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Resumen

El objetivo del presente trabajo de tesis es el desarrollo de un Plan de Negocios para
una empresa de consultoria, especializada en estudios de medio bidtico, la cual incluye
especificamente los estudios de flora y fauna requeridos para el desarrollo de
Proyectos.

El Plan Estratégico de Negocios del presente trabajo defini6 como objetivos especificos
incrementar el nivel de ventas y de utilidades de la empresa respecto a los resultados
que ésta obtuvo en el ano 2013, en un horizonte de 3 anos.

El trabajo se inici6 con el desarrollo del diagnostico, el cual se realizd a partir de
informacion secundaria y a través de una encuesta a clientes. Se definié el Mercado
Potencial para el Plan de Negocios a partir del Listado Proyectos de inversion de la
Corporacion de Bienes de Capital (CBC), publicado en Mayo de 2014. De este listado
se consideraron los Proyectos de los sectores de mineria y energia.

Se identificaron dos sub mercados potenciales, el Mercado de Evaluacion, que aplica a
los proyectos en fase de ingenieria conceptual y basica; y el Mercado de
Implementacién, que aplica a los proyectos en fase de ingenieria de detalle y en
construccion. Con la metodologia implementada se estimaron montos potenciales de
MMUS$342 para el Mercado de Implementacion, y de MMUS$27,1 para el Mercado de
Evaluacion, ambos para el quinquenio 2014-2015.

Para el andlisis a los clientes, y se identificaron como principales caracteristicas la
decision de contratacion, y los principales atributos considerados para la contratacion.
Por su parte, se identificaron tres empresas como las mejor posicionadas en el
mercado. Respecto a la empresa objetivo, esta no tiene un buen posicionamiento,
aunque es bien evaluada en sus atributos.

Se realizé un analisis de entorno, con el fin de identificar los aspectos que puedan ser
relevantes para el desarrollo del Plan de Negocios.

En la definicibn de la estrategia, se ha establecido como metas captar cuotas de
mercado, para lo cual se ha definido llegar a captar el 15% del Mercado de Evaluacién
y un 10% del Mercado de Implementacién. Se considera prioritario para alcanzar estas
metas, incorporar especialistas de alta experiencia y reconocimiento a la organizacion.

Respecto a los recursos humanos, se considera mas que duplicar la dotacion de
GESAM al afio 2018, incorporando al menos 5 especialistas seniors, y que cada uno de
ellos trabaje con un especialista A.

La evaluacién econdmica se realizé en un escenario ideal, en el cual se desarrollan los
proyectos de inversion sefialados para el quinquenio 2014-2018 por la CBC, por lo que
es vulnerable a los vaivenes econdmicos, o contingencias que puedan ocurrir que
atrasen el desarrollo de los proyectos. De todas formas, por medio de analisis de
sensibilidad, se definid que logrando un 60 % de las ventas proyectadas por el Plan de
Negocios, éste mantiene su factibilidad econdmica, aunque se reducen los margenes
de utilidad.
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1. INTRODUCCION

GESAM Consultores Ltda., es una empresa consultora dedicada al desarrollo de
estudios ambientales de medio bidtico. Fue creada en el afio 1989, con el objetivo es
realizar estudios ambientales que permitan optimizar la relacién de los proyectos de
inversion clientes con el medio ambiente, y a su vez, apoyar la aprobacion ambiental de
los proyectos de inversion, y colaborar en el cumplimiento de las exigencias que la
normativa ambiental nacional plantea al desarrollo de éstos. Los servicios que ofrece
GESAM corresponden principalmente estudios de flora y fauna, estudios de limnologia,
calidad del agua, gestion ambiental y auditorias ambientales.

A inicios del afio 2014, GESAM Consultores Ltda. (en adelante Gesam) alcanzé un pre-
acuerdo para ser adquirida por SGA S.A., una de las principales empresas de
consultoria en gestion ambiental de Chile (en adelante SGA). SGA fue creada en el afho
1993, y se ha dedica principalmente a la realizacién de estudios de impacto ambiental
para proyectos de inversion, principalmente proyectos de desarrollo mineros y de
energia. Otros servicios que presta SGA corresponden a evaluacion ambiental
estratégica, asesoria en gestion ambiental, planes de manejo ambientales, auditorias
ambientales, programas de control y monitoreo ambiental.

Con la adquisicion de GESAM, SGA pretende generar una estructura de negocio que le
permita ingresar al mercado de los estudios de medio biético. SGA no considera la
fusion de las empresas, sino que pretende mantener la marca de GESAM, con el fin de
no perder el posicionamiento y la cuota de mercado que ésta posee en la actualidad, la
cual sera el escenario base que considerara el Plan de Negocio a desarrollar en el
presente trabajo. La estrategia de SGA, considera la operacion de las empresas en
conjunto como un holding, siendo SGA la empresa matriz, y GESAM que opere como
una empresa filial, bajo la directriz y supervision de SGA.

Con el fin de asegurar el retorno de la inversion, SGA se ha planteado como meta
mejorar el posicionamiento de GESAM en el mercado, de forma de aumentar el
volumen de ventas, incrementando su participacién de mercado, y a su vez, aumentar
la eficiencia de la empresa, de forma de incrementar su nivel de utilidad. Esta estrategia
considera que GESAM llegue a operar con cierto nivel de autonomia y solvencia,
aunque siguiendo las directrices establecidas desde SGA.



2. CONTEXTO DEL TEMA

El mercado de estudios ambientales en Chile ha experimentado un crecimiento
importante en los ultimos afos, el cual puede justificarse en parte en funcidén de los
siguientes aspectos:

e Actualmente existe una mayor exigencia en la regulacion y normativa
medioambiental.

e Existe una mayor preocupacion por parte de las empresas en cuidar su imagen
corporativa, y a su vez, se intenta evitar la judicializacion de los Proyectos.

e Existe actualmente una mayor presion social por el respeto del medio ambiente,
y en la exigencia a las empresas de los compromisos adquiridos en éste ambito.

Producto de este escenario, el mercado de los estudios y/o asesorias en temas
ambientales se ha incrementado en los ultimos, aunque siempre ha estado bien ligado
al desarrollo de proyectos de inversién. Por otra parte, ha habido un crecimiento
constante de la complejidad de los estudios 0 asesorias ambientales que se demandan,
lo que ha derivado en que las empresas que prestan este tipo de servicios, se vean
forzadas a mejorar continuamente la calidad de éstos, por lo que han debido
mantenerse bajo una estrategia de mejoramiento continuo de sus servicios.

SGA ha mantenido esta estrategia en el ultimo tiempo, lo que ha derivado en un
crecimiento continuo durante los ultimos 3 afios, el cual le ha llevado a llegar a ser una
de las principales empresas de consultoria ambiental del pais en términos de ventas.
SGA ha basado su crecimiento a través de los servicios de gestion ambiental,
apoyando a sus clientes en la obtencidon de la Resolucion de Calificacion Ambiental
(RCA) para sus proyectos, definiendo las medidas que permitan reducir la incertidumbre
y riesgos para la inversion, desde el punto de vista ambiental y social.

La estrategia a seguir por SGA es mantener su crecimiento a través del ofrecimiento de
nuevos servicios, pero sin perder su posicionamiento como referente en gestion
ambiental. Para conseguir esto, se ha optado por el crecimiento inorganico de la
empresa, a través de la adquisicion de empresas especialistas.

En esta estrategia, durante el primer semestre del afio 2014, SGA establecié un pre-
acuerdo para la adquisicion de GESAM Consultores Ltda., empresa especialista en
estudios de medio bidtico. De esta forma SGA adquiriria el Know-How para una nueva
area de negocios.

SGA ha considerado mantener su posicionamiento como empresa lider en gestion
ambiental, en lugar de darse a conocer como empresa que desarrolla estudios técnicos
especificos, y a su vez, ha considerado no perder el posicionamiento que la empresa
adquirida mantiene actualmente en el mercado. Por lo mismo, se ha optado como mejor
estrategia operar como holding, donde SGA se mantiene como la empresa lider, y las
otras empresas operen como filiares. Es en este contexto, el presente trabajo de tesis



describe la estrategia de desarrollo y el plan de negocios que SGA ha establecido para
su crecimiento, a través de la adquisiciéon de Gesam, y el posterior crecimiento de ésta.

3. DEFINICION DE OBJETIVOS

El presente trabajo de tesis considera como alcance o limite de bateria, el ambito
interno de la gestion administrativa y de negocios de GESAM Consultores Ltda. el cual
abarca su estructura interna, su mix de productos, y su estrategia de marketing.

De esta forma se considera evaluar la situacion actual de la empresa, y definir las
medidas y acciones necesarias, asi como la forma de implementacién de éstas, que
permitan alcanzar los objetivos establecidos por el Plan Estratégicos de Negocios de
GESAM.

Respecto a los objetivos de este plan de negocios, se ha planteado como objetivo
general el desarrollo de un Plan Estratégico de Negocio para GESAM, que le permita
operar con autonomia y solvencia, bajo las directrices de SGA, permitiendo incrementar
sus ventas y su margen de utilidad.

Como objetivos especificos para el Plan Estratégico de Negocio para GESAM se ha
definido:

e Incrementar el volumen de ventas en a lo menos un 400% para el ano 2017,
respecto a lo facturado en el afio 2013 ($250.000.000).

e Mejorar la eficiencia en la gestion interna, de forma de aumentar el margen de
utilidad desde el 5% logrado en 2013, a un 20% para el afio 2017 afios.

4. METODOLOGIA

La metodologia de trabajo que se utilizara para el desarrollo del presente Plan de
Negocios, considera la siguiente secuencia de etapas:

e Diagnostico

o Mercado Potencial

o Clientes

o Competidores

o Analisis de Entorno
e Resumen de Diagndstico

o Analisis Interno

o FODA
o Estrategia de Negocio

o Proceso Declarativo
Segmento Objetivo
Diseno de Propuesta de Valor
Precio
Promocién
Recursos Humanos

o O O O O



e Evaluacion Econdmica
o Evaluacién
o Sensibilizacion
e Conclusiones

5. DIAGNOSTICO

El Diagnéstico corresponde a la etapa de recopilacion y analisis de la informacién de
situacion base necesaria para preparar el Plan de Negocios. Para desarrollar el
diagndstico, se considerd el desarrollo de una encuesta a clientes, la cual abarca la
recopilacion de la informacion relacionada con los aspectos que éstos toman en
consideracién al momento de elegir una empresa para el desarrollo de estudios de
medio bibtico, los servicios que se contratan, y los resultados y calidad que se espera,
asi como su percepcién general del mercado.

Ademas se consulté a otras fuentes de informacién, como la base de datos de
proyectos de inversion de la Corporacion de Bienes de Capital (CBC), y otras bases de
datos publicas.

Con la informacion recopilada, se procedid a definir la realidad actual de aspectos
relevantes para el Plan de Negocios, los que corresponden a:

— Tamano del mercado de estudios de medio bidtico.

— Caracteristicas de los clientes.

— Competencia en el mercado de estudios de medio bidtico, y sus principales
caracteristicas.

— Situacién del entorno, en aspectos econdmicos, tecnoldgicos, politicos vy
sociales.

En las siguientes secciones se describe la informacion recopilada, y los resultados
obtenidos para cada uno de los temas antes mencionados. Previamente se analiza la
encuesta a clientes, por ser esta la principal fuente de informacion para el analisis.

5.1 Encuesta a Cliente

Para recopilacion de la informacion requerida para el presente trabajo, ademas de usar
las fuentes de informacion de caracter publico, se elaboré una Encuesta a Clientes, la
cual fue distribuida entre profesionales del area ambiental, profesionales del area de
desarrollo de proyectos, asi como a profesionales y directivos de empresas mineras y
de energia.

La Encuesta a Clientes fue desarrollada con el objetivo identificar principalmente los
siguientes aspectos:

— La cantidad y tipo de proyectos que manejan los clientes.



— Motivos que lo impulsan a contratar empresas que realizan estudios de medio
bidtico.

— Aspectos que son considerados relevantes al momento de la contratacion de una
de estas empresas.

— Aspectos que son considerados para evaluar la calidad del servicio.

— Empresas del mercado que son conocidas por los clientes, asi como la evaluacion o
percepcion que los clientes tienen de éstas.

— Principales servicios solicitados, y cuales son los servicios adicionales esperados.

La Encuesta a clientes que fue realizada se presenta en el Anexo A del presente
trabajo, mientras que los resultados obtenidos de ésta se presentan en el Anexo B.

La encuesta fue respondida por un universo de 35 personas, las cuales como se
senald, involucra a gerentes de negocios, gerentes de proyectos, jefes de proyectos, y
otros tomadores de decisiones en la contratacién del servicio de estudios de medio
bidtico. Los encuestados ocupan estos cargos principalmente en empresas minera,
eléctricas y empresas consultoras o especialistas en estudios medio ambientales.

5.2 Mercado Potencial

El Plan de Negocios de GESAM se centrara principalmente en el apoyo en la gestién
ambiental, especificamente en el area de estudios de medio biotico, para los proyectos
de inversion de los sectores de mineria y energia.

Con el fin de poder estimar el mercado potencial existente para este tipo de estudios, se
utilizé como base de analisis el “Listado Proyectos Privados y Estatales, Sector Energia,
Mineria, Industria, Inmobiliario, Obras Publicas, Forestal, Puertos y Otros” de la
Corporacion de Bienes de Capital (CBC), publicado en Mayo de 2014.

Como lo menciona su Titulo, el Listado de Proyectos Privados y Estatales que
desarrolla la CBC considera los proyectos de inversion para los rubros de energia,
mineria, forestal, obras, publica, inmobiliarios. Este listado, considera la cartera de
Proyectos definidos para su desarrollo durante el quinquenio comprendido entre los
afos 2014 y 2018. En el Grafico 5-1 se presenta un resumen de los montos de proyectos
de inversion por sector econdémico, para el quinquenio sefalado, los cuales en total
alcanzan un monto de MMUS$ 105.260.
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Grafico 5-1 Distribucion de Inversiéon por Sectores Quinquenio 2014- 2018
Fuente: CBC

En el Gréafico 5-1 se observa que los principales sectores econdmicos donde se realizara
la inversion corresponden al sector energia (27%), y el sector mineria (40%).

En la Grafico 5-2 se detallan los montos de inversion para el sector energia, desglosado

para cada uno de los afios del quinquenio 2014-2018. Por su parte, en el Grafico 5-3 se
presenta la informacion para el sector mineria con el mismo desglose.
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Grafico 5-2 Inversion Total en Sector Energia para Cada Ao del Quinquenio 2014- 2018
Fuente: CBC

6
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Grafico 5-3 Inversion Total en Sector Mineria para Cada Ano del Quinquenio 2014- 2018
Fuente: CBC

En la Tabla 5-1 y Tabla 5-2 se tabula la informacién presentadas en la Grafico 5-2 vy
Grafico 5-3 respecto al monto de inversion estimado para el sector de energia y
mineria, y se detalla en porcentaje que representa la inversion de cada afo respecto al
monto total estimado para el quinquenio 2014-2018.

