, ademas de
potenciar su facilidad de instalacion y solucion efectiva a los
requerimientos, tema que no enfrentan métodos como el galvanizado y las
pinturas anticorrosivas.

Con respecto a las variables del proveedor:

o Servicios asociados de mantencion, reparacion y operacion: un proveedor

gue ofrezca estos servicios presenta ventajas con respecto a Ssus
competidores. La diferencia entre otros métodos anticorrosivos para el
acero en concreto u hormigéon y Sentinel es el bajo costo de mantencion,
operacion y reparacion de Sentinel, ya que no requiere intervenciéon como
el galvanizado, que necesita destruir el trabajo realizado para su
reemplazo, Sentinel requiere monitoreo externo y en caso de reemplazo,
s6lo corresponde una pequefia ruptura y reemplazo.

Capacidad de Produccion: la capacidad del proveedor de entregar el bien
en cuanto a tiempo y calidad es un factor decisivo en grandes cantidades.
Sentinel es un producto modular de rapida entrega e instalacién, a
diferencia del galvanizado.
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o Reputacion y certificaciones: el historial del proveedor y su calidad elimina
competidores pequefios y desconocidos en el mercado. Un proveedor que
ademas tenga certificaciones de calidad nacionales o internacionales tiene
ventaja por sobre sus competidores.

o Ubicacion: los proyectos mineros se encuentran a lo largo de todo el pais,
con lo que requieren proveedores con una cadena de distribucion
eficiente.

- Finalmente, las variables asociadas al centro de compra incluyen:

o Complejidad: mientras mayor sea la empresa minera, mayor es la
complejidad asociada a flujos de informacién, especializacién técnica, y
participantes involucrados.

o Formalizacién: referido a los flujos de informacion formales vy
documentacion requerida en cada etapa del proceso de compra.

Para este tipo de proyectos, estas variables son generalmente evaluadas a nivel
corporativo, o de la unidad de contratos a cargo. La seleccion del proveedor final resulta
de la revision de antecedentes del registro de proveedores de la empresa, o
recomendaciones. Cuando se refiere a un nuevo producto o tecnologia a utilizar, se
requiere de antecedentes previos internacionales, recomendaciones de empresas
extranjeras, reputacion del proveedor, certificaciones, y garantias adicionales de
servicio post venta.

Para que un proveedor genere ventaja competitiva o mayor influencia sobre el cliente
debe ser capaz de demostrar a la empresa minera mejores parametros de calidad,
mejores recomendaciones por especialistas u empresas reconocidas, y dar la mejor
solucién al requerimiento especificado con la mejor relacién costo-beneficio.

Para contratos de proyectos lo normal es generar una lista pequefia de posibles
proveedores que cumplan con las caracteristicas descritas anteriormente. En general,
es el iniciador o el usuario quien realiza el documento técnico donde especifica las
caracteristicas del producto, del proveedor e incluso puede sugerir nombres, a esta lista
se agrega los recomendados por los influenciadores, principalmente las empresas de
Ingenieria contratadas.

Otra caracteristica importante en las empresas mineras, es que usualmente cuando un
proveedor o producto es exitoso en primera instancia, se sigue utilizando para los
proyectos futuros, a no ser que se presenten productos iguales competitivamente con
una gran diferencia en el precio.

La estrategia de Productos Cave es posicionarse con estos tres agentes en las
primeras etapas del proyecto, principalmente con los agentes influenciadores de la
decision. Para esto es fundamental estar presentes desde la concepcion de proyectos,
cuando se encuentran en carpeta, antes y durante su disefio, con el objetivo que
cuando se realicen las especificaciones ya se encuentre considerado en los planos este
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método para proteccion y reparacion de estructuras afectas a la corrosion, como se
puede encontrar en Estados Unidos, donde los planos de detalle ya viene descrito el
tipo de método anticorrosivo a usar, y las marcas recomendadas, donde siempre se
encuentra Sentinel.

De las variables anteriormente presentadas, Productos Cave ya incorpora en su servicio
de venta las relacionadas al proveedor, ya siendo parte de los proveedores oficiales y
certificados de la mineria chilena. Es con respecto al producto Sentinel donde debe
enfocar sus esfuerzos de marketing con el objetivo de disminuir el riesgo de rendimiento
gue asume el cliente, asociado al desconocimiento del producto en terreno, y al riesgo
economico del cliente, dado que es un producto nuevo en el mercado, que se
desconoce su rentabilidad final en los proyectos de construccion. Sin embargo el
respaldo otorgado de su uso en el extranjero, y certificaciones internacionales
disminuye estos riesgos.

Por lo tanto la variable de decision de compra mas relevante es la correspondiente a
producto novedoso, con lo cual el marketing a desarrollar se enfoca es su divulgacion y
presentacion como solucion real al problema de corrosion en estructuras cubiertas de
hormigon o concreto.

Otro aspecto importante a analizar en este punto corresponde a la definicion de los
proyectos de infraestructura minera. Se tienen proyectos de infraestructura mayor que
implica construir plantas o sectores completos, o proyecto medianos.

Estos proyectos se identifican en general por 3 fases: evaluacion de proyecto,
desarrollo y construccion, y produccion o explotacion, donde las fases de evaluacion,
desarrollo y construccién se caracterizan por largos periodos, intensivos y de alto
capital. Estas fases pueden durar de 2 a 4 afios, dependiendo de la envergadura del
proyecto. La vida util de estos proyectos también varia entre 15 a 40 afos.

En la etapa de estudio de factibilidad es donde se determina el equipamiento e
infraestructura e inversiones a realizar y donde se solicita la aprobacion de los Estudios
de Impacto Ambiental, un proyecto no se realiza sino se encuentra aprobado éste.

Las empresas mineras toman la decision de invertir en el proyecto si el estudio de
factibilidad muestra rentabilidad, el estudio de impacto ambiental esta aprobado, se
cumplen todas las legalidades asociadas y si la economia del pais se encuentra en
condiciones propicias.

En la etapa del estudio de factibilidad es donde se realiza la ingenieria conceptual e
ingenieria basica, y en la etapa de construccion la ingenieria de detalle y la ingenieria
de terreno.

Es en estas etapas donde se definen los métodos anticorrosivos a utilizar, donde Productos
Cave debe enfocar sus esfuerzos de venta, antes de la construccion del proyecto.

La periodicidad y duracion de estos proyectos definen el momento de compra del
producto Sentinel. Una vez realizada la venta al proyecto, Sentinel dura mas de 5 afios
sin necesidad de intervenciones o reparaciones, por lo que la compra no se reiterara
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para ese proyecto, a no ser un aumento de obra o una futura reposicion, con lo cual la
comercializacion de Sentinel debe enfocarse a la busqueda de proyectos en etapas de
factibilidad o desarrollo. Dadas las proyecciones mostradas en el estudio de mercado
para los proximos afos, Chile generara suficientes proyectos mineros para hacer
atractiva la venta de este producto y mantener un crecimiento sostenido en las ventas.
Si la tendencia muestra en el futuro una disminucidn de proyectos mineros, corresponde
enfocarse a otros nichos como portuarios y energia.

3.2.3 Distribucion

Corresponde a un sistema vertical de marketing de tipo corporativo, compuesto por el
fabricante, distribuidor y cliente industrial, donde el fabricante y distribuidor pertenecen a
la misma multinacional, trabajando como un sistema unificado.

El fabricante corresponde a Euclid, en Estados Unidos, y el distribuidor es Productos
Cave en Chile, responsable de la entrega del producto al cliente industrial.

Con respecto a la cadena de distribucion en Chile, Productos Cave tiene ya establecida
una cadena nacional, mediante Supervisores de Venta quienes se encargan de la venta
directa a distribuidores y empresas.

El producto Sentinel se vendera bajo la modalidad de venta directa, mediante el area de
Venta Técnica, cuyo jefe serd el encargado de generar los contactos con los clientes, ya
gue los clientes son grandes empresas y empresas de ingenieria y de construccion.

Dadas las caracteristicas del proyecto y de los clientes, entre el momento que se define
y adjudica el contrato de venta de Sentinel, y su utilizacion en faena permite a
Productos Cave generar la Orden de Compra respectiva a Euclid e importar el producto,
en promedio el tiempo desde que se emite el documento y Sentinel es almacenado en
las bodegas de la empresa mandante corresponde a un mes.

Todo el proceso de compra se realiza centralizadamente en las areas de
abastecimiento de las empresas mineras, en su mayoria localizadas en la region
metropolitana o en las oficinas regionales.

El producto es enviado desde las bodegas de Euclid, via transporte terrestre hasta los
muelles de Miami. Luego viaja via maritima hasta el puerto de Valparaiso. El producto
se entrega en las bodegas de la faena. Para el transporte entre el muelle de recepcion y
el cliente, la empresa mantiene contratado una flota de transporte a nivel nacional, no
s6lo para este producto sino como parte de su operacion normal.

El almacenamiento del producto no requiere medidas especiales, ya que no es
inflamable, no requiere temperaturas especiales, ni es perecedero. Ademas su tamafio
permite ser almacenado en pequefios lugares.

El producto no se almacenara en las bodegas de Productos Cave, sino sera entregado
directamente al cliente. No se descarta el almacenamiento futuro segun la evolucién de
los contratos.
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3.2.4 Aliados estratégicos

Dado que en Chile este método de proteccion catodica es innovativo, especial para
estructuras de acero cubiertas de concreto u hormigén, la generacion de alianzas
estratégicas y convenios de cooperacion con el fin de dar a conocer las ventajas del
producto y fidelizar al cliente es fundamental.

Como se analiz6 anteriormente, los influenciadores para la decision de compra
adquieren relevancia para Sentinel. Dada la complejidad en el disefio de sistemas de
proteccion anticorrosiva, estas deben ser conducidas por empresas especializadas en
meétodos anticorrosivos. Estas empresas especializadas deben considerar:

- Tipo de método de proteccidn anticorrosiva.
- Eficiencia en la produccién y asegurar la vida atil requerida.
- Facilidad de instalacién, seguridad y cumplimiento de las especificaciones.

El objetivo principal de las empresas de ingenieria es reducir los problemas técnicos
producto de un mal disefio de proteccién anticorrosiva. Los principales problemas a
resolver son:

- Producir aumentos en la corrosion en estructuras adyacentes. Para evitarlo, se
debe analizar bien las estructuras adyacentes, redisefiar los ambientes,
inspeccionar constantemente el area.

- Producir otras reacciones quimicas en la estructura, perjudiciales.
- Asegurar bajos costos de mantencion futura.

Sentinel cubre todos estos puntos gracias a sus ventajas comprobadas en la proteccion
de estructuras de acero cubiertas en concreto u hormigén, sin embargo no es un
producto conocido en Chile.

Generar alianzas con las empresas de ingenieria le permitird a Productos Cave estar
constantemente actualizado no sélo con las necesidades de los clientes, sino con los
proyectos futuros y posibles ventas. Su objetivo es que las empresas de ingenieria
cologuen dentro de sus disefios y recomendaciones a Sentinel en la visiébn de la
empresa minera.

Por esto, Productos Cave como parte de su estrategia de marketing, generara alianzas
estratégicas, partiendo con la empresa de Ingenieria y Consultoria Cathpro, empresa
especialista en el desarrollo de soluciones para diferentes estructuras en acero y
concreto, que ha trabajado en la industria de la Mineria, Plantas Industriales,
Generadoras de Energia, Obras Publicas e Instalaciones Portuarias.®

Esta empresa lleva mas de 30 afos en el area del control de la corrosion, sus
profesionales se encuentran certificados por NACE, de Estados Unidos. Pertenecen a la

8
Fuente: Cathpro, 2015 < http://www.cathpro.cl/quienessomos.php>
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Asociacion Chilena de la Corrosion. Ofrecen servicios de disefio, memorias de calculo,
especificaciones técnicas, planos de detalle, revision de documentacion técnica,
estudios de terreno, reingenieria de sistemas preexistentes, cursos de capacitacion, y
asesorias.

Sus principales clientes son CODELCO, JRI Ingenieros, Puerto Ventanas S.A., Amec
Foster Wheeler, Lumina Copper Chile, Cristalchile, GHD, Montec, Copec, Shimin
Ingenieria, Comsa Construcciones y Montajes, Ultraport, Jormas Construccion y
Montajes, Endesa, Minera Los Pelambres, Ministerios de Obras Publicas, entre otros.

Esta empresa tiene los contactos y experiencia como influenciador de las empresas
mineras, ha realizado sus investigaciones con respecto a Sentinel, y fueron los gestores
en traer Sentinel y presentarlo a CODELCO.

Generar este tipo de alianza estratégica permite a Productos Cave dar a conocer
Sentinel sin desplegar una gran fuerza de ventas a nivel nacional.

Otro flanco a abordar corresponde al area académica e investigativa de Chile,
principalmente en la Pontificia Universidad Catdlica de Valparaiso y la Pontificia
Universidad Catolica de Chile, las cuales se encuentran realizando investigaciones con
respecto a la corrosion y métodos anticorrosivos en Chile.

3.2.5 Promocioén

Todas las actividades de marketing descritas tienen como objetivo potenciar la calidad
de Sentinel, sus atributos especiales, y darlo a conocer y posicionarlo en el mercado
chileno de la proteccion y reparacion de estructuras afectas a la corrosién para
estructuras de acero cubiertas de concreto u hormigon.

De acuerdo a esto, como declaracion de posicionamiento de Sentinel, Productos Cave
define el siguiente slogan:

“Para la industria minera, y sus proyectos de construccion de infraestructura, Sentinel
es la mejor solucién como método anticorrosivo para estructuras de acero cubiertas de
concreto u hormigén, cuya proteccién ante la corrosién dura mas de 15 afios, sin
necesidad de mantenciones ni reparaciones destructivas, seguro, rapido y facil de
instalar gracias a su disefio modular.”