Tabla 5-1 Inversién en Sector Energia Quinquenio 2014 - 2018

% Inversion
Afio Inversion MMUS | Quinquenio

2014-2018
2014 8.829 32%
2015 9.107 33%
2016 5.819 21%
2017 2.959 11%
2018 1.290 5%
Total 28.005 100%

Fuente: Elaboracién Propia a partir de Informe de CBS



Tabla 5-2 Inversion en Sector Mineria Quinquenio 2014 - 2018

% Inversion
Ao Inversion MMUS | Quinquenio

2014-2018
2014 9.106 21%
2015 9.993 24%
2016 9.247 22%
2017 7.222 17%
2018 6.797 16%
Total 42.365 100%

Fuente: Elaboracion Propia a partir de Informe de CBS

De la Tabla 5-1 y Tabla 5-2 se observa que mas del 85% de la inversion estimada para
el sector energia se realizara entre el 2014 al 2016, mientras que en el sector mineria,
durante los afios 2014 a 2016 se invertira el 67% del monto estimado para el
quinquenio.

Los montos mencionados en las tablas anteriores representan el monto total de
inversion de los proyectos en los sectores de energia y mineria. Para poder determinar
el mercado total de estudios o asesoria en medio bidtico, hay que sefialar en primer
lugar que éste mercado total se puede desglosar en 2 grupos, cuyas principales
diferencia entre uno y otro se relaciona con los tipos de servicio 0 asesoria que cada
uno demandan.

El Primer grupo de mercado, y que sera denominado como “Mercado de Evaluacion”,
dado que esta asociado a los servicios de medio bidtico requeridos para la evaluacion
ambiental de proyectos. Los proyecto de inversion, en sus etapas iniciales deben
obtener su licencia o aprobacion ambiental para continuar con su desarrollo, y los
servicios que demanda en esta instancia estan orientados principalmente a obtener la
aprobacion ambiental y a reducir los riesgos para la inversién que una inadecuada
gestion ambiental pueda generar. Los proyectos que demandan estos servicios
corresponden principalmente a aquellos que se encuentran en su etapa de ingenieria
conceptual o basica, que son las etapas que por lo general los proyectos se someten al
proceso de evaluacion ambiental, y los servicios de medio bi6tico que normalmente
requieren corresponden a levantamiento de lineas de base de medio bidtico, definicion
de medidas de mitigaciébn o compensacion, y otros servicios asociados a la aprobacién
ambiental.

El segundo grupo mercado, que sera denominado “Mercado de Implementacion”, dado
que se encuentra asociado al desarrollo o implementaciéon de las medidas de proteccién
ambiental comprometidas en los procesos de evaluacidon ambiental. Durante su
evaluacion ambiental los proyectos generalmente comprometen medidas de mitigaciéon
0 compensacion por los impactos ambientales que generan, o bien, medidas de
seguimiento y monitoreo de componentes ambientales. Los proyectos demandan estos
servicios principalmente durante sus fases de ingenieria de detalle y construccién, que
es cuando se implementan las medidas, y generalmente tiene un enfoque de realizarse
8



al menor costo, sin poner el riesgo la calidad del trabajo, dado que los montos
asociados a estas medidas no estan relacionados directamente al desarrollo del
proyecto, por lo que son considerados directamente como gastos.

De esta forma, para poder estimar el tamafio del Mercado de Evaluacién potencial, asi
como del Mercado de Implementacion potencial, se deben desglosar los montos de
inversion de proyectos segun la fase en la cual éstos se encuentran. A continuacion, en
la Tabla 5-3 de desglosan los montos de inversion en los sectores de energia y mineria
del quinquenio 2014-2018 presentados anteriormente, segun la fase de proyecto en que
se encuentran.

Tabla 5-3 Monto de Inversiéon Segun Etapa de Proyecto, 2014 - 2018

Etapa del .Monto.lnversién
Sector Proyecto Quinquenio 2014-2018
(USD MM)

Construccion 4.807

Ing. Basica 10.034
Energia Ing. Conceptual 177

Ing. de Detalle 12.943

Terminado 44

Total Energia 28.005

Construccion 14.108

Ing. Basica 23.632
Mineria Ing. Conceptual 2.278

Ing. de Detalle 2.339

Terminado 8

Total Mineria 42.365

Fuente: informe “Estimacion de Inversiones — 1° Trimestre 2014” -CBC

Como se senald previamente, en el “Mercado de Evaluacion” lo forman los proyectos
que se encuentran en sus etapas de ingenieria conceptual e ingenieria basica. Para
poder estimar este mercado potencial, se debe considerar como base el monto total de
inversion estimado que suman los proyectos en fase de ingenieria conceptual y basica,
monto que segun lo detallado en la Tabla 5-3, alcanza para el sector de energia un
monto de MMUS$ 10.211, mientras que para el sector minero alcanza los MMUS$
25.910.

Por otra parte, se sefialé que el “Mercado de Implementaciéon” lo forman los proyectos
que se encuentran en su etapa de ingenieria de detalle o en construccion, y para poder
estimar el monto de dicho mercado, se debe considerar como base el monto total de
inversion estimado para tales proyectos en conjunto, que segun la informacion de la
Tabla 5-3 para el sector de energia alcanzaria el monto de MMUS$ 17.7540, y para el
sector minero seria de MMUS$ 16.447.

Teniendo el monto de inversion en conjunto de los proyectos en etapa de ingenieria
conceptual y basica, asi como el monto de inversiéon en conjunto de los proyectos en
etapa de ingenieria de detalle y construccion, tanto para el sector de energia como el
minero, y usando los porcentajes de distribucion de la inversién para cada afo del
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quinquenio 2014-2018 presentada en la Tabla 5-1 y la Tabla 5-2, se pueden distribuir
estos montos a través de los afios del quinquenio 2014-2018, distribucion que se
presenta en la Tabla 5-4 hasta la Tabla 5-7.

Tabla 5-4 Inversion de Proyectos en Construccion e Ing. De Detalle
(Mercado de Implementacion)
Sector Energia Quinquenio 2014 - 2018

v % Inversion

Aino ";\‘/’l:;sdgn Quinquenio
2014-2018

2014 5.596 32%
2015 5.772 33%
2016 3.688 21%
2017 1.876 11%
2018 818 5%
Total 17.750 100%

Fuente: Elaboracién Propia a partir de informacion del
informe “Estimacion de Inversiones — 1° Trimestre 2014” -CBC

Tabla 5-5 Inversion de Proyectos en Ing. Conceptual y Basica
(Mercado de Implementacion)
Sector Energia Quinquenio 2014 - 2018

" % Inversion
Aino Ir:\‘;lf\;ﬂ;n Quinquenio
2014-2018
2014 3.219 32%
2015 3.321 33%
2016 2.122 21%
2017 1.079 11%
2018 470 5%
Total 10.211 100%

Fuente: Elaboracién Propia a partir del informe
“Estimacion de Inversiones — 1° Trimestre 2014” -CBC

Tabla 5-6 Inversiéon de Proyectos en Construcciéon e Ing. De Detalle
(Mercado de Evaluacion)
Sector Mineria Quinquenio 2014 - 2018

. % Inversion

Ao Irli\\,::;ﬂgn Quinquenio
2014-2018

2014 3.535 21%
2015 3.879 24%
2016 3.590 22%
2017 2.804 17%
2018 2.639 16%
Total 16.447 100%

Fuente: Elaboracién Propia a partir de informacion del
informe “Estimacion de Inversiones — 1° Trimestre 2014” -CBC
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Tabla 5-7 Inversién de Proyectos en Ing. Conceptual y Basica
(Mercado de Evaluacion)
Sector Mineria Quinquenio 2014 - 2018

. % Inversion
Ano Ir:\\,::;ﬂgn Quinquenio
2014-2018
2014 5.569 21%
2015 6.112 24%
2016 5.655 22%
2017 4.417 17%
2018 4.157 16%
Total 25.910 100%

Fuente: Elaboracién Propia a partir de informacion del
informe “Estimacion de Inversiones — 1° Trimestre 2014” -CBC

Una vez que se tienen definidos los montos de inversion para proyectos mineros y de
energia, desglosados por etapa en la cual se encuentran, asi como por afo, es
necesario definir qué porcentaje de este monto se destina a estudios ambientales, y
dentro de este monto, cuanto es destinado especificamente a estudios de medio
bidtico.

Lo primero que se debe sefalar al respecto es que no hay una relacién lineal entre el
monto de inversién del Proyecto, y el costo asociado a la evaluacion ambiental de éste,
ya que el costo de la evaluacion ambiental depende de muchos aspectos, como
ubicacion del proyecto, localidades cercanas, caracteristicas del entorno natural, entre
otras. Por otra parte, tampoco existe una relacién lineal entre el monto de inversion de
proyecto con el gasto asociado a la implementacion de las medidas de caracter
ambiental que se deban ejecutar durante la construccién de éstos, asi como las
acciones de monitoreo o seguimiento ambiental.

Para poder estimar los montos de proyectos que se destinan a estudios ambientales en
general, y en especifico a estudios de medio bidtico, se analizaron las bases de datos
de proyectos de SGA, las cuales entregan los montos de inversion de proyectos, y los
montos destinados a estudios ambientales y a estudios de medio bi6tico. Al analizar
una base de datos de casi 100 proyectos, se pudo identificar que el costos asociado a
la evaluacion ambiental del proyecto se encuentra entre el 0,3% a 1,5% del monto de
total de inversion, y ademas, de este monto, entre un 10% y 25% se destina a los
estudios de medio bidtico. Utilizando esta referencia, y para poder evaluar el monto del
mercado potencial, se considerara en forma conservadora que el monto destinado a la
evaluacién ambiental del Proyecto corresponde al 0,5% del monto de inversion, y que
de este monto, un 15% se destina a estudios de medio bidtico.

Por otra parte, se utilizd la misma base de datos para determinar el costo de
implementacion de medidas de Proyectos, o acciones de seguimiento o monitoreo, y en
base a la experiencia en el negocio, se identifico que del monto total de inversién del
Proyecto se destina entre un 0,5% a 3% a la implementacion de medidas asociadas al
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medio biotico. Utilizando esta referencia, y con el fin de poder determinar el monto del
mercado potencial de implementacién, se utilizara en forma conservadora que el monto
destinado a la implementacién de medidas corresponde al 1% del monto de inversién
del proyecto.

De esta forma, en la Tabla 5-8 se presenta la estimacion del tamafo potencial para el
“Mercado de Evaluacién”, para los sectores de energia y mineria, obtenido a partir de
los montos de inversion definidos en la Tabla 5-5 y Tabla 5-7, aplicando un factor de
0,5% respecto al monto total para obtener el costo de la evaluacion ambiental, y a este
monto, aplicar un factor de 15% para obtener el monto destinado a estudios de medio
bidtico.

Tabla 5-8 Estimacion del Mercado Potencial para el “Mercado de Evaluacion”
Quinquenio 2014 - 2018

Sector Aio Inversion MMUS

2014 2,4

2015 2,5

, 2016 1,6
Energia

2017 0,8

2018 0,4

Total 7,7

2014 4,2

2015 4,6

L. 2016 4,2
Mineria

2017 3,3

2018 3,1

Total 19,4

TOTAL MERCADO DE EVALUACION 27,1

Fuente: Elaboracién Propia a partir de informacion del
informe “Estimacion de Inversiones — 1° Trimestre 2014” -CBC

Por otra parte, en la Tabla 5-9 se presenta la estimacion del tamafio potencial para el
“Mercado de Implementacion” para los sectores de energia y mineria obtenido a partir
de los montos de inversion definidos en la Tabla 5-4 y Tabla 5-6, aplicando un factor de
1% al monto total de la inversion.
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Tabla 5-9 Estimacion del Mercado Potencial para el “Mercado de Implementacion”
Quinquenio 2014 - 2018

Sector Ao Inversion MMUS
2014 56,0
2015 57,7
Energia 2016 36,9
2017 18,8
2018 8,2
Total 177,5
2014 35,4
2015 38,8
Mineria 2016 35,9
2017 28,0
2018 26,4
Total 164,5
TOTAL MERCADO DE IMPLEMENTACION 342

Fuente: Elaboracién Propia a partir de informacion del
informe “Estimacion de Inversiones — 1° Trimestre 2014” -CBC

De las Tablas anteriores se observa que el mercado potencial para la implementacion
de medidas, asi como el monitoreo y seguimiento es mayor que el mercado asociado a
la evaluacion ambiental de Proyectos.

A continuacién, en el esquema que se presenta en la Figura 5-1, se resume la

metodologia utilizada para determinar el tamano del mercado potencial que sera
considerado para el Plan de Negocios de GESAM.
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SERVICIOS ASOCIADOS A LA
IMPLEMENTACION DE
MEDIDAS Y AL MONITOREO

CLIENTES: PROYECTOS EN
ETAPA DE INGENIERIA DE
DETALLE O CONSTRUCCION

MONTO DE INVERSION
QUINQUENIO 2014-2018
MMUSS$ 34.197

FACTOR DE 1% SOBRE EL
MONTO DE INVERSION

MERCADO POTENCIAL DE
IMPLEMENTACION
MMUSS 342

MERCADO DE ESTUDIOS
AMBIENTALES DE MEDIO
BIOTICO

MERCADO POTENCIAL GLOBAL
ESTUDIOS DE MEDIO BIGTICO
(2014-2018)

MMUS$ 369,1

SERVICIOS ASOCIADOS A LA
EVALUACION AMBIENTAL
DE PROYECTOS

CLIENTES: PROYECTOS EN
ETAPA DE INGENIERIA
BASICA O CONCEPTUAL

MONTO DE INVERSION
QUINQUENIO 2014-2018
MMUSS$ 36.121

FACTOR DE 0,5% EN
MONTO DE INVERSION, Y
FACTOR DE 15% SOBRE ESTE
MONTO

MERCADO POTENCIAL DE
EVALUACION
MMUSS 27,1

Figura 5-1 - Esquema de Metodologia de Estimacion de Mercado Potencial

(Fuente: elaboracion propia)

5.3 Clientes

Para identificar los clientes potenciales para el Plan de Negocios, se analizé
informacion desde dos fuentes. Por una parte se analizé la informacién entregada por la
Corporacioén de Bienes de Capital, a partir de su informe “Estimacion de Inversiones —
1° Trimestre 2014”, el cual presenta las proyecciones de inversién para el quinquenio
2014-2018, distribuidos a partir de sectores productivos.
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Por otra parte, se analizo los resultados de la encuesta a clientes, cuyos resultados se
presentan en el Anexo B, y que entregan una imagen de los proyectos de que los
potenciales clientes manejan en la actualidad

5.3.1 Analisis de Proyectos CBS

A partir del Informe “Estimacion de Inversiones — 1° Trimestre 2014”, se identificaron los
proyectos de inversién estimados para el quinquenio 2014 — 2018, en el sector de
Energia y de Mineria. A continuacion en el Grafico 5-4 se presentan los proyectos del
sector eléctrico, y en el Grafico 5-5 se presenta los proyectos en el sector minero, en
ambos casos desglosados segun la fase de proyecto (Ingenieria conceptual, ingenieria
basica, ingenieria de detalle, construccion o diferido).