Los atributos a potenciar corresponden a:

- Combate el efecto “aro de anodo” (ver Anexo E)

- Efectiva medida de proteccioén y reparacién de estructuras afectas a la corrosion
gracias a su mayor conduccion de potencia

- Bajo costo

- No requiere fuentes de poder auxiliar, cables ni conductos

- Corriente autogeneradora de proteccion mas elevada con respecto a sus
competidores directos en el mercado, asegurando un mayor tiempo de vida y
mayor area de cobertura.
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- Disefio ergondmico en V, que facilita la instalacién, mejorando la eficiencia de los
costos de mano de obra, ya que no necesita capacitacion, y colocacion, ya que
no requiere de dispositivos, ni herramientas especiales.

- Producto modular

- Certificado internacionalmente, producido en Estados Unidos, cumple con las
normas NACE RP0O290-90, ASTM B 418-01, y ASTM A 82-02.

- Respaldo de Productos Cave, segunda empresa en el mercado de soluciones
para la construccion, perteneciente al registro de proveedores de la mineria.

El producto Sentinel viene en un empaque correspondiente a una caja que contiene 20
unidades, envasado y etiquetado por Euclid.

Productos Cave disefid diversos impresos en espafiol correspondiente a propaganda
del producto Sentinel y a su Hoja de Seguridad a ser entregado al cliente.

Para introducir el producto al mercado oficialmente se utilizara la Feria ExpoHormigon
2015 a realizarse en Octubre. Para este evento Productos Cave ya tiene arrendado un
stand para soluciones de hormigoén, donde Sentinel sera promocionado a las empresas
participantes. Durante los meses previos, la promocion se hace personalizadamente en
conjunto con Cathpro mediante visitas a empresas mineras y de ingenieria.

El enfoque de promocion usado es a través de folletos y charlas, publicaciones y
merchandising, realizacién de eventos y participacion en ferias, a cargo del area de
Marketing de la empresa. Las ventas personalizadas y relaciones publicas estan a
cargo del Jefe de Venta Técnica.

Ademas se capacitara al personal de venta directa regional con respecto a las
caracteristicas de Sentinel, sin embargo todas las decisiones seran centralizadas desde
Santiago. A partir del segundo afio se presupuesta contratar un vendedor especializado
a cargo de la linea de productos anticorrosivos.

El presupuesto asignado para el primer afio corresponde a:

llustracién 27: Presupuesto de marketing

Actividad Valor (USD)
Lanzamiento de producto $ 6.500,00
Eventos $1.300,00
Publicaciones $2.100,00
Ferias $ 3.250,00
Merchandising $ 4.850,00

Fuente: Elaboracion propia

Durante los siguientes 5 afios de proyeccion, se estima un crecimiento del presupuesto
en un 2%.
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3.2.6 Estrategia de precio

Para determinar el precio del producto se analizara bajo dos enfoques para definir un
rango de precios: el valor agregado que Sentinel entrega al cliente y el minimo precio a
determinar segun el costo.

Valor agregado del cliente:

Este enfoque se basa en el costo de ahorro de utilizar Sentinel para las empresas
mineras con respecto a no usar ningun método anticorrosivo para estructuras de acero
cubiertas de hormigdn o concreto.

Para realizar el analisis se considerd el espaciado del anodo Sentinel en ambiente
industrial. Como costo referencial promedio del hormigén se consideré de USD $1,95
/kg, que incluye el suministro, preparacion y colocacion del acero en hormigon. De
acuerdo a un experto en la construccién, se estimaron los valores de mantencion futura
considerando que como minimo durante la vida Gtil de una partida se debe hacer una
reparacion, este costo considera la mano de obra, el método anticorrosivo, que
usualmente es pintura anticorrosiva y reparacién del hormigébn. Como costo de la
instalacion de anodos se considero el costo de mano de obra, equipo de instalacion,
costo empresa, y transporte de una empresa de construccién, valores promedio y
referenciales.

llustracion 28: Analisis de precio referencial basado en costos y valor agregado

del cliente.
Costo de
. Espacio | Cantidad Costo la obra
. f Promedio Densidad entre de Cantidad Costo de estimado de | total con
Partida de acero . la obra - .
[mm] anodos | Anodos |de kg/m3 mantencion efecto
m2/m2 usD/m3 o
[m] por m3 usb/m3 corrosion
usD/m3
hormigones
fundaciones 16 0,50 0,45 12 80 $ 156,00 $ 28,3 $ 184,3
radieres 10 0,25 0,60 7 40 $ 78,00 $ 27,26 |$ 105,26
muros 18 0,60 0,45 12 90 $ 175,50 $ 19,45 |$ 194,95
pedestales 18 0,60 0,45 13 100 $ 19500 | $ 2852 |$ 22352
Costo instalacion | €°StO total Diferencia entre Precio
. Costo de laobra . obra mas costo sin Sentinel | maximo por
Partida de &nodos . ) . snod
Usb/m3 USD/m3 instalacion y con Sentinel anodo
USD/m3 USD/m3 Sentinel
hormigones
fundaciones | § 156,00 $ 1413 $ 17013 | $ 14,17 $ 118
radieres| § 78,00 $ 13,62 $ 9162 |$ 1364 $ 1,95
muros| ¢ 175,50 $ 14,13 $ 189,63 $ 14,18 $ 1,18
pedestales| ¢ 19500 $ 1424 $ 209,24 $ 14,28 $ 1,10

Fuente: Elaboracion propia
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Este andlisis muestra un ahorro promedio de USD$14,07 por m3 de hormigén sin
considerar el precio del anodo. Al dividir este ahorro con respecto a la cantidad de
anodos que se instalarian, nos da como resultado el precio maximo que la empresa
gastaria por comprar Sentinel, que equivale a que instalar Sentinel tendria el mismo
costo que no hacer nada. Considerando el menor precio, de USD $1,10, o USD $22 por
una unidad de Sentinel corresponde al maximo precio que Productos Cave considera
por el producto.

Estos valores varian segun el tipo de proyecto, mediambiente, lugar geografico, y
costos del acero y mano de obra, pero es una buena aproximacion a mano alzada que
realizan los ingenieros en la ingenieria preliminar.

Costo minimo de Sentinel:

Del analisis de costos asociados a Sentinel, desarrollado en los puntos posteriores, se
determina como costo referencial. No se consideran gastos generales ni administrativos
ya que Productos Cave ya los tiene cubiertos con sus otros negocios.

Concepto Costo cantidad | Unidad Valor (USD)
Compra Sentinel a Euclid Sentinel 1050 | unidades $8.725,50
Flete traslado 1| container $2.986,00
Seguro internacional de carga 1| pdliza $ 332,21
Costo Transporte Sentinel | costo de porteo 1 | container $ 47,60
de la planta de Euclid a -
Chile Seguro del contenedor 1| container $ 75,50
Entrada de contenedor a puerto 1| container $117,38
Agencia de Aduana 1| container $ 583,82

Un contenedor transporta 1.050 unidades de Sentinel. El costo total por container
corresponde a USD $ 12.868,01, lo que equivale a un precio minimo a cobrar de USD
$12,26 por unidad de Sentinel.

Determinaciéon de precio:

De acuerdo a los analisis realizados, el precio de Sentinel puede variar entre USD
$12,26 a USD $22 por unidad.