N2 Proyectos Sector Energia

265

50 I I
4
; -

N°® Proyectos Ing. Ing. Basica etalle Contruccion  Diferido
de Energia Conceptual
Quinguenio

Grafico 5-4 — N° de Proyectos en el Sector Energia segiin Etapa. Quinquenio 2014-2018

Fuente: elaboracién propia
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N2 Proyectos Sector Mineria

103
38
27
20
. ‘_‘ I :

N°® Proyectos Ing. Ing. Basica Ing.Detalle Contruccion  Diferido
de Mineria Conceptual

Quinguenio

Grafico 5-5 — N° de Proyectos en el Sector Mineria seguin Etapa. Quinquenio 2014-2018

Fuente: elaboracion propia

A continuacion en el Grafico 5-6 se presenta la cantidad de proyectos de los sectores
de energia y mineria en conjunto, desglosados segun la fase en que se encuentran,
mientras que en la Gréafico 5-7 se presentan la frecuencia relativa de los proyectos

segun su fase.

N¢ Proyectos Mineria y Energia en Conjunto

368
12 1086 101
]
‘ 36
| O
N°® Proyectos Ing. Ing. Basica Ing.Detalle Contruccion  Diferido
en Conceptual
Quinguenio

Grafico 5-6 — N° de Proyectos en el Sector Mineria y Energia en Conjunto, segun Etapa.

Quinquenio 2014-2018
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Distribucién de Proyectos Mineriay Energia en

Conjunto
o
10% %
i
Y N
N B 30%
27% M :
f
29%
B Ing. Conceptual Ing. Basica Ing. Detalle Contruccion  m Diferido

Grafico 5-7 — Frecuencia Relativa de Proyectos Segun su Fase, para Sector Mineria y
Energia. Quinquenio 2014-2018

De los resultados presentados en las graficas anteriores, se observa que en los
sectores de mineria y energia en conjunto, el 30% de los proyectos del quinquenio
2014-2018 se encuentra en ingenieria conceptual, un 29% se encuentra en ingenieria
de detalle, y un 27% se encuentra en etapa de construccion. Solo un 10% de los
proyectos se encuentra en la fase de ingenieria conceptual.

5.3.2 Analisis de Resultados de Encuesta a Clientes

A través de las encuestas a clientes, se intentd generar un perfil de los proyectos de
inversion que se estan desarrollando en la actualidad, identificando la fase en que éstos
se encuentran. Los resultados de la encuesta a clientes se presentan en el Anexo B, y
estos se describen en la Tabla 5-10 y en el Grafico 5-8 que presentan las frecuencias
relativas de los proyectos segun su fase de desarrollo.

Tabla 5-10 — Frecuencia Proyectos por Fase

Fase del Proyecto Distribucion
Pre factibilidad 25%
Factibilidad 27%
Construccion 22%
Operacion 14%
Cierre 1%
Total 100%

Fuente: Elaboracion Propia a partir de Resultados Encuesta a Clientes
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Distribucion de Proyectos por Fase

11% 25%

14%

0,
22% 27%

= Prefactibilidad = Factibilidad Construccion Operacion = Cierre

Grafico 5-8 — Frecuencia de Distribucion de Proyectos por Fase

Fuente: Encuesta a Clientes

De los resultados obtenidos de las encuestas, se aprecia que mas del 50% de los
proyectos de los clientes se encuentra en su fase de pre-factibilidad o factibilidad. Un
22% de los proyectos se encuentra en fase de operacién, y sélo un 14% se encuentra
en operacion. Hay un 11% de los proyectos que se encuentran en su fase de cierre.

5.3.3 Analisis Comparativo de Informacién Estudiada

Para poder comparar la informacién analizada desde los informes de la CBS, con la
informacion levantada desde los resultados de la encuesta a clientes, es necesario
realizar equivalencias entre las fases de los proyectos presentadas.

De esta forma, a un proyecto en fase de pre factibilidad, generalmente se asocia a un
proyecto en Ingenieria Conceptual; un proyecto en fase de factibilidad generalmente se
asocia como un proyecto en ingenieria basica. La ingenieria de detalle es una fase de
ingenieria que se encuentra entre la factibilidad y la construccidon, pero que podria
decirse que no tiene un equivalente entre las fases definidas en la encuesta; la fase de
construccion se considera la misma en ambas fuentes. En la Tabla 5-11 se presenta la
equivalencia entre las fases de proyecto consideradas por los informes de la CBS y por
la encuesta a clientes.
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Tabla 5-11 — Equivalencia de Fases de Proyecto de Fuentes de Informacién

Fases de Proyectos Fases de Proyecto
Informes CBS Encuesta a Clientes
Ing. Conceptual Pre factibilidad

Ing. Basica Factibilidad
Ing. Detalle -
Construccion Construccion
Diferido -
- Operacion
- Cierre

Al analizar en forma conjunta la informacion presentada en el Grafico 5-7 (Base de
Datos CBC) y el Grafico 5-8 (encuesta a cliente), se aprecia cierta coherencia entre los
resultados obtenidos, los cuales se aprecian en la Tabla 5-12. En la tabla sefalada
muestra que ambas fuentes indican que alrededor del 10% de los proyectos se
encuentra en fase de ingenieria conceptual o pre factibilidad; cerca del 30% de los
proyectos se encuentran en fase de ingenieria basica o factibilidad; y entre un 22 y 27%
de los proyectos se encuentra en su fase de construccién.

Tabla 5-12 — Comparacién Resultados Encuesta Clientes e Informe CBS

Fases de Proyectos Resultado Resultado
Informe CBS Encuesta Clientes
Ing. Conceptual / Pre o o
factibilidad 10% 1%
Ing. Basica / Factibilidad 30 % 27 %
Construccion 27 % 22 %

5.3.4 Aspectos internos de clientes

De los resultados obtenidos de la encuesta a clientes, es posible obtener informacion
para analizar algunos aspectos internos de éstos, y que pueden resultar importantes al
momento de definir la estrategia de difusion de la empresa. Entre los aspectos
levantados por la encuesta a clientes se tiene principalmente:

— Personas que toman la decision de contratacion

— Aspectos que motivan la contratacién de un estudio de medio bidtico.
— Aspectos que se consideran relevantes para seleccionar una empresa
— Aspectos que son relevantes para evaluar la calidad del servicio

— Que servicios adicionales se esperan como cliente.
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A continuacion se presentan los resultados obtenidos para cada uno de estos temas:

5.3.4.1 Toma de Decisiones

En las encuestas se consulté respecto a las personas tomadoras de decisiones, en la
contratacidén de las empresas que ejecuten los estudios de medio bidtico que requieren.
Esta consulta se realiz6 especificamente a Jefes de Proyectos, Gerentes de Proyectos,
y Gerentes de Areas Ambientales.

El objetivo era identificar cuales cargos dentro de la jerarquia de las empresas, que en
general toman las decisiones respecto a la contratacién de los estudios de Medio
Bidtico. De los resultados de la encuesta a clientes presentados en el Anexo B, se
pueden obtener las frecuencias relativas de los cargos encargados de la toma de
decision. De esta forma, en la Tabla 5-13 se presenta la frecuencia de los cargos de los
tomadores de decisiones en la contratacion de los estudios.

Tabla 5-13 — Frecuencia de Cargo de Quienes Respondieron Encuesta A Clientes

Cargo Frecuencia
Gerente Negocio 8%
Jefes de Proyecto 38%
Consultor 4%
Gerente de Medio Ambiente 21%
Subgerente o Jefe de Sustentabilidad 13%
Gerente de Proyecto 17%

Se observa que los clientes identifican con mayor frecuencia como tomadores de
decisiones de la contratacién de empresas para los estudios, a los Jefes de Proyectos,
seguidos por Gerente de Medio Ambiente, Gerentes de Proyecto, y en menor medida
de los Jefes de Sustentabilidad, Gerente de Negocios y Consultores.

Como conclusidn de este analisis se observa que la decisidon de contratacién de
empresas de medio bidtico pasa principalmente por mandos medios (Jefes de
Proyectos) o las gerencias especificas del area (Gerente de Medio Ambiente).

5.3.4.2 Aspectos Decidores de la Contratacion

En la encuesta a clientes se consulté respecto a los principales motivos por los cuales
las empresas requieren la contratacion de estudios de medio bidtico. Al respecto se
propuso a los encuestados un listado de motivos, solicitando que elijan libremente las
que consideran pertinentes. El listado de motivos para la contratacion presentado
corresponden a los siguientes:

— Cumplir con la ley.

— Cuidar la imagen corporativa

— Por compromisos con la comunidad
— Controlar lo riesgos del proyecto
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— Porque es un contenido exigido en los EIA o DIA
— Otro (especifique)

A continuacién en la Tabla 5-14 y Grafico 5-9 se presentan las frecuencias relativas de
las preferencias seleccionadas por los encuestados.

Tabla 5-14 — Motivos de Contratacion de Estudios de Medio Biético

Alternativa Frecuencia
Cumplir con la Ley 24%
Cuidar la Imagen Corporativa 8%
Por compromisos con la comunidad 13%
Controlar los riesgos del Proyecto 20%
Porque es un contenido exigido en los EIA o DIA 30%
Otro (especifique) 6%

Motivos de Contratacion

6%

m Cumplir con la Ley

= Cuidar la Imagen
Corporativa

) 30%
Por compromisos con la °

comunidad

Controlar los riesgos del
Proyecto

m Por que es un contenido 8%

exigido en los EIA o DIA

= Otro (especifique) 13%
20%

Grafico 5-9 — Frecuencia de Motivos de Contratacion

Fuente: Encuesta a Clientes

De la tabla y grafico anterior, se observa que mas del 50% de los encuestados contrata
los estudios de medio bidtico ya sea por cumplir con las exigencias de la ley, o porque
es un contenido obligatorio de los estudios o declaraciones de impacto ambiental.

Un porcentaje importante de los encuestados realiza la contratacién de los estudios de
medio bidtico como un aporte para el control de los riesgos del Proyecto, mientras que
porcentaje menores los realiza por ser un compromiso adquirido con la comunidad, o
bien por cuidar la imagen corporativa.
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Finalmente, los encuestados que indicaron otros motivos, éstos corresponde
principalmente porque son requisitos que imponen organismos internacionales como el
IFC', para el trade off de ubicacién de instalaciones, o por cumplimiento de la
Resolucion de Calificacion Ambiental.

5.3.4.3 Aspectos Relevantes en la Seleccién de la Empresa

Otro de los temas que se considero identificar en la encuesta a clientes, corresponde a
los aspectos que las empresas, o decidores en la contratacion de estudios bidticos,
consideran relevantes para seleccionar la empresa que se encargara de los estudios de
medio bidtico que requieren.

Para este fin, en la encuesta a clientes se definié un listado de 10 atributos que
presentan las empresas que realizan estudios de medio bibtico, y se solicitd a los
encuestados que los numeraran del 1 al 10, por jerarquia, dando el valor 1 al atributo
que ellos consideran el mas relevante, 2 al segundo atributo que consideran el mas
relevante, y asi numerarlos hasta el numero 10, valor que seria asignado al atributo que
consideren el menos importante. Los atributos que se solicité a los encuestados que
evaluaran fueron los siguientes.

— El Prestigio y/o experiencia de la empresa

— El Prestigio y/o experiencia de los especialistas

— Que cumpla con los plazos establecidos

— Seguridad técnica que entrega

— Larelaciéon que mantiene con los servicios que evaluan

— El valor agregado que puedan entregar al desarrollo del Proyecto

— Que entreguen facilidades para el desarrollo de la etapa de construccidon u
operacion

— Que minimice los costos asociados a medidas a aplicar en medio bidtico

— El precio del servicio

— Experiencia con otras empresas o en otros proyectos

A partir de los resultados generales de la encuesta a clientes presentados en el Anexo
B, se genero la informacion respecto a estos atributos presentada en la Tabla 5-15, en
la cual fueron ordenados en forma ascendente desde el mas relevante al menos
relevante. Hay que recordar que a los encuestados se les solicitdé dar el valor 1 al
atributo mas importante y 10 al menos importante, de forma que en la tabla el atributo
mas importante es aquel que tiene el menor promedio.

" IFC: International Finance Corporation

22



Tabla 5-15 — Preferencia de Atributos para Clientes al Momento de Seleccionar Empresa

Promedio
Atributo en
Preferencia

El Prestigio y/o experiencia de los especialistas 2,90
Que cumpla con los plazos establecidos 3,00
Seguridad técnica que entrega 3,33
El Prestigio y/o experiencia de la empresa 4,19
El valor agregado que puedan entregar al desarrollo del Proyecto 5,67
La relacion que mantiene con los servicios que evaluan 6,00
El precio del servicio 6,62
Experiencia con otras empresas o en otros proyectos 6,86
Que ent,reguen facilidades para el desarrollo de la etapa de construccion u 8.10
operacion ’

Que minimice los costos asociados a medidas a aplicar en medio bidtico 8,33

De la tabla anterior se observa que los clientes dan mayor preferencia a las empresas
que cuentan con especialistas de experiencia y prestigio, ademas de que cumplan con
los plazos establecidos y que entreguen seguridad técnica en los servicios que prestan.

Por otra parte se observa que los clientes no dan mayor relevancia al hecho que el
servicio tenga un enfoque en minimizar el costo de las medidas que se deben aplicar en
el medio bidtico, con el fin de mitigar el impacto que los proyectos generen, ni a las
facilidades que estas medidas o estudios entreguen al desarrollo de la etapas de
construccion u operacion.

Se observa que los clientes entregan una relevancia media a atributos como el precio
de los estudios, y a la relacion que las empresas o especialistas puedan mantener con
los servicios que generalmente revisan o fiscalizan los estudios de medio biético, o al
valor agregado que estos servicios pueda entregar a los proyectos.

5.3.4.4 Aspectos Considerados en la Evaluacion del Servicio

A partir de la encuesta a clientes, se buscé identificar los aspectos que éstos
consideran relevantes para evaluar la calidad del servicio que entregan las empresas
de medio bidtico, que contratan, y en especial el aporte que estos servicios dan a la
productividad del negocio o al desarrollo de proyecto.

En este sentido la encuesta a clientes consideré una respuesta abierta, en la cual los
clientes entreguen sin una guia, cuales son los aspectos que ellos consideran
relevantes para la evaluacion. De esta forma, de los resultados de la encuesta se
observan como principales aspectos que son evaluados por los clientes los siguientes:

— Cumplimiento de objetivos y de plazos establecidos.

— Solidez técnica y calidad del trabajo.

— Independencia en trabajos en terreno.

— Nivel de aprobacion de los trabajos por parte de la autoridad ambiental.
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— La adecuada evaluacion del riesgo que puede presentar al proyecto los aspectos
bioticos.

— La gestion con las autoridades.

— La recomendacion de medidas aterrizadas y aplicables.

Asi se identifican las principales exigencias de los clientes que deberian cumplir las
empresas que ofrecen como servicios el desarrollo de estudios de medio bidtico.