Dado este rango de precios, como estrategia para introducirse al mercado, se utilizara
el precio basado en el costo mas un porcentaje de ganancia, dentro del margen de
precios analizados. El porcentaje de ganancia definido inicialmente corresponde al
determinado en Estados Unidos por Euclid para el producto, correspondiente a un 40%
por sobre el costo, correspondiente a $17,16. Para Productos Cave, este precio permite
penetrar en el mercado de manera rapida y profunda, vender volumen para conseguir
una participacion de mercado importante en el corto plazo, generando margenes de
ganancia importantes.
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Este precio ademas permite realizar acuerdos comerciales con el cliente, de descuentos
por altos volimenes de precio, 0 promociones para la captacion de nuevos clientes.

3.3 Plan operacional

3.3.1 Actividades

El proceso operativo corresponde a:

llustracion 29: Proceso Operativo

Planificacidn Despacho
dela Produccidn seglin
praduccidn pragramacidn

PLANTA EUCLID

Y
- 'S B
Recepcidn de Planificacidn Emisidn Crden RECEDC_I,Un . Despacho a
contrato de erving de Compra intepnacinldel cliente
producko
\ J

Y

'S =
Recepcidn de Entrega a
producto contratista
. "

Emisidn de
contrato

PROCESOQ OPERATINO
PRODUCTOS CAYE

CLENTE

Fuente: Elaboracion propia.

El proceso inicia concretada la venta, y recepcionado el contrato con las cantidades
solicitadas del producto. El departamento de Comercio Exterior realiza la planificacion
de envios de acuerdo a los plazos y cantidades acordadas con el cliente y emite la
orden de compra a Euclid con la carta Gantt de envios. En conjunto con Euclid definen
el calendario de despacho de acuerdo a la capacidad productiva de la planta y fechas
de entrega definidas.

Euclid despacha los productos a Chile, donde el departamento de Comercio Exterior se
encarga de realizar los tramites aduaneros de internacion al pais. El area de
Almacenaje y Distribucién se encarga de realizar las gestiones para el transporte del
producto al lugar de la obra del cliente, donde se le entrega segun guia de despacho al
contratista a cargo de su instalacion.
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El producto es fabricado en las plantas de Euclid, en Estados Unidos. Actualmente
produce 35.000 unidades de Sentinel, pudiendo doblar su capacidad productiva a
75.000 unidades mensuales.

Productos Cave se encuentra certificado ISO 9001:2008, por lo tanto este producto
ingresa al flujo normal de control de calidad y registros de la empresa.

3.3.2 Recursos

Sentinel ingresa a la cartera de productos de Productos Cave como parte del portafolio
actual y del proceso operativo normal de la empresa, por lo que no requiere inversion.

Los principales costos asociados son de tipo variables, que corresponden a los
siguientes items:

llustracién 30: Tabla de costos operativos

Unidad Valor Proveedor Observaciones
(USD)
Sentinel 1 caja $8,31 Euclid Chemical De a_cuerdo al empaque, 1 caja de
Sentinel trae 20 anodos.
. . Traslado entre planta Euclid
Flete 1 container | $2.986,00 AMLO,G Chile (aso<_:|ado Chemical en Cleveland, EEUU y
traslado a través de convenio) ) .
Puerto San Antonio, Chile
Seguro o .
internacional | 1 POZ& POT | ¢ 335 51 | CHUBB de Chile Seguro que considera desde la
d container planta Euclid hasta el cliente.
e carga
Costo de 1 container | $ 47,60 San Antpnlo Terminal Corresponde a los gastos del
porteo Internacional puerto
Seguro del 1 container | $ 75,50 CSA\_/ Agenciamiento Seguro del contenedor desde el
contenedor Maritimo puerto hasta el cliente
Entrada de _
contenedor 1 container | $117,38 CSA,‘\./ Agenciamiento Entrada de contenedor a puerto
Maritimo
a puerto
Agencia de 1 container | $583,82 Agencia de Aduana
Aduana

Fuente: Elaboracion propia

Con respecto a los costos de impuesto aduanero, este producto se encuentra exento de
impuesto, de acuerdo al Tratado de Libre Comercio entre Estados Unidos y Chile.

Un contenedor transporta 1.050 cajas de Sentinel. El costo total por container
corresponde a USD $ 12.868,01.

El costo variable por caja de Sentinel corresponde a USD$12,26.
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3.4 Plan financiero

3.4.1 Proyeccion de Ventas

De acuerdo a lo analizado en la estimaciéon de la demanda, se proyecta para los
primeros tres afios del producto Sentinel:

llustracion 31: Estimacion de ventas

Afio 2015 Afio 2016 Afio 2017 Afo 2018

Estimacion demanda US$ 3.957.059 US$ 4.223.193 US$ 3.999.501 US$ 3.820.247

Estimacion de venta US$ 1.582.824 US$ 2.111.597 US$ 2.399.701 US$ 2.674.173

Cantidad de unidades 92.239 123.053 139.843 155.838

Fuente: Elaboracion propia

La estimacion de venta considera una patrticipacion de mercado del 40% a partir del
2015, considerando que el producto por ser nuevo requiere fuerte gestion de ventas
para penetrar el mercado y generar fidelizacién, con un crecimiento en un 10% anual en
los afios posteriores.

Como precio de venta se considera de USD$17,16 por caja, que contiene 20 anodos
Sentinel.

3.4.2 Resultados econdmicos

Se realiza el estado de resultados y flujo de caja para evaluar la rentabilidad del
producto de acuerdo a las estimaciones realizadas de ingreso y costo.

El horizonte ocupado corresponde a 4 afios, en base a la estimacion de la demanda
futura del producto y proyectos de construccidbn minera en carpeta desde el 2015 al
2018 de acuerdo a las estimaciones de la industria.

Para los ingresos se utilizo la estimacion de venta realizada en el punto anterior.

Para la determinacion de los costos variables, corresponden a USD $12,26 por unidad,
de acuerdo al costo operativo definido.

El costo fijo corresponde el primer afio a un porcentaje del tiempo del Gerente de Venta
Técnica. A partir del segundo afio se incorpora un vendedor a cargo de la linea de
proteccion y reparacion de estructuras afectas a la corrosion.

Productos Cave como método de costeo no asigna gastos generales ni administrativos
a los productos que distribuye, esos gastos los asigna a los productos que manufactura.
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Sentinel no requiere de compra de activos, por lo tanto no existe depreciacion ni
amortizacion.

La inversion considerada corresponde al monto en marketing asignado para el
lanzamiento del producto. Dado que el producto se compra a Euclid en base a contrato
firmado con el cliente, no requiere de inversion en capital. Esta inversion se realizara

con financiamiento interno de la empresa, quien tiene la solvencia requerida.

llustracién 32: Estado de Resultado y Flujo de Caja nuevo producto Sentinel

Afio 2015 Afio 2016 Afio 2017 Afo 2018
Ingresos 1.582.824 2.111.597 2.399.701 2.674.173
Costos variables 1.130.850 1.508.630 1.714.475 1.910.574
Margen de Contribucion 451.974 602.967 685.226 763.599
Margen de Contribucién % 28,6% 28,6% 28,6% 28,6%
Costos Fijos 23.301 46.602 47.068 47.534
Marketing 18.000 11.730 11.965 12.204
EBITDA 410.673 544.635 626.193 703.861
EBITDA % 25,9% 25,8% 26,1% 26,3%
Utilidad Bruta 410.673 544.635 626.193 703.861
Impuestos 20% 82.135 108.927 125.239 140.772
Utilidad Neta 328.538 435.708 500.954 563.089
Utilidad Neta % 20,8% 20,6% 20,9% 21,1%
Depreciaciéon y Amortizacion 0 0 0 0
Inversiones -6.500 0 - - -
Flujo de Caja Neto -6.500 328.538 435.708 500.954 563.089
Flujo de Caja Acumulado -6.500 322.038 757.747 1.258.701 1.821.790

Fuente: Elaboracion propia

Este flujo de caja entrega una VAN de USD$ 1.728,78, con una tasa de descuento
utilizada de 11,79%, tasa promedio utilizada en el mercado para empresas de
distribucion de materiales para la construccion. La TIR es mayor a cero, por lo tanto
conviene invertir en el proyecto.
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3.4.3 Analisis de Sensibilidad

Existen dos variables determinantes de incertidumbre del proyecto. Estas son el precio
y el volumen de venta. Para el analisis de riesgo del proyecto se trabaja con la variacion
de la tasa de descuento utilizada.

Andlisis de sensibilidad de precio:

De acuerdo a la fijaciébn de precio, éste puede variar entre USD$ 12,26, que es el
minimo precio que puede cobrar Productos Cave para cubrir sus costos variables, y
USD$ 22 que corresponde al valor maximo que puede darle el cliente al producto. Para
este analisis, se consideran los tres escenarios, pesimista con un precio de $12,26,
situacion base con un precio de $ 17,16, y optimista con un precio de USD$ 22.

De acuerdo a estos precios, el valor de la VAN cambia segun:

llustracién 33: Sensibilizacion de VAN segun escenarios de cambio de precio

Escenario VAN (USD$) Variacion

Pesimista - 734,40 - 142%
Situacién Base 1.728,78

Optimista 4.161,77 140%

Fuente: Elaboracion propia

Anaélisis de sensibilidad de volumen de venta:

Con respecto al volumen de venta, se consideran cuatro escenarios: pesimista,
gue considera partir con una participacion de mercado de 20%, y un crecimiento
s6lo de un 5%, situacion base presentada, escenario optimista con una
participacion de 40% y luego crecimiento de 20%, y un cuarto escenario medio,
con una participacién de un 40% en un inicio, pero sélo un crecimiento de 5%.

llustracién 34: Sensibilizacién de VAN segun escenarios de cambio de volumen

de ventas
Escenario VAN (USD$) Variacion
Pesimista 497,19 - 71%
Situacion Base 1728,78
Optimista 1782,47 3%
Medio 1701,92 - 1%

Fuente: Elaboracion propia

Anédlisis de sensibilidad de la tasa de descuento:

Considerando tres escenarios posibles, con una variacion de un 5% de la tasa de
descuento, en el escenario menos riesgoso corresponderia a un 6,79% y en el
escenario mas riesgoso a un 16,79%. La variacion de la VAN corresponde a:
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llustraciéon 35: Sensibilizacion de VAN segln escenarios de cambio de tasa de

descuento
Escenario VAN (USDS$) Variacion
Poco riesgo 5656,86 227%
Situacion Base 1728,78
Riesgoso 755,42 - 56%

Fuente: Elaboracion propia
Analizando las tres situaciones de sensibilidad calculadas, se concluye que el precio es

la variable més sensible en este proyecto, ya que ante una disminucién, esta variable es
la Unica que muestra una VAN negativa.

Si bien la variacion en la tasa de descuento presenta como resultado grandes
diferencias entre las VAN calculadas, en todos los casos la VAN es positiva.
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Conclusiones y Recomendaciones

El mercado de los métodos anticorrosivos usando proteccion catédica en Chile es audn
bastante desconocido en las industrias, si bien existen sectores como la construccion
de barcos y la construccion de puertos que estan méas desarrollados en el uso de estos
productos, en general a nivel nacional es un tema desconocido con respecto a los
beneficios que tiene su utilizacion.

Paises como Estados Unidos estan recién implementando medidas anticorrosivas en
otros nichos de mercado durante los dltimos 10 afios, dado el alto costo de no hacer
nada. Esto ha incentivado el desarrollo de mejores tecnologias de proteccion
anticorrosiva, mas eficientes y de bajo costo.

Aprovechando las sinergias de pertenecer a la multinacional RPM, y como parte de su
estrategia corporativa de enfocarse a nichos de mercado no explorados aun, es que
Productos Cave realiza constantemente un monitoreo de los productos disponibles a
nivel mundial en las empresas asociadas. Es en esta instancia que se genera la idea de
introducir una nueva linea de productos para la corrosion que involucra proteccién
catodica, inhibidores de la corrosion y revestimientos, siendo el primer producto a lanzar
al mercado Sentinel, método de proteccion y reparacién de estructuras afectas a la
corrosion a través de anodos de sacrificio, especialmente disefiado para proteger
estructuras de acero cubiertas de hormigén o concreto.

El costo de la corrosion en las industrias aun es un tema no muy explorado en Chile. Si
bien, ya existen soluciones ampliamente utilizadas, como el galvanizado y las pinturas,
existen otros segmentos como la proteccion catddica que no han sido explotadas
totalmente, generando un posible nicho rentable.

El desarrollo de este plan de negocios se enfoco principalmente a la busqueda de un
nicho de mercado rentable para Sentinel y cual seria la mejor forma de penetracién del
mercado, en base al analisis del cliente, estableciendo la fijacion de precios y costos
operativos. Los resultados mostraron que la industria minera, en la construccion de sus
proyectos de infraestructuras, es un nicho rentable, y mas atractivo aln ya que no utiliza
actualmente este tipo de proteccién. Ademas, dados los altos costos de mantencién y
reparacion, y desafios futuros que enfrenta para optimizar sus operaciones, es un
mercado que se encuentra en la busqueda de nuevas soluciones tecnoldgicas.

Introducir el producto Sentinel al mercado chileno de la construccion de infraestructuras
en acero cubiertas de concreto u hormigon representa un buen negocio para Productos
Cave. Principalmente porque el riesgo que asume la empresa es muy bajo, no requiere
de inversion significativa, y dadas las condiciones de los proyectos mineros, tampoco
requiere manejo de stock ni capital de trabajo significativo.

Un resultado importante de este trabajo corresponde al establecimiento de una
metodologia clara para la importacion de nuevos productos a Chile en Productos Cave,
enfocada a la determinacion de la necesidad a cubrir, como el producto entrega valor
agregado al cliente, cuél es la oportunidad de mercado existente, determinar el mercado
a abordar, establecer los atributos diferenciadores del producto, analisis de cliente
objetivo, fijacion de precios y costos operativos. Hasta la fecha de esta tesis, Productos
Cave no tenia un método formal y trabajaba en base a la experiencia e intuicion.
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De acuerdo al andlisis desarrollado, el mercado a abordar por Sentinel corresponde a la
industria minera, en el mercado de la construccion de infraestructuras de acero cubiertas
de hormigdén o concreto. Este mercado presenta una demanda estimada de USD $12
millones para los proximos 3 afios, actualmente no existen competidores directos, y
sienta un precedente para la apertura de nuevos nichos de mercado en el futuro.