5.3.4.5 Servicios Adicionales Esperados

Finalmente, a través de la encuesta a clientes se intenté identificar los servicios
adicionales que los clientes esperan al momento de contratar estudios de medio bidtico,
o bien, los servicios que esperan que empresas de este tipo puedan ofrecer. De los
resultados obtenidos de la encuesta a clientes, descritos en el Anexo B, se han
identificado los siguientes servicios adicionales esperados por los clientes.

— Generar mejores analisis estadisticos de la informacion recolectada.

— Generar GAP analisis y apoyo en Due Diligence.

— Realizar estudios de acuerdo a enfoques de las Normas de la IFC.

— Realizar mediciones de la efectividad de las medidas propuestas para medio
bidtico.

— Rehabilitaciéon de areas intervenidas.

— Asesorias estratégicas en etapas iniciales del Proyecto.

— Implementacién de las medidas propuestas para medio bidtico.

— Incorporar evaluacion de impacto ambiental en los estudios

5.4 Competidores

Para poder realizar el analisis de los potenciales competidores en el mercado que
tendria la empresa GESAM, se realizaron dos actividades principales, las cuales
corresponden a:

— Actividad 1: Identificacion de las principales empresas competidoras a través de la
encuesta a clientes.

— Actividad 2: Descripcion de las principales caracteristicas de las empresas
identificadas en la actividad 1.

Para el desarrollo de la Actividad 1 se utilizé informacién levantada en la encuesta a
clientes, cuyos resultados se presentan en el Anexo B. En la encuesta a clientes, se
solicité a los encuestados lo siguiente:

1. Mencionar en forma espontanea las empresas o consultores que realizan
estudios de medio bidtico que conocen.

2. De las empresas senaladas en forma espontanea, senalar con cuales ha
trabajado, o bien, se encuentra trabajando en la actualidad.
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3. Mencionar en forma guiada, a través de un listado de empresas, cuales
empresas que desarrollan estudios de medio bidtico conoce. La empresas que
se consideraron presentar en el listado guia se identificaron a través de una
encuesta preliminar, en la cual se consulté a profesionales que trabajan en
empresas de gestion ambiental o bien en los departamentos ambientales de
empresas productivas o mineras, respecto a las empresas de estudios de medio
bidtico con las que habian trabajado o bien conocian. De esta forma, se obtuvo
una aproximacién de las empresas de medio biético mas reconocidas, y tener
cierta aproximacion respecto al posicionamiento de éstas.

4. Identificar con cuales empresas del listado guia ha trabajado dentro de los
ultimos 24 meses.

5. Senalar si volveria a trabajar con la(s) empresa(s) mencionada(s), y cual es el
motivo de su decision.

6. Finalmente se solicitd los encuestados que para cada una de las empresas del
listado guia, definieran con una nota de 1 a 7 para un listado de atributos, los
cuales corresponden a los mismos atributos definidos en la seccién 5.3.4.3.

Para el desarrollo de la Actividad 2, se consideraron los resultados de la actividad 1,
donde se identificarian a las principales empresas y/o consultores que desarrollan
estudios de medio bidtico, y se procedid a recopilar la mayor cantidad de informacién de
estos a través de fuentes secundarias.

5.4.1 ldentificacion de Empresas Competidoras a Través de Clientes

5.4.1.1 Empresas ldentificadas en Forma Espontanea

De los resultados de la encuesta a clientes presentados en el Anexo B, se detalla que al
hacer la consulta abierta, sobre qué empresa o consultores que realizan estudios de
medio bidtico conoces, se obtuvieron 118 menciones. En primera instancia estas
menciones se clasificaron en 3 grupos, los cuales corresponden a Empresas de Medio
Bidtico Especializadas, Profesionales Especialistas (personas naturales), Empresas
Consultoras, y cada uno de estos grupos corresponden a:

— Empresa de Medio Bidtico: Son empresas dedicadas especificamente a ofrecer
servicios relacionados con estudios de medio biético, siendo este tipo de servicio su
principal, y en muchos casos, su unico giro.

— Especialistas: Corresponden a profesionales independientes que ofrecen el servicio
de estudio de medio bidtico, y que generalmente trabajan como personas naturales.

— Empresas Consultoras: Son empresas que ofrecen servicios medio ambientales
mas globales o diversos, y que generalmente corresponden a las empresas que
desarrollan los estudios o declaraciones de impacto ambiental, o servicios
ambientales en forma mas integral. Por lo general estas empresas manejan en su
staff a especialistas de medio bidtico, o suelen subcontratar especialistas o
empresas de medio bidtico especializadas, pudiendo de esta forma ofrecer el
servicio de estudios de medio bidtico.
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De los resultados obtenidos en las encuestas, las frecuencias de las menciones
sefaladas por los encuestados clasificadas en estos grupos se presentan en la Tabla
5-16.

Tabla 5-16 — Frecuencia de Grupos de Empresas Senaladas por Clientes

Grupo Frecuencia
Empresas Medio Bidtico 48%
Especialista 25%
Empresas Consultoras 27%

De la tabla anterior se aprecia que casi el 50% de las menciones de los encuestados se
refiere a empresa especialistas en estudios de medio bidtico, y las menciones a
especialistas y empresas consultoras presentan frecuencias similares.

Respecto a las Empresas de Medio Bidtico especialistas, en total se mencionaron a 13
empresas, entre las cuales se encuentra GESAM. En la Tabla 5-17 se presentan la
frecuencia relativa con que fue mencionada cada una de estas empresas, dentro del
grupo de empresa de Medio Bidtico Especialistas.

Tabla 5-17 — Frecuencia de Menciones en Empresas de Medio Biético

Empresas Frecue_ncia
Relativa
ATM 17,5%
Geobiota 12,3%
Bioamerica 5,3%
Biota 15,8%
CEA 10,5%
Ciencia Ambienta Consultores 12,3%
Cedrem 12,3%
Econetwork 1,8%
Floray Fauna 1,8%
Macroforest 1,8%
Sustentable 3,5%
Ecodiversidad 1,8%
Gesam 3,5%

De la Tabla 5-17 se aprecia que la empresa que presenta mayor mencion en las
encuestas corresponde a ATM, seguida por Biota, Ciencia Ambiental Consultores,
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Cedrem, Geobiota y CEA. GESAM sdélo figura con una frecuencia de 3,5% dentro de las
menciones.

Respecto a los Especialistas, en total se mencionaron a 20 especialistas distintos, y
todos presentan frecuencias relativamente similares que bordean entre el 3% y 7%.
Sélo uno de los especialistas mencionados destacé por sobre el resto, presentando una
frecuencia que alcanzé al 17% dentro del grupo de especialistas.

Finamente, de las Empresas Consultoras, se alcanzaron a mencionar un total de 13
empresas, la mayoria con frecuencia entre 3% y 9%. Solo resaltaron las empresa
POCH con un 22% de frecuencia, y Arcadis con un 16% del total dentro del grupo de
Empresas Consultoras.

En resumen, de los resultados de las encuestas se observa que los clientes identifican
principalmente a Empresas especialistas en Medio Bidtico, y dentro de éstas a un grupo
especifico de empresas. Respecto a los profesionales especialistas, se aprecia que hay
una amplia dispersion y solo uno de ellos presenta una diferenciacion del resto.
Finalmente, dentro del grupo de Empresas Consultoras, solo hay dos empresas
consultoras que sobresalen por sobre las demas consultoras, en lo que respecta a
estudios de medio bidtico.

5.4.1.2 Empresas ldentificadas Espontaneamente con que Trabajan los Clientes

De las 118 menciones a empresas realizadas al momento de consultar por empresas
conocidas, se reducen a 56 menciones al consultar con cuales de estas empresas ha
trabajado o se encuentra trabajando. Manteniendo la agrupacién principal por tipo de
empresa, se presentan en la Tabla 5-18 las frecuencias de los grupos de empresas con
los que ha trabajado o se encuentran trabajando los clientes.

Tabla 5-18 — Frecuencia de Grupos de Empresas con que han trabajado los Clientes

Grupo Frecuencia
Empresas Medio Bidtico 39%
Especialista 32%
Empresas Consultoras 29%

De la Tabla 5-18 se observa que al consultar a los clientes las empresas con las que
han trabajado o se encuentran trabajando, se reduce el porcentaje de la Empresas de
Medio Bidtico respecto a lo sefialado cuando se consulté por empresas que conocian. A
su vez, se incrementan los porcentajes de los especialistas y de las Empresas
Consultoras.

Respecto a las Empresas de Medio Bidtico, los clientes mencionan a 10 empresas con

las que se encuentran trabajando o han trabajado, y las frecuencias con que son
mencionadas se presentan en la Tabla 5-19.
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Tabla 5-19 — Frecuencia de Empresas de Medio Biético con las que han trabajado los

Clientes
Empresas Frecue.ncia
Relativa
ATM 23%
Geobiota 14%
Bioamerica 9%
Biota 9%
CEA 5%
Ciencia Ambienta Consultores 18%
Cedrem 5%
Sustentable 5%
Ecodiversidad 5%
Gesam 9%

De la Tabla 5-19 se aprecia que las empresas con que los clientes han trabajado o se
encuentran trabajando son principalmente ATM, Ciencia Ambiental Consultores y
Geobiota. GESAM figura con una frecuencia de 9%.

Respecto a los Especialistas, en total se mencionaron a 10 especialistas con los cuales
los clientes declaran haber trabajado, y todos presentan frecuencias relativamente
similares sin haber uno que destaque por sobre el resto.

Finamente, de las Empresas Consultoras, los clientes declaran haber trabajado con 10
empresas, y al igual que con los especialistas, todas estas empresas presentan
frecuencias similares sin haber una que destaque por sobre el resto.

En resumen, de los resultados de las encuestas se observa que los clientes han
trabajado, o se encuentran trabajando principalmente con Empresas de Medio Biotico,
identificando dentro de este grupo a 3 empresas principales. De todas formas, el
porcentaje de clientes que ha trabajado con especialistas es relativamente similar,
aunque dentro de éstos no hay ninguno que destaque por sobre el resto, dado que hay
una amplia dispersion. Algo similar sucede con el grupo de Empresas Consultoras.

5.4.1.3 Empresas ldentificadas en Forma Guiada

Para la identificacion de empresas en forma guiada, se elaboré un listado de empresas
solicitando a los encuestados que indiquen cuales de éstas conocen. El listado se
elabor6 consultando en forma preliminar a profesionales de empresas
medioambientales cuales son las empresas mas reconocidas dentro de este mercado.
Como resultado de esta encuesta preliminar se identificaron las siguientes empresas
que se presentaron en el listado de guia:
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— Ciencia Ambiental Consultores Ltda.
- ATM S.A

- CEDREM

— BIOAMERICA

— BIOTA

Al listado anterior se incorporé a GESAM, con el fin de hacer un primer sondeo de la
identificacion de esta empresa entre los clientes. Ademas en el listado de empresas de
la consulta se incorporo la opcion de “Otros” con el fin de que los encuestados pudiesen
hacer mencion a otras empresas en caso que no reconozcan a alguna del listado.

A continuacién en la Tabla 5-20 se presentan los resultados de las empresas
identificadas por los clientes utilizando un listado predefinido o de guia.

Tabla 5-20 — Frecuencia de Empresas Conocidas por Clientes (guiada)

Empresa Frecuencia
Ciencia Ambiental Consultores Ltda. 15%
ATM S.A 19%
CEDREM 22%
BIOAMERICA 10%
BIOTA 19%
GESAM 8%
Otro (especifique) 7%

De la tabla anterior, se aprecia que las empresas del listado que son mas conocidas por
los encuestados corresponden a CEDREM, Biota, ATM S.A y Ciencia Ambiental
Consultores. GESAM aparece como la empresa menos conocida del listado.

Hay un porcentaje menor para la opcidn otros, al especificar esas otras empresas, se
menciono principalmente a POCH, Geobiota y CEA.

5.4.1.4 Empresas ldentificadas en forma Guiada con que Trabajan los Clientes

Se consultd a los encuestados si habian trabaja con alguna de la empresas del listado
presentado, durante los ultimos 24 meses. Los resultados a esta consulta se presentan
en la Tabla 5-21.
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Tabla 5-21 — Frecuencia de Empresas de Medio Biético con las que han trabajado los
Clientes (de listado)

Empresa Frecuencia
Ciencia Ambiental Consultores Ltda. 22%
ATM S.A 17%
CEDREM 10%
BIOAMERICA 11%
BIOTA 15%
GESAM 10%
Otro (especifique) 19%

De los resultados de la Tabla 5-21 se observa que la empresa con la que mas han
trabajado los encuestados en los ultimos 24 meses es Ciencia Ambiental Consultores,
seguido de ATM y Biota. GESAM figura con un 10%. Hay un porcentaje importante que
corresponde a otros, con un 19%.

Una vez que los encuestados identificaron las empresas con las que habian trabajado,
se consultd respecto a si volverian a trabajar con ellos. En general la respuesta fue
favorable, la mayoria de los encuestados consideraria volver a trabajar con las
empresas. Entre el principal motivo que mencionaron para volver a trabajar con ellos es
la calidad técnica, lo cual indica que en general entre las empresas mencionadas en el
listado, hay un buen nivel técnico.

5.4.1.5 Desarrollo de Perfil de Empresa

A través de la encuesta a clientes, se solicitd a los encuestados poner notade 1a 7 a
distintos atributos para cada una de las empresas del listado guia. Los atributos por los
que se consultdé son corresponden a 8 de los 10 atributos definidos en la seccién
5.3.4.3, y corresponden a

— Prestigio (experiencia)

— Que cumpla con los plazos establecidos

— Seguridad técnica que entrega

— La relacion que mantiene con los servicios que evaluan

— El valor agregado que pueda entregar al desarrollo del Proyecto

— Que entregue facilidades para el desarrollo de la etapa de construccién u
operacion

— Que minimice los costos asociados a medidas a aplicar en medio biético

— El precio del servicio

De esta forma, en el resultado de las encuestas del Anexo B se presentan las notas con

que fueron evaluados los atributos para cada empresa del listado, y a estas notas y en
funcion del promedio de notas para cada atributo se elabord el perfil de la empresa,
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cuyos resultados fueron graficados. Con el fin de facilitar la grafica, se asigné a cada
atributo una letra en forma de etiqueta, y estas se detallan en la siguiente tabla:

Atributo Etiqueta

Prestigio (experiencia)

Que cumpla con los plazos establecidos

Seguridad técnica que entrega

La relaciéon que mantiene con los servicios que evaluan

El valor agregado que pueda entregar al desarrollo del Proyecto

mMm|O|0|m|>

Que entregue facilidades para el desarrollo de la etapa de construccién u
operacion

Que minimice los costos asociados a medidas a aplicar en medio bibtico

Io

El precio del servicio

De esta forma, en la Grafico 5-10 se presentan los perfiles de marca obtenidos a través
de las notas promedio que obtuvo cada empresa para cada atributo evaluado.

Perfiles de la Empresas

7,0
6,5
6,0
a v
5,5
5,0
@
4,5
4,0
3,5
3,0
A B C D E F G H
==@==Ciencia Ambiental Consultores 48 56 47 50 42 50 46 57
Ltda.
=@=—ATM S.A 53 5,7 5,6 5,8 51 5,9 5,6 5,8
CEDREM 4,9 4,3 4,4 4,7 4,0 4,3 4,4 51
BIOAMERICA 6,0 5,9 6,0 5,7 6,0 5,8 5,5 5,4
==@==B|0TA 6,4 4,7 6,3 5,6 5,8 5,3 5,3 3,7
=@ GESAM 5,6 5,4 5,6 5,6 5,0 5,2 5,4 5,4

Grafico 5-10 — Perfiles de Empresas

Fuente: Encuesta a Clientes
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De la grafica se observa que para el atributo de “Prestigio” (A), la empresa mejor
evaluada es Biota, mientras que la peor evaluada es Ciencia Ambiental; respecto a al
“‘Cumplimiento de Plazos” (Atributo B), la mejor evaluada es Bioamérica, y la peor
evaluada es Cedrem; Respecto al atributo “Seguridad Técnica” (C), la mejor evaluada
es Biota y la peor evaluada es Cedrem; respeto a la relacion que mantienen con los
servicios que evaluan (D) los trabajos, la mejor evaluada es ATM, y la peor evaluada es
Cedrem; Respecto al valor agregado que puede entregar al desarrollo del proyecto (E),
la mejor evaluada es Bioamérica y la peor evaluada es Cedrem; En lo referente las
facilidades para el desarrollo de la etapa de construccion u operacion (F), la empresa
mejor evaluada es ATM vy la peor evaluada es Cedrem; En la reduccion de costos
asociados a medidas a aplica, la mejor evaluada es ATM, y la peor evaluada es
Cedrem; Finalmente, respecto al precio, la mejor evaluada es ATM y la peor evaluada
es Biota.

En Resumen, las empresas mejor evaluadas por los encuestados corresponden a ATM,
Bioamérica y Biota, aunque esta ultima es percibida como los precios mas altos. En casi
todos los atributos la empresa peor evaluada es Cedrem.

En el caso particular de GESAM, esta se mantuvo en el rango medio de todos los
atributos, sin ser el mejor en ninguno de ellos, pero tampoco siendo el peor evaluado en
alguno.

5.4.2 Analisis de los Principales Competidores

De los resultados obtenidos de la encuesta a clientes, se identifican como los
principales competidores para GESAM que existen en el mercado de estudio de medio
bidtico, las siguientes empresas:

— Ciencia Ambiental
- ATMS.A

— Cedrem

— Bioamérica

— Biota

— Geobiota

Las empresas del listado provienen del listado guia utilizado en la encuesta. A
continuacién se hace un breve descripcion de cada una de estas empresas:

o Ciencia Ambiental Consultores
Ciencia Ambiental Consultores es una empresa dedica a prestar asesorias en gestion

ambiental mediante estudio, analisis y comprensién de fenémenos ecoldgicos®. Las
lineas de trabajo que esta empresa aborda corresponden a:

2 www.cienciambiental.cl
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— Gestién de Biodiversidad.

— Monitoreo y evaluacion de recursos naturales
— Sustentabilidad empresarial

— Planificacion y ordenamiento territorial

— Investigacion, desarrollo e innovacion

Respecto a los servicios que esta empresa ofrece se cuenta:

— Lineas bases de temas de medio bidtico.
— Restauracion ecoldgica.

— Guias de manejo ambiental

— Evaluaciones de biodiversidad

Ciencia Ambiental Consultores cuenta con un staff de profesionales de cabecera, los
cuales corresponden a profesionales del area bioldgica o ambiental, la mayoria con
estudio de post grado (magister y doctorados).

Los principales clientes corresponden a empresas consultoras de ingenieria y medio
ambiente, empresas mineras y eléctricas, organismos publicos, universidades y centros
de investigacion.

De los resultados de la encuestas a clientes, a través del perfil de marcas (ver Grafico
5-10) se observa que Ciencia Ambiental fue evaluada con baja nota en la mayor parte
de los atributos, siendo la empresa con peor nota en Prestigio(A), y obteniendo una
baja calificacion en el atributo “valor agregado que pueda entregar al desarrollo del
Proyecto”. En el unico atributo donde obtiene una calificacidon superior a las otras
empresas es el “Precio”, es decir que es percibida por cobrar un buen precio por los
servicios.

e ATM S.A.

Empresa que presta servicios a la mineria e industria nacional, a través de asesorias a
empresas e instituciones para desarrollar proyectos y estudios dentro del area del
medio ambiente. Se ha especializado en crear metodologias con el objeto de entregar
soluciones técnicas practicas a los crecientes problemas y necesidades ambientales
que se presentan en nuestro pal's3.

Entre los servicios que esta empresa ofrece se cuentan los siguientes:

— Estudios ambientales
o Gestion de aguas residuales (disipacion y reutilizacion).
o Restitucion y recuperacién de zonas degradadas
o Recuperacion de taludes por implantacion de cubiertas vegetales
o Elaboraciéon de linea base de flora, fauna, suelo, paisaje, biota acuatica y
calidad de agua
o Elaboracion de Planes de Manejo Forestal

3 www.atmsa.cl
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Monitoreo de suelos, aguas superficiales, agua subterraneas, flora y fauna
Estudios de suelo y cambios de uso
Estimacion caudal ecoldgico
Estudios de rescate y relocalizacion
Asesoria y ejecucion de los compromisos adquiridos mediante otros
estudios: planes de cierre, monitoreo de flora, fauna, suelo, agua y
elaboracién de informes
— Investigacion Aplicada
o Seguimiento de fauna en categoria vulnerable
Seguimiento de procesos de lixiviacion de metales en suelo
Técnicas de propagacion de especies vegetales
Integracion de actividades agropecuarias y Riles mineros
Estimaciones de evapotranspiraciéon de especies arbéreas introducidas y
nativas
Técnicas de revegetacion en tranques de relave
Estudios de infiltrometria
o Balances hidricos
— Consultoria en relaciones con las comunidades
— Ingenieria e inspeccion técnica de obras

0O O O O O

o O O O

O O

ATM cuenta con un staff de profesionales de cabecera asociados principalmente a la
ingenieria agronoma e ingenieria forestal, algunos con magister. Cuenta ademas en el
staff de profesionales con ingenieros metalurgico, cartografos, bidlogos (especialistas
en flora, fauna y limnologia), veterinarios.

Entre los principales clientes de ATM se cuentan empresas consultoras, algunas
empresas mineras y organismos de gobierno.

De los resultados de la encuestas a clientes, a través del perfil de marcas (ver Grafico
5-10) se observa que ATM obtiene las mejores calificaciones entre todas las empresas
en los atributos de “Entregar facilidades para las etapas de construccién y operacion”,
“‘minimizar costos asociados a medidas a implementar”, y “precio de servicio”; también
obtiene buenas calificacion en “relacion con servicios que evaluan”. En general ATM
tiene una buena percepcion por parte de los clientes, manteniendo notas entre 5y 6 en
todos los atributos, y siendo la empresa mejor evaluada en algunos.

e Cedrem

Empresa dedicada a la consultorias en estudios ambientales, manejo de recursos
naturales, auditorias ambientales, gestion ambiental y territorial, desarrollados con un
equipo multidisciplinario de excelencia profesional4 )

Entre los principales servicios que ofrece Cedrem se cuentan
— Implementacién de planes de manejo biolégico
— Estudios ambientales de linea de base
— Planes asociados a Ley Forestal

4 www.cedrem.cl
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— Estudios de especialidad biolégica
— Auditorias y estudios de pre factibilidad ambiental

Cedrem fue la empresa que obtuvo las peores calificaciones por parte de los clientes a
través de la encuesta, obteniendo la nota mas baja en la mayoria de los atributos
evaluados, con notas que se mantuvieron entre 4 y 5.

e Bioameérica

No fue posible obtener informacién respecto a Bioamérica, ni sobre servicios, staff o
clientes. De todas formas se presume que los servicios son similares a los que ofrecen
las otras empresas.

De todas formas, de los resultados de la encuesta a clientes a través del perfil de
marcas (ver Grafico 5-10) se observa que Bioamérica presenta altas notas en la
mayoria de los atributos, e incluso es la mejor nota entre las empresas en los atributos
de “Cumplir con los plazos establecidos”, y “Valor agregado que entrega al desarrollo
de Proyectos”. Ademas tiene la segunda mejor nota en “Prestigio” y “Seguridad Técnica
que entrega”. En general, Bioamérica es practicamente la mejor empresa evaluada, ya
que sus notas se mantienen en casi todos los atributos entre 5,5y 6.

e Biota

No fue posible obtener informacion respecto a Biota, ni sobre servicios, staff o clientes.
De todas formas se presume que los servicios son similares a los que ofrecen las otras
empresas.

De todas formas, de los resultados de la encuesta a clientes a través del perfil de
marcas (ver Grafico 5-10) se observa que Biota presente los resultados mas dispersos
entre todas las empresas evaluadas, con notas que van entre 3,5y 6,3.

De todas formas, para los encuestados, Biota tiene el mayor “Prestigio” entre las
empresas evaluadas, asi como la mejor evaluada en “Seguridad Técnica que Entrega”.
Pero ademas tuvo una baja calificaciéon en atributos como “Cumplir con los plazos
establecidos” y “Precio de Servicio”. En general se podria interpretar que los
encuestados perciben a Biota como una empresa lider en lo técnico, lo que le ha dado
prestigio, pero que se caracteriza por no cumplir con los planos de los trabajos y que
tiene un precio alto.

Para cerrar el analisis de los principales competidores, en la Tabla 5-22 se presenta un
cuadro resumen donde se sefialan las principales lineas de trabajo de las principales
competidoras, asi como los servicios que éstas ofrecen en los mercados de evaluacion
e implementacion
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Tabla 5-22 Cuadro Resumen de Lineas de Trabajo y Servicios de Principales Empresas Competidoras

Lineas de * Gestion Ambiental * Gestion Ambiental * Gestion Ambiental S/ S/ S/
Trabajo *  Monitoreo Ambiental *  Monitoreo Ambiental * Monitoreo Ambiental
» Estudios Territoriales » Estudios Territoriales » Estudios Territoriales
* Asesoria a la Gestion * Asesoria a la Gestion + Asesoria a la Gestion
Empresarial Empresarial Empresarial
» Asesoria en Recursos
Hidricos
Servicios en + Lineas Base Medio * Lineas Base Floray » Estudios de linea de S/ S/ S/
Mercado de Bidtico Fauna base
Evaluacion « Evaluaciones de * Lineas base de suelo, ¢ Planes asociados a
Biodiversidad agua, paisaje. Ley Forestal
* Planes de Manejo Forestal |» Auditorias y estudios
* Planes de Rescate y de pre factibilidad
Relocalizacion ambiental
Servicios en * Restauraciones * Gestion de aguas * Implementacion de S/ S/ S/
Mercado de Ecologicas residuales planes de manejo
Implementacion * Restauraciones de Zonas biolégico
Degradadas + Estudios de
* Monitoreo de Aguas y especialidad
Suelos biolégica

Monitoreo de Flora y
Fauna

Asesoria para ejecucién
de compromisos
adquiridos

S/lI: Sin Informacién
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5.5 Analisis de Entorno

Para realizar el Analisis de Entorno se ha utilizado el enfoque PEST, el cual considera
analizar el entorno social en funcion de los factores Politicos, Econémicos, Sociales y
Tecnologicos. El analisis PEST se realizé utilizando informacion de caracter publico,
como medios de prensa o publicaciones, también se recurrio a fuentes especificas,
como organismos de gobierno, entre otros. Estos factores se analizaron en funcién de
su influencia sobre el mercado de estudios de medio bidtico y sus resultados se
aprecian en la Tabla 5-23.

Tabla 5-23 Analisis de Entorno por Enfoque PEST

Econémicos Tecnolégicos

Deficiencias en el de la

— Congelamiento de Proyectos de inversion. |-

— Incertidumbre respecto a la reactivacion
de proyectos.

— Reevaluacion de Proyectos por reforma
tributaria.

— Percepcion al interior de empresas
respecto a la componente bidtica en el
desarrollo de proyectos.

manejo
informacion ambiental.

— Inexistencia de software o modelos
especificos para la gestion de informacion
relacionada con medio bidtico.

— Pocos estudio de efectividad de medidas
asociada a medio bidtico.

Politicos

— Mayores Exigencias Legales de caracter
ambiental a proyectos de inversion.

— Judicializacién de proyectos,
principalmente proyectos mineros.

— Cuestionamiento de los servicios de
evaluacion.

— Aspectos interpretativos de la normativa
ambiental.

— Generacién de nueva normativa (proyecto
de Ley de Biodiversidad).

— Eventuales cambios en la configuracién
de los servicios de evaluacion

Sociales

— Mayor presién social
ambiental de proyectos.

— Desconocimiento general del entorno de
medio biético.

— Aparicion de grupos sociales y étnicos con
alta influencia en el desarrollo de
proyectos.

— Enfoque productivo por sobre el enfoque
de conservacion.

por impacto

En el analisis de entorno, en los aspectos econdmicos se destaca principalmente el
congelamiento que existe actualmente en el desarrollo de los proyectos de inversion,
asi como la incertidumbre respecto al tiempo requerido para la reactivacion de éstos.

Respecto a los aspectos tecnoldgicos, se destaca principalmente que en general hay un
pobre manejo de la informacién ambiental, en términos cuantitativos y estadisticos,
posiblemente debido a que no hay software especificos en estos temas. Por otra parte
se identifica que hay poca investigacion respecto a la efectividad de las medidas de
medio bidtico que son comprometidas y realizadas dentro de la gestibn ambiental de
Proyectos.
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En lo referente a aspectos politicos, se identifica principalmente que en la actualidad
existe una normativa ambiental mas estricta que la existente hace unos afos, pero
ademas, se visualizan cambios relevantes en la forma de evaluacién de los estudios de
medio bibtico, principalmente por cambios normativos (nuevas leyes mas exigentes), y
cambios en la estructura del estado encargada de la evaluacidon y fiscalizacién
ambiental, como la aparicion de nuevos departamentos ambientales, especialistas en
temas bidticos, que actualmente se estan evaluado, y que eventualmente podrian
reemplazar al SAG® o a la CONAF®.

En lo referente al componente social, actualmente en Chile existe una mayor presion
social respecto a la evaluacion ambiental de Proyectos, los cuales en caso de no
cumplir con sus compromisos en éste ambito, ha dado a lugar a la judicializacion de
éstos. También toma importancia en grado de influencia que pueden tener en el normal
desarrollo de los proyectos algunos grupos o actores sociales, como son por ejemplo
las comunidades indigenas.

En resumen, el andlisis de entorno permite identificar alguna oportunidades que deben
ser consideradas, como por ejemplo, las mayores exigencias que plantearia cambio
normativos o de la forma de realizar las evaluaciones; el hecho de que exista un
congelamiento de proyectos, da tiempo para preparar el plan de negocio e
implementarlo, para estar preparados al momento de la reactivacién de éstos; generar
técnicas de manejo de informacion, o investigacion respecto a efectividad de medidas;
intentar visualizar a futuro eventuales problemas en el ambito social.

5.6 Analisis Interno

5.6.1 Presentacion Empresa

Gesam Consultores Ltda. es una empresa creada en 1989 por una asociacion de
profesionales, y se ha especializado en el desarrollo de estudios ambientales que
permitan optimizar el desarrollo de los proyectos de inversion con el medio ambiente.