Sentinel presenta grandes ventajas con respecto a sus competidores indirectos, gracias a
su bajo costo de instalacion, eficiencia en el control de la corrosion a largo plazo, bajo
costo de mantencion y reparacion, eficacia comprobada y certificada internacionalmente,
y disefio modular.

Para la fijacion de precios se realizd un analisis estimado y referencial con respecto al
costo del cliente de comprar el producto versus no comprar, y el precio minimo de la
empresa. Esto permitié establecer un rango de precios posibles, fijando finalmente en
USD$ 17,16 cada unidad de Sentinel.

Financieramente, el proyecto muestra una VAN de USD$ 1.728,78, y una utilidad neta
promedio de 20% con respecto a los ingresos. Estos resultados estan influenciados por
dos grandes variables. Primero, la empresa parte en la fijacion de precios con una
ganancia de 40% por sobre los costos, ademas funciona como distribuidor de Sentinel,
los principales costos son variables y se generan sélo si existe venta. Segundo, la
estructura de costos de la empresa, la cual dado el gran portafolio de productos
existente actualmente, no asigna gastos generales ni administrativos al producto.

Como recomendacion para Productos Cave, deberia realizar un andlisis completo de la
estructura de costos actual y generar un nuevo costeo de productos que permita una
asignacion real de costos por producto y linea de producto. Esto le permitirh una mejor
toma de decision gerencial con respecto al valor agregado del producto al portafolio y a
la rentabilidad del negocio.

El principal riesgo de este plan de negocio corresponde a la penetracion exitosa de
Sentinel. Para mitigar este riesgo, y de acuerdo al analisis de cliente realizado, la
estrategia a seguir es enfocarse a los influenciadores de los proyectos, principalmente
mediante alianzas estratégicas. Es importante para Productos Cave lograr la fidelizacion
del cliente rapidamente, antes que competidores como SIKA decida entrar al mercado.

Como conclusion final, esta tesis cumple con los resultados esperados definidos:

e Entregar a la empresa Cave un estudio de oportunidad de negocio efectivo y
confiable, para utilizar en la toma de decisiones en el lanzamiento del producto
Sentinel en Chile y su desarrollo como producto rentable.

e Entregar un analisis concreto de la situacion actual de la industria de anticorrosivos
en Chile, con el fin de evaluar los beneficios al cliente y a la empresa.

e Generar un plan de negocios para utilizar como documentaciéon base del
producto Sentinel y su importacion a Chile, para la toma de decisiones operativas
y de inversion.

¢ Identificar posibles riesgos y entregar recomendaciones con respecto al producto
Sentinel y su adopcién en el mercado chileno.
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Glosario

ICHA Instituto Chileno del Acero

INN Instituto Nacional de Normalizacién

NACE National Association of Corrosion Engineers
CChC Cémara Chilena de la Construccion

SEC Superintendencia de Electricidad y Combustible
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Anexos

Anexo A: Principales segmentos y productos de RPM
International.

MERCADO MARCA SEGMENTO
Tremco
[lIbruck
Euco
Stonhard
Flowcrete
API
Expanko
Carboline
Viapol
Vandex . Selladores
RPM Belgium Sistemas de impermeabilizaciéon
Legend Brands mp
- Barreras de aire
Universal Sealants .
. Sistemas cortafuegos
Fibergrate . Y
Dane Ma_t_erlales y servicios para techos.
. Aditivos y otros productos para las
Radiant Color . ;
EUCO industrias dg concreto y
Hummervoll Industribelegg As rFr)wig(r)nsposterla
USL . 5
Increte Systems Revestimientos de alto d_(?sempeno
INDUSTRIAL para control de la corrosion
Grupo PV . o
Nullifire Revestlmlentlgs de alto desemperio
para proteccion contra el fuego
Canam Materiales y productos para la
Stonhard _,y P P
' construccion
Plasite Reparacion por dafios producidos
Mantrose-Haeuser Co P P P
Eco loc por agua y fuego 3
Juntas de expansion
Betumat o o,
Impermeabilizacion de puentes
Pactan . .
, Fibra de vidrio reforzado
Tuff-n-dri .
R : Pigmentos fluorescentes
epublic
Pitchmastic
Psi Fibers
Parkdisticaret
Cave
Fema
Watchdog

Pipeline & Drainage Systems
Paraseal
Tamms
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MERCADO MARCA SEGMENTO
Rust-Oleum
DAP
zZinsser
Tor
Citadel
NeverWet
BIN Pinturas preventivas de éxido
Plastic Wood Pinturas para pequefios proyectos
Mathys Pinturas de alto rendimiento para garaje y pisos de
OKON sotanos
Rocksolid Revestimientos para terraza y hormigon
Epoxy Pinturas especiales y recubrimientos
HiChem Masillas
Bulls Eye Selladores
HOGAR Krud Kutter Adhesivos
Wolman Parches
Parks Selladores de imprimacion
Kirker Revestimiento de paredes de preparacion y

FibreGrid Limited
Moder Masters
Varathane
Tremclad
Testors
Phenoseal
Nature-Seal
Restore

Synta

XIM

Watco

extraccion de productos
Pinturas resistente al moho
Terminaciones en madera
Esmaltes y recubrimientos
Productos para hobby.
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Distribucion de marcas por segmento:
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Anexo B: Lineas de productos y tipo de productos ofrecidos

por Productos Cave.

Linea de Productos

Tipo de Productos

Aditivos Plastificantes
Aditivos Super Plastificantes

ADITIVOS Aditivos Expansores
Fibras Estructurales
Aditivos para Hormigon Proyectado
Aditivos para hormigon
PISOS Selladores de juntas y cordones de respaldo

Soluciones para resolver
los requerimientos de un
piso industrial

Membranas de curado y selladores superficiales
Tratamientos superficiales selladores y
endurecedores

Recubrimientos poliméricos superficiales para
impermeabilizacion

REPARACION

Productos especiales para
proteger, mantener y
reparar hormigoén

Morteros de reparacion Cementicios
Morteros de reparacién Epoxicos
Inyeccidén Epoxica

Pastas enlucidos de hormigén

IMPERMEABILIZACION
Productos disefiados para
proteger el hormigon

Cementicios
Acrilicos
Poliméricos
Hidrorepelentes
Asfalticos

Por cristalizacion

SELLOS
Sellos y rellenos para
juntas

Sellos acrilicos
Siliconados
Poliuretano
Bentoniticos

Silicona estructural
Cordones de respaldo
Adhesivos de contacto
Adhesivos epoxicos

DESMOLDANTES

Desmoldantes
Membranas de curado
Retardadores superficiales
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Anexo C: Plan de Trabajo para elaborar el Plan de Negocios

semana
Noviembre | Diciembre | Enero Febrero
1]2(3]al1]2]3]a]1|2]3]4]|1]2]3]4 EQUIPO
ANALISIS OPORTUNIDAD DE MERCADO
Identificacion necesidad a cubrir
Determinacion del cliente MAA%%OETQ ?/I'\él)ls,SGA
Como se resuelve el problema hoy PA(UCI:A\AT\H/ZEVOE)R_DE
Determinacion del mercado RO(CBé-Ir?"-Il%RI\?l)SLE
Tendencias del negocio - PESTEL (PRODUCTOS CAVE)