La empresa cuenta con un equipo de profesionales especializados en diversos campos
de las ciencias biolégicas y ambientales, entre las que destacan la biologia, ingenieria
ambiental, medicina veterinaria, agronomia, recursos naturales, entre otros. En la
actualidad la empresa cuenta con una dotacion de 12 personas, entre profesionales
especialistas y administrativos.

° SAG: Servicio Agricola y Ganadero, encargado de evaluar componente fauna.
® CONAF: Corporacion Nacional Forestal, encargada de evaluaciéon de componente flora.

38



5.6.2 Servicios

Los servicios que ofrece GESAM Consultores Ltda se centran principalmente en los
estudio de medio bidtico, principalmente los relacionados con estudios de flora y fauna
terrestre, asi como estudios asociados a la flora y fauna acuatica, y a la limnologia.

En general los principales servicios que en la actualidad ofrece GESA; corresponden a
los siguientes:

5.6.3

Estudios de flora y fauna acuatica.

Estudios de calidad del agua y sedimentos.

Estimacion de caudal ecologico

Estudios de fauna terrestre.

Estudios de flora y vegetacion.

Lineas de base de flora y vegetacion, y fauna terrestre.
Evaluacion de impactos ambiental en componentes bidtica.
Medidas ambientales asociadas a medio biotico

Asesorias ambientales

Auditorias ambientales

Situacion Financiera

La base para realizar el analisis de la situacion financiera de GESAM corresponde al
balance y al estado de resultado del afio 2013, el cual sera utilizado ademas como base
para realizar las estimaciones del flujo de caja definido para la evaluacion economica.
El balance se presenta en la Tabla 5-24, y el Estado de Resultado del afo 2013 se
detalla en la Tabla 5-25.

Tabla 5-24 Balance Ano 2013

ACTIVOS Monto ($) PASIVOS Monto ($)
ACTIVO CIRCULANTE PASIVO CIRCULANTE
FONDO FIJO 257.121 REMUNERACIONES POR PAGAR -
BANCO 8.154.867 HONORARIOS POR PAGAR -
CLIENTES 46.766.101 FINIQUITOS POR PAGAR 18.600.000
BOLETAS GARANTIA 6.295.218 IMPUESTOS POR PAGAR 5.731.029
INSTITUCIONES DE PREVISION POR
FONDOS MUTUOS 4.767.814 PAGAR 1.946.979
PAGOS PROVISIONALES MENSUALES | 3.848.878
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CUENTA CORRIENTE SOCIOS -
FONDOS POR RENDIR 5.725.785
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 75.815.784 TOTAL PASIVO CIRCULANTE 26.278.008
ACTIVO FlJO CAPITAL Y RESERVAS
MUEBLES Y UTILES 3.105.996 CAPITAL 3.000.000
MAQUINARIA 1.926.076 REVALORIZACION CAPITAL PROPIO 6.488.638
EQUIPOS DE COMPUTACION 8.546.868 FONDOS PARA CAPITALIZACION 7.925.000
HERRAMIENTAS 3.529.848 RESULTADO EJERCICIOS ANTERIORES | 40.382.354
INSTALACIONES 1.633.383
VEHICULOS 32.651.393
- DEPRECIACIONES ACUMULADAS -26.916.804
TOTAL ACTIVO FIJO 24.476.760 TOTAL CAPITAL Y RESERVAS 57.795.992
RESULTADO DEL EJERCICIO 16.218.544
TOTAL ACTIVOS 100.292.544 | TOTAL PASIVOS 100.292.544
Tabla 5-25 Estado de Resultados Aino 2013
Ao 2013
Ingresos
Ventas $ 254.563.030

Costos de Explotacion

Remuneraciones

-$108.254.059

Honorarios -$38.383.826
Gastos Laboratorio -$34.662.162
Gastos Terreno -$19.736.112
Insumos Computacionales y Equipos -$1.534.895
Gastos de Administracién
Arriendo -$ 9.650.666
Publicidad -$ 497.764
Electricidad -$301.490
Teléfono -$3.395.990
Capacitacion -$ 1.005.625
Gastos Administracion -$3.473.555
Agua -$427.050
Vehiculos -$1.308.127
EPP -$ 442.469
Seguros -$616.893
Utilidad de Operacién $30.872.347
Depreciacion -$7.016.574
Utilidad Antes de Impuesto $23.855.773
Impuesto a la Renta -$4.771.155
FLUJO NETO DE CAJA $19.084.618
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Respecto al Estado de Resultados presentado, se debe sefalar que los gastos de
administracion que registr6 la empresa durante el afno 2013, en general no son
coherentes con los gastos que comunmente presenta una empresa que presta este tipo
de servicios. Los bajos gastos de servicios (arriendo, teléfono, agua y electricidad) se
deben a que la empresa se ubica en la actualidad en un area residencial, utilizando una
edificacion destinada inicialmente para vivienda. El gasto de vehiculo se asocia al uso
de vehiculo para fines administrativos, ya que el uso de vehiculos para prestaciéon de
servicios se incorpora como costo en el item de “Gastos Terreno”. Por otra parte, dado
su bajo numero de personal, los gastos administrativos, de capacitacién, EPP y
seguros, es bajo.

A partir del estado de resultados detallado en la Tabla 5-25, se estimaron algunos
indicadores que permiten tener una vision respecto a la situacion financiera de la
empresa durante el afio 2013, estos indicadores financieros se presentan en la Tabla
5-26.

Tabla 5-26 Indicadores Financieros

Rentabilidad: Valor
Resultado / Ventas 7,5%

EBITDA / Ventas 10,3%

ROA (Resultado / Total Activos) 16,2%

ROE ( Resultado / Patrimonio) 21,9%

Liquidez:
Razén Corriente (Act. Circ. / Pas. Circ.) 2,9

Deuda:
Leverage (Total Pasivos / Patrimonio) 0,4
Generacién:
Rotacion Activos (Ventas / Total Activos) 2,5

A partir de los indicadores financieros presentados en la Tabla 5-26, se observa que la
empresa mantuvo durante el periodo 2013, una situacion financiera que podria
considerarse buena o sana, ya que en general la empresa presentd durante ese afio un
alto grado de liquidez, un endeudamiento respecto al patrimonio de 40%, y una rotacién
de activos durante el afio de 2,5.

De todas formas se aprecia que en el afio 2013 se registrd una baja rentabilidad, la cual

fue de sdélo un 7,5%, ademas de un bajo rendimiento sobre activos (16,2%), y bajo
rendimiento sobre el patrimonio (21,9%).
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5.6.4 Recursos Humanos

En la actualidad GESAM cuenta con una dotacion de 12 personas, entre gerencia,
profesionales y personal administrativo.

Solo una fraccion menor del personal profesional cuenta con estudios de postgrado, y
tiene cierto reconocimiento a nivel nacional.

5.6.5 Clientes

Respecto a la cartera de clientes, durante el aino 2013, los clientes de GESAM se
centraron principalmente en las empresas de consultoria, especificamente en empresas
de consultoria ambiental. También hay porcentajes importantes de clientes que
corresponden a empresas de ingenieria y a empresas eléctricas, asi como empresas de
organismos del estado. En la Tabla 5-27 se presenta los clientes distribuidos en funcién
del tipo de empresa.

Tabla 5-27 Distribucion Clientes GESAM en el Aiio 2013

Tipo de Empresa Porcentaje
Empresas Consultoras 56%
Empresas de Ingenieria 10%
Empresas Eléctricas 10%
Organismos Estatales 5%
Empresas de Otras Industrias 19%

6. RESUMEN DEL DIAGNOSTICO

6.1 Analisis FODA

Utilizando la informacion recopilada durante el desarrollo del diagndstico, asi como la
informacion del analisis interno, se realizé el analisis FODA, el cual permita aclarar
cuales son las fortalezas y amenazas del Plan de negocio frente a los demas
competidores, asi como cuales son las oportunidades y amenazas presentes en el
mercado que podrian tener injerencia sobre el Plan de Negocio. Los resultados de este
analisis son los siguientes:

Fortalezas

+ Considerando su tamafo actual, asi como su posicionamiento, GESAM presenta un
potencial importante de crecimiento, el cual sélo se podria alcanzar si se invierten
recursos econdmicos y se incorpora talento.

* Cualquier cambio que realice GESAM tanto en su estructura interna como sus
productos y servicios, solo generaria cambios positivos en la percepcion de clientes,
dado que el posicionamiento de la empresa es bajo.
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Oportunidades

Cantidad de proyectos en desarrollo para el quinquenio 2014-2018, en los mercados
de evaluacién e implementacion.

Los servicios adicionales que esperan lo clientes respecto a los habituales servicios
de estudios de medio bidtico, como GAP Analisis, Estudios con Normas IFC, entre
otros.

La cuota del mercado de estudios de medio bidtico que actualmente cubren los
especialistas, los cuales, por trabajar usualmente como personas naturales, no
entregan las garantias que generalmente puede entregar una empresa establecida.

Las mayores exigencias que se estableceran debido a los cambios normativos, asi
como a la presion social que actualmente enfrentan los proyectos de inversion.

La ausencia de tecnologia especifica para el manejo de informacion de medio bidtico.

Debilidades

El alto reconocimiento que tiene un grupo de empresas de estudios de medio bibtico,
en el cual no se encuentra GESAM.

Alto grado de especializacidon de algunos de los servicios que ofrecen empresas de la
competencia.

Bajo numero de especialistas de prestigio y reconocimiento nacional con que cuenta
GESAM en la actualidad.

Amenazas

Que los clientes contraten servicios de medio biético por razones que no vayan mas
alla de cumplir con la ley o porque es un requisito para obtener la aprobacion
ambiental.

La prioridad en la contratacibn que se les da a empresas que cuentan con
especialistas de experiencia y prestigio Percepcion de clientes

El bajo reconocimiento que tiene actualmente GESAM por parte de los clientes.

Alto porcentaje de clientes que corresponden a empresas consultoras que tiene
actualmente la empresa, ya que muchas de ellas podrian no optar seguir trabajando
con GESAM en caso que esta sea adquirida por SGA.

El escenario econdmico actual, asi como el nivel de incertidumbre que hay respecto
a los proyectos de inversion para el quinquenio 2014-2018.
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7. ESTRATEGIA DE NEGOCIO
7.1 Proceso Declarativo

La definicidn del Proceso Declarativo es la primera actividad del Plan de Negocio de
GESAM, ya que este es la pauta para el plan de accidén a seguir. En esencia, es la carta
de navegacion que define hacia donde se desea llevar a la empresa. El Proceso
Declarativo considera la definicion de los siguientes aspectos:

e Visidn

e Misidn

e Metas

e Promesas a Stakeholders
7.1.1.1 Vision

Como nueva visiéon de la empresa se ha definido lo siguiente:

“Ser una empresa lider en estudios ambientales en el campo del medio bidtico,
que defina el estandar de éstos, y en la cual nuestros clientes sientan que sus proyecto
esta en las mejores manos”

7.1.1.2 Mision

Como nueva mision de la empresa se ha definido lo siguiente:

“Entregar el apoyo a nuestros clientes para que sus proyectos se desarrollen en
optima relacion con el medio ambiente, satisfaciendo las exigencias y expectativas que
presenta la sociedad actual’.

7.1.1.3 Metas

La estrategia de negocio a seguir se ha establecido una serie de metas necesarias de
alcanzar, ya que se considera que a través de estas metas sera posible lograr cumplir
los objetivos planteados para el Plan de Negocios del presente trabajo.

De esta forma las metas establecidas por la estrategia de negocio consideran:
e Cubrir para el afio 2018 una cuota del 15% para el mercado de evaluacion, y de

un 10% para el mercado de implementacion. Esta meta sera cubierta en forma
gradual entre los afios 2015 al 2018 de la forma en que se detalla a continuacion:

Tabla 7-1 — Metas de Cuotas de Mercado a Captar

Mercado de Evaluacion Mercado de Implementacion
Ano Cuota de Ano Cuota de
Mercado Mercado
2015 5% 2015 3%
2016 7% 2016 5%
2017 10% 2017 8%
2018 15% 2018 10%
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Contar con equipo profesional de alto nivel, que permita entregar un servicio de
alta calidad a los clientes. Se ha planeado privilegiar la capacitacion del personal
actual e incorporar personal nuevo, y soOlo en casos necesarios, renovar
profesionales.

Contar con asesores seniors, de experiencia y reconocimiento nacional, de modo
que den respaldo y credibilidad a los servicios. Se ha considerado como meta
contar al ano 2017 con al menos 5 asesores senior adicionales a las gerencias.
Se ha planeado contratar a 3 asesores senior en el afio 2015, 1 en el afio 2106,
y 1 mas en el afio 2017.

Tener flexibilidad en la prestacion de servicios, de modo de poder ofrecer los
servicios en la forma que cubra las necesidades generales, asi como las
necesidades particulares de cada cliente.

Gerencia y personal senior debe mantenerse al tanto, y en su caso, ser parte de
la vanguardia respecto a los estudios de medio biético, asi como en las formas
de cumplimiento de las exigencias legales.

7.1.1.4 Promesas a Stakeholders

El siguiente cuadro identifica a los principales stakeholders relacionados con la
empresa, y la promesa de valor que se entrega a cada uno de ellos.

92345818

Tabla 7-2 — Definicion de Promesas a Stakeholders

Stakeholders

Promesa de Valor

Indicador

Accionistas (SGA)

Maximizar el Valor de Ila
Empresa.

Entregar valor a la gestion del
holding de empresas

Ebitda

Clientes

Entregar un servicio de calidad.
Servicio desarrollado por
especialistas de alto nivel.
Entregar la solidez técnica que
permita el adecuado

Tiempo de demora en la
gestion ambiental de
Proyectos.

N° de observaciones a la
componente de medio bidtico
a los proyectos en evaluacion
ambiental.

N° de multas u sanciones al
afio, por temas relacionados
con el medio biético.

Trabajadores

Mantenerlos en  constante
capacitacion y
perfeccionamiento.

Generar las mejores
condiciones para el trabajo.
Generar condiciones para la
investigacion y el desarrollo de
nuevos productos

N° de capacitaciones al afio.
Encuesta de clima laboral.

N° de publicaciones al afno.

N° de nuevos servicios
generados al afio.
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7.1.1.5 Factores Criticos de Exito

Los factores criticos de éxitos que se han identifica en el presente Plan de Negocios
corresponden a los siguientes:

e Contar con profesionales seniors, de reconocimiento nacional, los cuales
entreguen respaldo técnico y prestigio a los servicios que se ofrezcan, asi como
a los estudios que se desarrollen.

e Adecuada planificacion en el desarrollo de los servicios y estudios, todo con el fin
de entregar plazos adecuados y cumplibles. No debe ocurrir bajo ninguna
instancia el no cumplimiento de los plazos establecidos con los clientes para la
entrega de los productos finales.

e Flexibilidad en servicios. Todos los proyectos son diferentes, y por lo tanto
requieren servicios y soluciones acorde a sus realidades, asi como a las
expectativas de los clientes.