Establecimiento de la demanda

Determinar localizacion del mercado

-

AURORA AMIGO -
MARCELO MORAGA
o (CATHPRO) -
Descripcion del producto ROBERTO MISLE
(PRODUCTOS CAVE)

ANALISIS DEL PRODUCTO

Productos y servicios derivados

ANALISIS DE LA COMPETENCIA Ji

AURORA AMIGO -

Competencia Directa MARCELO MORAGA

. . (CATHPRO) -
Competencia Indirecta ROBERTO MISLE
Anélisis Sentinel y competidores (PRODUCTOS CAVE)

Andlisis Productos Cave y competidores

ESTRATEGIA DE MARKETING

Penetracion en el mercado AURORA AMIGO -

ROBERTO MISLE
(PRODUCTOS CAVE) —

Andlisis del cliente

istribucié GUILERMO MATTA
Distribucion (PRODUCTOS CAVE) —
Aliados estrategicos DANIELA AMIGO

(PRODUCTOS CAVE)
Plan de marketing

Estrategia de precio

PLAN OPERACIONAL .- AURORA AMIGO -

- GUILERMO MATTA
Actividades (PRODUCTOS CAVE) —
Recursos CRISTIAN VARELA

(PRODUCTOS CAVE)
Plazos

PLAN FINANCIERO -

AURORA AMIGO -

Proyeccion de Ventas GUILERMO MATTA

. (PRODUCTOS CAVE) —
Costo del Capital CLAUDIA POH
Flujos de Caja (PRODUCTOS CAVE)
Valorizacion
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Anexo D: Principales proyectos de laindustria minera

Tabla 2: Proyectos de inversidn en mineria de cobre 2013-2021

Operaciéa o Proyecta Fegidn Estuds Condicsa u;m::' I:rl:ln FTPI:;::H
Miners Luming Cosarmnes Alocama En Ejecucidn Base 03 Lone. SIC Nugvi
Miners Luming Cosarmnes Alocama En Ejecucidn Base 03 Lix % Ew SIC Nugvi
Die. Minisive Holes Minisira Heles Antofogosta | En Ejecucida Base 1014 Lone. SIKG Nugvi
Minera Quadro Sierro Gorde Cen. Antofogosta | En Ejecudda Bose 1014 Lo, SIKG Nugvi
Anfuceya Anfuceye Antofogosta | En Ejecudda Bose 1014 Lix 5 Ew SIKG Nugvi
Minera Quadro Sierrn Gorde Duidos Antofogosta | En Ejecudda Bose 1014 Lix 5 Ew SIKG Nugvi
Miners Esperanza Actualivecidn Esperonza | Antofogosta | Foctibilidod | Probeble 2005 Lo, SIKG Exponsida
Escendida Escondide DGF Fese | Antofogosta | Foctibilidod | Probable @ 2015 Lo, SIKG Exponsida
Minera Sherra . Diego de Almagre Sulf. Alocama Foctibilidod | Posible | 2005 Lone. SIC Nugvi
Cen-Can 0. de Almagra Oxidos Alocama Foctibilidod | Posible | 2015 Lix % Ew SIKG Nugvi
FU{DBEE El Espino (equimba Foctibilidod Posible 2016 Lone. SIC Nugvi
Minera Eton Lida. Cospiche Alocama Foctibilidod Posible 2016 Lone. SIC Nugvi
Miners Encuenira Enceentre Oxidos Antofogosta | Foctibilidod | Probable @ 2006 Lix % Ew SIKG Repasicidn
Die. Temiente H. Miwel Mina y Diros O'Higgins Foctibilidod | Probable | 2017 Lone. SIC Repasicidn
Diw. RT KT Sulfuras Fase 1 Antofogosta | Foctibilidod | Probable @ 2017 Lo, SIKG Nugvi
Miners Esperanza Esperonzo Sur Antofogosta | Foctibilidod | Probable @ 2017 Lo, SIKG Nugvi
Miners 5 Dominge Semta Dominga Alocoma Foctibilidod | Posible | 2017 Lo, SIC Nugvi
Dwebrodo Elance 0. Blance Fose 2 Tarepacd Foctibilidod | Probable @ 20017 Lo, SIKG Nugvi
Min. lna de Ora Ince de Ore Afocoma Foctibilided | Poesible | 2017 Come. SIC Nueva
Pecebre Bl Esping Oxidas (eguimba Foctibilidod | Posible | 20017 Lix 5 Ew SIKG Nugvi
Lomas Beyas Lomes Boyas 111 Antofogosta | PreFechibilided | Posible | 20017 Lo, SIKG Nugvi
FU{DOBEE Tawnku (eguimba | PreFecribilided | Pesible | 2017 Lanc SIC Nugvi
Diw. Chuquicemabe Chugui Subite Aniofogosta | Foctibilidod | Pesible | Z0IE Lo, SIKG Repasicidn
El Abro El Bbra Mill Fraject Antofogosta | Foctibilidod | Probable @ ZO0E Lo, SIKG Exponsida
Walle Central Valle Centrol Expansion O'Higgins Foctibilidod | Probable | ZOIE Lo, SIC Exponsida
Minera Freductorn Produciara Afocoma Foctibiided | Posible | 2OIE Come. SIC Nueva
Minera El Merro El Marra Afocama Foctibilided | Posible | 201E Come. SIC Nueva
Eelincha Relinghe Afocama Foctibiided | Posible | 2019 Come. SIC Nueva
Estrello de Dre Cerro Cosale Afocama Foctibiided | Posible | 2019 Come. SIC Nueva
0.1, de Collabeasi Collabeesi Ampl. Fose Il Tarepecd | PreFechibilided | Posible | 2019 Lo, SIKG Exponsida
Miners Entuenirg Emowentre Sulfuras Antofogasta | Foctibilidod | Posible | DlED Lo, SIKG Nugvi
Die. Anding Anding Exp. Fese 1 Volperofse | Foctibilided | Posible | 3021 Lo, SIC Exponsida
Min. L. Pelombres Las Pelombies Amp. (eguimba | PreFectibilided | Posible | 2021 Lo, SIC Exponsida

Fuente: Cochlloo, “Lo inversién en o mineria chileno — Cotostro de proyectos 20137 julle 2013

76




Tabla 3: Operaciones y proyectos de desalinizacion e impulsion

Operaciin o Proyecia Regida Estada Condisibn Inices Im:::::':"" i Tipo de proyecte
Escondida Antefagasie Operoiéa Haze [ SIHG Operande
Michilla Antefagasie Operoiéa Haze [ SIHG Operande
Esperonze Amfafagasie Operoiéa Haze [ SIHG Operande
Las Cemizas Tal Tel Antafagashe Dperocda Base L] SIC Operands
Mantas de lo lona Antafagashe Dperocda Base L] SIHG Operands
Mantaverde Atadaime En Ejecucibn Hase 013 Sl Expansidn
Cendelaria Aladame En Ejecucibn Base 03 SIE Expansidn
Sierna Garda Antafagashe En Ejecucibn Baie 004 SIE Heeve
Anfueaya Antafagashe En Ejecucida Base 004 SIHE Heeve
Pampo Camorones Farinocato Foctibilidod Probeble 04 SIHE Heeve
|EII|I|rr| Atadaime Pre-Foctibilidod Posible Fi | F SIC Heeve
|IJH|H| Almagra Afagame Pre-Foctibilided Posible Fi ] b SIC Heeve
|l]ud|ll1lﬂ- LT Atadaime Pre-Foctibilidod Posible Fi | F SIC Heeve
Desalinizociin varies usas | Amiofogaste | Fre-Foctibilided Posible Fi ] b SIHG Heeve
Sania Deminga Afagame Foctibilidad Probakle Tols SIC Heeve
Escendida Antafagashe En Ejecucibn Base Filil ) SIHG Expensidn
KT Sulfuras 1l Antafagashe Foctibilidad Probeble kil ) SIHG Heeve
0. Elonca Fese 2 Arboe Foctibilided Prabable mr SING Heewe
Eelincha Alacame Pre-Factibilidad Posible mr SIC Heewe
Lamas Bayos 1 Antafogaste | Pre-Foctibilided Posible kil SIHE Heeve
Cellohuasi Arica Pre-Foctibilided Posible Full] SIHG Expamsidn

Fuente: Cochiloo, bosodo en Informocidn péblico de los empresos.
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Tabla 7: Cotastro de operaciones y proyectos de sistemos de impulsion de agua de mar para
lo minerin del cobre

[opocided
o Agun de
Eegitn Ogerodor Operocide st bs|
Antofogosta
Il |Plonto y sistema de impelsida Michillo Is Mithille F]
Il |Aguade Mor Experanza jlmh?:m Esperanza TED-1500
En Operacién
Il |Aguede mar Cenizas Talial SLM Lot Cemizas  |Las cenizas Taltal 12
Il |Aguede mar Montos de la Leso Compafiia Minern Mentas de la Luna T
Tocopilla
En Constemccidn I |Ague de mar Sierra Gorda ::In:uﬂudrn Sierrn Garde 1315
En Calificocidn Il |Ague de mor Diega de Almagra Diege de Almagre |Diege de Almagre K113
'n:l::r‘::‘ e I [Ague de mar Sonto Domisgo ';I.:::' Proyecto Samta Deminge 400
Pre Factibilidad Il |Aguede mar Lomaos Bayes [ Hstratn Lomes Boyas 111 500
Ague de mar y sistemn de impulsién | Minere Pampo
ECA aprebado i) Pampa Comaranes F— Pampa Comaranzs 12,5

Tabla &: Catastro de operaciones y proyectos de plantas desolodoras para la minerio del cobre

Copocided
Fegidn Nombre Plasta 0 peradar Operacida plonta hsf
g
i |Plmte Desalaizadaro Minere [— Candebaria * 300-500
Il |Planta Desaladers Midkila Autalogasta Ly 15
Minernls
En Dperacién ] Agwa de mar (enizas Toltol LM Las Cemizes | Les cenizos Tal Tal $3
Il |Plania deselodora Esperanzo Antafogasta Esperanzn ko
Minerals
Il |Plania Coloso EHF Eillitan Escandide 515
Il [Agee de mer Sierre Gorda :ﬁrnﬂndu Serro Gerde L]
Anlafagasia
En Cansireccién Il |Agwe de mar Anlucoya Mingrals Aniwoeyn TR0
Abesiecimiento de Deseloda
i |Rbestecimicats de Ague Dese AngloAmericon | Mesteverde 10
Il |Plania Desaledern Santa Deminga SCM Sante Prayecio bente Dominga a0-2%0
[hemmingo
Fautikdlidad &n Planta Desaledern Deebroda Blanoe
Desarralle | Fase 7 Ttk Ouebrade Blanca Fase 2 1300
Il |Plania Desaledern Proyecte Kelincha  |Relingdhe Copper | Prayecto Relindhe Too
[eiie Ines de
Fre Factibilidad I |Planta desalodara Collehunsi Collakeasi Collebwosi 1500
En Estudin Il |Plania deselinizociin RT Selferes Codelm Rodamire Tomi¢ Selferos fase 11 1530
Suminisire (amplementerio de Ages
ECA Aprobade ] Desalinizede paro Misers Escondida BHF Eillian Escondidn EFL]
ECA Pendiente Il |Plasta desaladara El Marre Geldeorp Prayecio Bl Marra 40-T40

* PMlanta desalinlzodore Condeloro en fundonomdento o portlr del 2013,
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Anexo E: Definicion Efecto de Aro de Anodo

El Efecto de Aro de Anodo

1. Los cloruros comienzan a penetrar el hormigdn, por lo general, como resultade de la exposicidn a
la sal de deshielo a la sal del mar. En este punto, una capa protectora de origen natural de dxido
férrico gamma protege el acero de refuerzo incrustado.

2. A medida que la contaminacidn avanza, los niveles de concentracidn de cloruro en la superficie de
las barras de refuerzo exceden los limites del umbral para la corrosion (alrededor de 0,04%, o 1.1
Ibs/yd). La capa protectora de oxido en el acero se destruye dejando la barra de refuerzo vulnerable
a la corrosion. A continuacidn, se establece una célula de corrosién electroquimica. La reaccién
anddica es la oxidacion del hierro a éxido de hierro, o herrumbe. La reaccién catddica es la reduccion
de oxigeno. Los electrones liberados en el anodo se mueven a través de las barras de refuerzo hacia
el catodo. El circuito se completa con los iones de cloruro en movimiento a través del hormigén
hacia el anodo.

3. El oxido, el efecto de la corrosién, ocupa varias veces el volumen de la matriz de acero. Esta
exposicidn de volumen pone una enorme tension en el hormigdn. El agrietamiento se desarrolla
cuando esta presidn excede la resistencia a la tensidn del hormigdn. La determinacién se produce
cuando el agrietamiento esta incorrecto entre las barras. Mientras la corrosion continda el recubri-
miento de hormigdn se rompe y formando grietas.

4. Los métodos convencionales de reparacion de tales son guitar el concreto suelto y llenar el
agujero con un material de reparacién o con concreto regular. El acero del parche pronto se vuelve
catddico debido a la ausencia de cloruros, mientras que el acero que rodea el parche se vuelve
anddico, formandose una nueva célula de corrosion.

5. En seguida, se desarrolla el agrietamiento fuera del parche y la reparacidn se convierte en un
proceso gue nunca termina. De hecho, se sabe que la reparacién hecha de esta manera agrava el
proceso de corrosion en las areas que rodean el parche. Como resultado de la colocacion de
hormigdn libre de cloruro y hormigén contaminado con cloruro adyacentes entre si, se obtiene una
resistencia eléctrica minima y un potencial de conduccion maximo. Este “efecto de aro anodo”
puede resultar en agrietamiento y delaminacidn en tan sélo 18-24 meses después de la reparacion.
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