7.2 Segmento Objetivo

Considerando que al definir el mercado potencial de estudios de medio bidtico, éste se
ha desglosado en dos grupos, el “Mercado de Evaluacion” y el “Mercado de
Implementacién”, de igual forma se han identificado dos segmentos objetivos para el
Plan de Negocios en desarrollo.

El primer segmento objetivo corresponde a los proyectos de inversion en los sectores
de mineria y energia, que se encuentren en su fase de desarrollo de ingenieria
conceptual (pre-factibilidad), o en ingenieria basica (factibilidad), y que requieran el
desarrollo de estudios ambientales para la obtencion de su calificacion ambiental.

El segundo segmento objetivo, corresponde a los proyectos de inversion en los
sectores de mineria y energia, que se encuentran en su fase de desarrollo de Ingenieria
de detalle, o bien en construccion, y que requieren el disefio y/o la implementacioén de
medidas ambientales, ya sea porque se encuentran comprometidas, o bien son
necesarias para el adecuado desarrollo del proyecto.

7.3 Diseno de Propuesta de Valor

La propuesta de valor considerada en el Plan de Negocios se ha definido desde dos
enfoques, el primero desde una perspectiva técnica, y el segundo desde una
perspectiva de la gestion.

De esta forma, desde el enfoque técnico, la propuesta de valor va en entregar un
servicio que vaya mas alla de lo tradicional, que usualmente es un producto final que
corresponde informe, el cual detalla la forma en que se desarrolld el estudio asi como
sus resultados y conclusiones. Como propuesta de valor no se tiene considerado hacer
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innovaciones respecto al producto tradicional, sino complementar éste con aspectos
adicionales, entre los cuales se considera:

— Entregar informacién cartografica digitalizada en el formato que el cliente
requiera.

— Entregar bases de datos con la informacién recopilada en terreno, en los
programas o plataformas que el cliente requiera o utilice (Excel, Access, Archivo
SPSS, etc.)

— Generar programa en base a Sistema de Informaciéon Geografica (SIG), que
permita la gestion de la informacion recopilada, y ademas que sea la base para
exportar informacién a otros softwares de ingenieria.

El segundo enfoque de la propuesta de valor agregado, que su vez seria el mas
importante dado que podria marcar la diferenciacion respecto a la competencia, esta
asociado al respaldo que puede entregar un buen equipo de trabajo, cuya pilar son
profesionales expertos, de reconocimiento y prestigio. Es a través de este grupo de
profesionales de alto nivel con que debera contra la empresa, se considera “ofrecer una
gestion Integral de la componente bidtica relacionada con el Proyecto, apoyando al
cliente desde la etapa de disefio, acompariandolo en el proceso de evaluacion
ambiental, y colaborando para un adecuado manejo de gastos asociados a la
implementacion de medidas y al sequimiento de éstas”.

De esta forma, ademas de los servicios en si, del respaldo técnico de prestigio que se
considera entregar, la propuesta de valor estaria también basada enfocada en el pilar
de Apoyar-Acompanar-Colaborar con el cliente.

Apoyar en el sentido de entregar todos los inputs dentro del ambito medio ambiental y
de medio bidtico, que puedan ser utilizados por el desarrollo del Proyecto, ya sea para
agilizar la tramitacion ambiental, reducir el niumero de medidas ambientales necesarias,
o bien, evitar potenciales conflictos con la sociedad.

Acompainiar en el proceso de evaluacion ambiental, ya sea a través del apoyo en las
relaciones directas con los servicios especialistas evaluadores (CONAF, SAG, Seremis,
etc.), entre otros temas.

Colaborar con el cliente durante la etapa de implementacion de medidas de forma que
éstas se realicen en forma eficiente, que las medidas sean efectivas, optimizando los
presupuestos asignados.

7.4 Servicios a Ofrecer

Se considera ofrecer servicios a cada uno de los mercados identificados, es decir el
mercado de evaluacion, y el mercado de implementacion.

De esta forma, para el Mercado de Evaluacion, se han definido servicios enfocados por
una parte apoyar al Proyecto a obtener su aprobacion ambiental, y a su vez, en reducir
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los riesgos o incertidumbres que se generan en el desarrollo de Proyectos, cuando
ciertos aspectos ambientales no son abordados en forma adecuada. Los servicios que
se consideran para este mercado son principalmente:

e Due Diligence y GAP Analisis.

e Asesoria en el desarrollo y disefio de proyectos.

e Estudio de linea base, con sistema de manejo de informacién integrado (Base de
datos estadistica, SIG).

e Evaluacién de impacto en componente biotico, en forma cuantitativa y cualitativa.

e Disefio y Evaluacion de medidas, teniendo como referencia el disefio del proyecto.

e Asesoria estratégica en gestion de componente ambiental.

En el caso del Mercado de Implementacion, se han definidos servicios enfocados en
minimizar los gastos asociados a la implementacion de medidas ambientales, o el
seguimiento o monitoreo de éstas, manteniendo la efectividad de éstas, y los plazos
considerados en su implementacion

Estimacion de costos de medidas

Implementacién de medidas en componente bibtico
Monitoreo ambiental en medio bidtico

Seguimiento de medidas.

Todos los servicios mencionados para ambos mercados seran realizados considerando
la propuesta de valor agregado definidos en la seccion anterior.

7.5 Precio

No es factible definir un precio estandar para los servicios a ofrecer en el Plan de
Negocios, tanto los del Mercado de Evaluacion, como en el Mercado de
Implementacion, y esto se debe principalmente a los siguientes motivos:

e Caracteristicas Propias de los Proyecto: Hay proyectos que se emplazan en un
sector especifico, mientras que otros pueden ubicar sus obras en muchos sectores,
abarcando superficies importantes, e incluso abarcando mas de una region.

e Aspectos de lugar de emplazamiento: No es lo mismo instalar un proyecto en el
desierto, que uno en los bosques del sur. En cada caso, los servicios en si, asi
como la envergadura de éstos dependera directamente del sector en que se
emplace.

e Situacion social del lugar de emplazamiento: Una complejidad adicional al
desarrollo de Proyecto es la situacion social del lugar en que se emplazan. No es lo
mismo ubicar un proyecto en un area deshabitada, que al lado de una ciudad o
poblacion.
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De esta forma, mas que una estructura de precios para los servicios ofrecidos, se ha
considerado realizar presupuestos individuales, con forma de cobro segun el mercado
en que se esta ofreciendo.

De esta forma, en el caso del Mercado de Evaluacién, se ha considerado realizar el
cobro a suma alzada para cada uno de los servicios ofrecidos, monto que sera definido
una vez que se analicen los aspectos sefalados anteriormente. El fin de hacer cobros a
suma alzada es dar mas agilidad al desarrollo dado que se tienen cubiertos aspectos
como reuniones, revision de informacion, definiciones de estrategias, etc, que en
general son aspectos a los que se asignan un presupuesto muy acotado cuando se
hace cobro por hora-hombre.

En el caso del Mercado de Implementacién, se procedera en forma contraria, es decir
se considera el cobro de hora-hombre efectiva. EI motivo de esta forma de cobro en
estos servicios se debe a ser coherente con el fin que buscan los clientes es esta etapa
del proyecto, que es minimizar los gastos asociados a la implementacion de medidas,
de forma que se contempla cobrar lo efectivamente trabajado.

7.6 Promocion

Una de las amenazas que se identificaron en el analisis FODA, fue que actualmente no
se realiza ningun tipo de promocion, y que ademas hay una fuerte dependencia de los
clientes actuales o ya conocidos.

Para alcanzar los objetivos establecidos, asi como las metas propuestas en el Proceso
Declarativo, es relevante realizar promociones con el fin de conseguir nuevos clientes y
de esta forma alcanzar las cuotas de mercado definidas en el proceso declarativo.

La Promocién considerada por el presente Plan de Negocios, esta basada en 4 ejes
principales, las cuales corresponden a:

e Base de clientes de SGA: SGA debera jugar un papel relevante en la promocion de
GESAM, dando a conocer a la empresa dentro de su cartera de clientes, incentivar
la contrataciéon de GESAM por parte de sus clientes, en caso que sea pertinente, o
bien, subcontratar directamente a GESAM con el fin de por esta via pueda darse a
conocer con clientes nuevos.

e Red de Contacto de Especialistas Seniors: Tal como esta establecido en la metas
del proceso declarativo, se ha considerado llegar al afio 2017 a un numero de al
menos 5 especialistas senior de prestigio y renombre nacional, partiendo con 3
contrataciones en el afo 2015. Estos especialistas, dado su experiencia y prestigio,
se espera que cuenten con una red de contactos amplia al interior de las empresa
mineras y de energia. Se considera utilizar la red de contacto de los especialistas
seniors con el fin de atraer a nuevos clientes, entregando incentivos a los
especialistas por cada cliente nuevo que traigan a la empresa.
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Participacion en Congresos y Seminarios: Se considera la participacién activa, al
menos durante los 2 primeros afos, en congresos y seminarios que reunan a
directivos de las empresas minera o eléctrica, asi como a directivos de otras
empresa ambientales, tales como las Expomin, Enviromental, entre otras. A través
de la participacion en estos congresos o seminarios, por medio de estands, y
eventualmente a través de charlas, se considera dar a conocer a GESAM, vy
eventualmente conseguir nuevo contratos.

Trabajo directo con organismos gubernamentales: Considerando los cambios que
esperan en el ambito normativo, es importante establecer vinculos de cooperacién
con organismos gubernamentales, de forma de logra participar en la definicion de
las modificaciones, y mantenerse a la vanguardia de los procesos de cambios. Este
este ambito también se considera utilizar la red de contactos propia de GESAM y de
los especialistas seniors que sean incorporados a la organizacion.

7.7 Recursos Humanos

Para el éxito del Plan de Negocios, es relevante elevar el numero de profesionales de
planta de la empresa. Para tal fin se ha establecido llegar duplicar la dotacion actual de
profesionales al afo 2017, de la forma en que se detalla en la Tabla 7-3.

Tabla 7-3 — Numero de Profesionales Proyectados

Numero de Trabajadores
Cargo
Actual 2015 2016 2017
Gerente General 1 1 1 1
Gerente Técnico 1 1 1 1
Gerente Administracion 1 1 1 1
Especialista Senior 0 3 4 5
Especialista A 2 3 4 5
Especialistas B 4 8 9 10
Administrativos 2 2 3 3
Secretaria 1 1 1 1
TOTAL 12 20 24 27

Como estrategia de crecimiento de la dotacion de profesionales, se ha considerado la
incorporacion de al menos 5 especialistas seniors para el afo 2017, y que cada uno de
estos especialistas trabaje con un Especialistas A, que se ha definido como un
profesional de las ciencias ambientales o bidticas (botanico, médico veterinario,
ingeniero forestal, entre otros) de al menos 7 afos de experiencia, y que a su vez,
cuenten con el apoyo de 1 o 2 especialistas B, definiendo especialista B como

profesional con experiencia menor a 5 afos.
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Para implementar esta estrategia, es fundamental lograr atraer y retener talento, lo cual
se considera fundamental para el éxito del plan de negocios. Para este fin se considera
implementar incentivos con el fin de lograr atraer este talento, en especial a los
especialistas seniors. A éstos se considera en primer término la entrega de acciones de
la empresa, la cual podria eventualmente ser de un 5% por cada especialista, de modo
que se considera un escenario en el cual el 25% de las acciones de la empresa se
encuentren en posesion de los especialistas senior. Por otra parte, se considera la
entrega de bonos de produccion sobre utilidades, en caso de cumplir con las metas de
ventas planteadas en la evaluacion econdmica del plan de negocios. Por otra parte, una
vez finalizado cada afio contable, se evaluara entre toda la estructura accionaria (SGA y
especialistas senior), el eventual retiro de las utilidades, las cuales es este caso, seran
distribuidas en base al porcentaje de posesion de acciones, o bien, considerar la
reinversion de éstas en la empresa.

Se ha considerado la busqueda de especialistas seniors a partir del universo de
especialistas independientes que se identificd en la seccion 5.4 del presente estudio, o
eventualmente, captar talento desde la empresa de la competencia.

8. VALORACION ECONOMICA

8.1 Evaluacion

Para realizar la evaluacion econémica del Plan de Negocios, se han considerado los
siguientes aspectos y/o supuestos:

e Se considerd hacer la evaluacion econdmica para el periodo entre los anos 2015 y
2018, ésto dado que el mercado potencial se estimé a partir de los proyectos de
inversion para el quinquenio 2014-2018, no disponiendo de informacion posterior al
afio 2018.

e El precio de adquisiciéon de GESAM se estim6 a través del Flujo Neto de Caja del
Estado de Resultados del afio 2013 ($19.084.618), por medio de una perpetuidad,
utilizando la tasa de mercado de un 5%. Este valor se consider6 como la inversion
inicial.

e Los ingresos por ventas para el periodo entre 2015 y 2018 se han estimado a partir
de los mercados potenciales definidos en la seccion 5.2 de este documento, y de
las cuotas de mercado que se proyecta captar en cada afio de este periodo, y que
se mencionaron la Tabla 7-1.

e La cantidad destinada remuneraciones se proyectaron considerando el numero de
personal descrito en la Tabla 7-3, con los sueldos base como se describe en la
Tabla 8-1.
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Tabla 8-1 — Sueldos de Personal entre Ainos 2015 — 2018

2015 2016 2017 2018
Cargo Sueldo Sueldo Sueldo Sueldo

N° Base Total Mes |N° Base Total Mes N° Base Total Mes N° Base Total Mes
Gerente General | 1 |$3.640.000 | $ 3.640.000 | 1 |$3.900.000 |$ 3.900.000 1 |$4.680.000 |$4.680.000 1 |$4.680.000 |$ 4.680.000
Gerente Técnico | 1 [$2.860.000 |$2.860.000 | 1 |$3.510.000 |$ 3.510.000 1 |1$4.212.000 |$4.212.000 1 [$4.212.000 | $4.212.000
Gerente
Administracion 1 ($2.640.000 |$2.640.000 | 1 [$3.240.000 |$ 3.240.000 1 |$3.888.000 |$ 3.888.000 1 |1$3.888.000 |$ 3.888.000
Especialista
Senior 3 |$2.600.000 |$ 7.800.000 | 4 |$3.250.000 |$ 13.000.000 5 [$3.900.000 |$ 19.500.000 5 |$3.900.000 |$ 19.500.000
Especialista A 3 |$1.560.000 |$4.680.000 | 4 |$2.340.000 |$ 9.360.000 5 |$2.808.000 |$ 14.040.000 5 |$2.808.000 |$ 14.040.000
Especialistas
Junior 8 |$975.000 $7.800.000 | 9 |$1.560.000 |$ 14.040.000 | 10 [$1.872.000 |$ 18.720.000 | 10 |$ 1.872.000 |$ 18.720.000
Administrativos 2 |$585.000 $1.170.000 | 3 |$910.000 $ 2.730.000 3 [$1.092.000 |$3.276.000 3 |$1.092.000 |$ 3.276.000
Secretaria 1 {$650.000 $ 650.000 1 [$ 780.000 $ 780.000 1 $ 936.000 $ 936.000 1 |1$936.000 $ 936.000
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Los costos asociados a honorarios (para personal externo de uso temporal), gastos
de laboratorio, gastos de terreno, e insumos computacionales, se calcularon en
forma proporcional a las ventas, usando las proporciones que se registraron en el
ano 2013.

Los gastos administrativos se estimaron utilizando la informacion proporcionada por
el estado de resultados del afo 2013 (Tabla 5-25), pero multiplicados por un factor
de modo que los montos sean mas coherentes con los gastos que presenta una
empresa estos servicios. De esta forma se multiplicaron por 2 los gastos asociados
a arriendo, electricidad, teléfono, agua y seguros; se multiplicaron por 3 los gastos
administrativos; se multiplicé por 4 los gastos asociados a capacitacion, vehiculos, y
equipos de proteccion personal (EPP); y se multiplicé por 10 el gasto asociado a
publicidad. Se considera que estos gastos creceran a futuro en funcion del IPC,
usando como base el IPC proyectado para el afio 2014, que se estima en 3,8%.

Los gastos por depreciacion creceran de igual forma segun el IPC, usando el
proyecto para el afio 2014 de 3,8%.

El impuesto a la renta se estimd considerando lo definido por la reciente reforma
tributaria, de forma que se considera un impuesto de 22,5% para el afio 2015, 24%
para el afio 2016, y de 25% a contar del afio 2017.

La Tasa de Descuento se calculé utilizando el modelo CAPM, por medio de la
féormula

Ri=Rf + - (Rm + Rf)
Donde
Rf: tasa libre de riesgo basada en depdsito del banco central = 5,24%
Rm: IPSA (2004) = 1.768 y IPSA (2014) = 3.814), periodo T = 10; Rm= 7,99%
B: De industria chilena = 0,98

De esta forma, se obtiene una Tasa de Descuento = 7,94%
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Tabla 8-2 — Flujo de Caja el Plan de Negocios

Inversion

2015

2016

2017

2018

Inversion Inicial

-$ 381.692.368

Ingresos

Ventas

$1.884.575.407

$2.347.487.848

$2.410.246.089

$2.306.641.520

Costos de Explotacion

Remuneraciones

-$ 374.880.000

-$ 606.720.000

-$ 831.024.000

-$914.126.400

Honorarios

-$188.457.541

-$234.748.785

-$241.024.609

-$230.664.152

Gastos Laboratorio

-$ 256.610.153

-$319.641.875

-$328.187.249

-$314.080.100

Gastos Terreno

-$ 146.109.949

-$181.999.260

-$ 186.864.867

-$178.832.470

Insumos Computacionales y Equipos -$17.754.845 -$ 27.645.009 -$ 35.480.095 -$42.443.727
Gastos de Administracién
Arriendo -$20.796.104 -$21.586.356 -$22.406.637 -$23.258.090
Publicidad -$5.363.130 -$ 5.566.929 -$5.778.472 -$5.998.054
Electricidad -$649.678 -$674.366 -$699.992 -$726.591
Teléfono -$7.317.978 -$ 7.596.061 -$7.884.711 -$8.184.331
Capacitacion -$4.334.020 -$4.498.713 -$ 4.669.664 -$4.847.111
Gastos Administracion -$11.227.683 -$11.654.335 -$12.097.200 -$12.556.893
Agua -$920.244 -$955.213 -$991.511 -$1.029.189
Vehiculos -$5.637.736 -$5.851.970 -$6.074.345 -$6.305.170
EPP -$1.906.944 -$1.979.408 -$2.054.625 -$2.132.701
Seguros -$1.329.336 -$1.379.851 -$1.432.285 -$1.486.712
Utilidad de Operacién $ 841.280.066 $914.989.718 $723.575.826 $559.969.829
Depreciacion -$ 7.559.966 -$ 7.847.244 -$ 8.145.440 -$ 8.454.966

Utilidad Antes de Impuesto

$ 833.720.100

$907.142.474

$715.430.386

$551.514.863

Impuesto a la Renta

-$ 187.587.023

-$217.714.194

-$178.857.596

-$ 137.878.716

FLUJO NETO DE CAJA

-$381.692.368

$ 646.133.078

$ 689.428.280

$536.572.789

$413.636.147
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De los resultados obtenidos del Flujo de Caja descrito en la Tabla 8-2, se obtienen los
siguientes valores para el Valor Actualizado Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno
(TIR).

— VAN = $ 1.540.013.455
- TIR=163,84%

Finalmente, para estimar el valor residuos de la empresa finalizado el ano 2018, se
calculé por medio de perpetuidad, utilizando el Flujo Neto de Caja de ese Afio, y una
tasa de mercado de 5%, con lo cual el valor residual seria igual a:

— Valor Residual = $ 8.272.722.946

8.2 Sensibilizacion

Para realizar el andlisis de sensibilidad del Plan de Negocios, se consideraron dos
escenarios. El primero escenario, en adelante Escenario 1, considera que solo se
alcanza el 50% de los ingresos por ventas estimados la evaluacion econdémica durante
todos los afos. En el segundo escenario, Escenario 2, se considera que soélo se
alcanza el 75% de los ingresos por ventas estimados en todos los afios.

De esta forma, en la Tabla 8-3 se presenta el flujo de caja y su VAN, en el caso de
alcanzar sélo el 50% de los ingresos por ventas proyectados. Se observa que en caso
de lograr solo un 50% de las ventas proyectadas, se obtiene una VAN negativo y el
Proyecto se vuelve no factible

Tabla 8-3 — Flujo de Caja con un 50% de Ingresos por ventas Proyectados
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Ao Inversién 2015 2016 2017 2018

Inversidn Inicial -$381.692.368
Ingresos Por Ventas
Ingresos Por Ventas $942.287.704| $1.173.743.924| $1.205.123.045| $1.153.320.760
Costos de Explotacion -$679.346.244| -$988.737.464| -5 1.226.802.410| -$ 1.297.136.625
Utilidad de Explotacion $262.941.460[ $185.006.460| -S$21.679.365| -S$143.815.865
Gastos de Administracion -$59.482.853] -$61.743.201] -$64.089.443| -$66.524.842
Utilidad de Operacién $203.458.607| $123.263.259 -$85.768.809] -$210.340.706

Depreciacion -$7.559.966 -$7.847.244 -$ 8.145.440 -$ 8.454.966
Utilidad Antes de Impuesto $195.898.641| $115.416.015 -$93.914.249| -$218.795.672
Impuesto a la Renta -$44.077.194| -527.699.843 S 23.478.562 $54.698.918
FLUJO NETO DE CAJA -$381.692.368] $151.821.447 $87.716.171 -§$70.435.686| -S164.096.754
VAN -$ 342.644.541
TIR N/A




El escenario anterior consideré que las ventas disminuyen en un 50% respecto a lo
proyectado, pero se mantiene el crecimiento de mano de obra considerado para el Plan
de negocios en todos los afios. Si se considera una medida para mitigar la reduccion de
las ventas en un 50%, la cual corresponde mantener el personal considerado para el
ano 2015 durante todo el periodo, es decir sin considerar aumento de costos por
remuneraciones durante el periodo 2016 a 2018, se obtiene el flujo de caja que se
presenta en la Tabla 8-4.

Tabla 8-4 — Flujo de Caja con un 50% de Ingresos por ventas Proyectados y Personal del
Ano 2015 por todo el Periodo

Ao Inversion 2015 2016 2017 2018

Inversion Inicial -$381.692.368
Ingresos Por Ventas $942.287.704 $1.173.743.924| $1.205.123.045| $1.153.320.760
Costos de Explotacién -$679.346.244| -$756.897.464| -S$770.658.410| -$757.890.225
Utilidad de Explotacion $262.941.460| $416.846.460| $434.464.635| $395.430.535
Gastos de Administracion -$59.482.853 -$61.743.201 -$64.089.443 -$66.524.842
Utilidad de Operacién $203.458.607| $355.103.259| $370.375.191| $328.905.694

Depreciacion -$7.559.966 -$7.847.244 -$8.145.440 -$ 8.454.966
Utilidad Antes de Impuesto $195.898.641 $347.256.015 $362.229.751 $320.450.728
Impuesto a la Renta -$44.077.194 -$83.341.443 -$90.557.438 -$80.112.682
FLUJO NETO DE CAJA -$381.692.368 $151.821.447 $263.914.571 $271.672.314 $ 240.338.046
VAN $ 378.547.838
TIR 43,65%

Se observa que en escenario sefialado, el VAN se mantiene positivo, por lo que el
Proyecto se mantiene factible. Con el resultado obtenido, se evalua a continuacién
incrementar el personal a la proyeccion realizada para el afio 2016, manteniendo este
personal por el resto del periodo, siempre bajo el escenario de ventas en un 50%
respecto a lo proyectado. El flujo de escenario en este escenario se detalla en la Tabla
8-5.

Tabla 8-5 — Flujo de Caja con un 50% de Ingresos por ventas Proyectados y Personal del

Ano 2015 por todo el Periodo
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Ano Inversion 2015 2016 2017 2018
Inversion Inicial -$381.692.368
Ingresos Por Ventas $942.287.704] $1.173.743.924| $1.205.123.045| S 1.153.320.760
Costos de Explotacion -$679.346.244 -$988.737.464| -$1.002.498.410] -5$989.730.225
Utilidad de Explotacion $262.941.460 $185.006.460 $202.624.635 $163.590.535
Gastos de Administracion -$59.482.853 -$61.743.201 -$64.089.443 -$66.524.842
Utilidad de Operacién $ 203.458.607 $123.263.259 $138.535.191 $97.065.694

Depreciacion -$7.559.966 -$7.847.244 -$8.145.440 -$ 8.454.966
Utilidad Antes de Impuesto $195.898.641 $115.416.015 $130.389.751 $88.610.728
Impuesto a la Renta -$44.077.194 -$27.699.843 -$32.597.438 -$22.152.682
FLUJO NETO DE CAJA -$381.692.368| $151.821.447 $87.716.171 $97.792.314 S 66.458.046
VAN -$ 39.035.136
TIR 2,62%




Se observa que en este escenario, el VAN se vuelve negativo, y por lo tanto el Proyecto
pierde su factibilidad econdmica para poder realizarse.

Por otra parte, en la Tabla 8-6 se detalla el flujo de caja considerando que se alcanza
sélo el 75% de los ingresos por ventas proyectados para cada afio, considerando a su
vez el incremento de personal segun lo proyectado para cada afio. En este caso se
aprecia un VAN positivo, por lo que el proyecto se hace rentable, y por lo tanto,

Factible.

Tabla 8-6 — Flujo de Caja con un 75% de Ingresos por ventas Proyectados

Afio Inversion 2015 2016 2017 2018
Inversién Inicial -$381.692.368
Ingresos Por Ventas
Ingresos Por Ventas $1.413.431.555| $1.760.615.886| $1.807.684.567| $1.729.981.140
Costos de Explotacion -$831.579.366( -5 1.179.746.196| -S 1.424.691.615| -S 1.488.641.737
Utilidad de Explotacién $581.852.190 $580.869.690| $382.992.952 $241.339.403
Gastos de Administracion -$59.482.853 -$61.743.201 -$64.089.443 -$66.524.842
Utilidad de Operacion $522.369.337| $519.126.489| $318.903.509] $174.814.561
Depreciacion -$7.559.966 -$7.847.244 -$ 8.145.440 -$ 8.454.966
Utilidad Antes de Impuesto $514.809.371| $511.279.245| $310.758.069| S 166.359.595
Impuesto a la Renta -$115.832.108| -$122.707.019] -$77.689.517 -S41.589.899
FLUJO NETO DE CAJA -$381.692.368 $398.977.262 $388.572.226| $233.068.552 $124.769.696
VAN $ 598.684.458
TIR 83,46%

Iterando los porcentajes de ventas alcanzados respecto a las ventas proyectadas
inicialmente, se logré estimar que como minimo se deben alcanzar un 60% de las
ventas proyectadas en cada afio, y se lograra obtener un flujo de caja con VAN positiva,
esto considerando el incremento de personal proyectado para cada uno de los anos del
periodo evaluado. En el caso que las ventas logradas alcancen sélo el 50% de las
Proyectadas por el Plan de Negocios, el proyecto se mantendria factible siempre y
cuando se mantenga durante todo el periodo el personal proyectado para el afio 2015.
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9. CONCLUSIONES

Existe un mercado potencial asociado a los estudios medioambientales, vy
especificamente a los estudios de medio bibtico, relevante, aunque este depende
completamente del desarrollo de los proyectos de inversion.

En el desarrollo de los proyectos de inversion, la decision de contratacion de las
empresas que se encarguen de los estudios ambientales y de medio bidtico, depende
principalmente de los mandos medios, es decir, Jefes de Proyectos o Jefaturas de area,
generalmente area ambiental o de sustentabilidad. En general, los proyectos
desarrollan estos estudios principalmente por cumplir con la ley, o bien, porque es un
requisito necesario para obtener la aprobacién ambiental.

Al momento de seleccionar una empresa que se encargue de sus estudios de medio
bidtico, los clientes consideran como principales atributos la experiencia de los
profesionales que participaran, y el cumplimiento de los plazos que queden
establecidos para el desarrollo de éstos.

En el marcado de estudios de medio biético, hay empresas de la competencia muy bien
posicionadas, y que tienen una cuota de mercado importante. De esta forma se deduce
que la competencia sera dificultosa, por lo que hace importante la diferenciacion. De
esta forma se identifica que la clave de diferenciacion esta en la calidad de los
especialistas internos, y en el apoyo a la gestién de los proyectos, mas que en el
desarrollo de trabajos especificos.

Se considera que la clave del éxito del Plan de Negocios desarrollado en este trabajo,
es la incorporar a la organizacién especialistas seniors de reconocimiento y prestigio,
los cuales entreguen seguridad técnica a los trabajos a realizar, y a su vez, desarrollen
un papel relevante en el crecimiento de la empresa, a través de la incorporacion de
nuevos clientes utilizando sus redes de contacto.

Las proyecciones econdmicas del Plan de Negocios muestran que este es un negocio
atractivo el términos econdémicos, principalmente por el valor residual a obtener una vez
que termine el afio 2018. Del flujo de caja proyectado, se observa que se cumplen los
objetivos planteados, dado que se logra incrementar en mas de un 400% el volumen de
ventas al afno 2017 respecto a la venta del ano 2013. Ademas que se alcanza el
margen de utilidad de un 20% en el afio 2017. Se observa que el VAN obtenido del flujo
de caja ($1.540.013.455) es casi 4 veces respecto al monto invertido ($381.692.368),
lograndose una TIR de 163,84%. Respecto a la sensibilizacion del Plan de Negocios, se
observa que éste puede sostenerse hasta con un 60% de las ventas proyectadas para
todo el periodo, pudiendo solventar los costos asociados al incremento de personal en
todos los afios. En el caso que se alcance solo el 50% de las ventas proyectadas, se
podria mantener la factibilidad del Plan de Negocios si se mantiene el personal
considerado para el ano 2015 durante todo el periodo evaluado. En caso de ventas
menores al 50% de lo proyectado para el Plan de negocios, se considera que éste
pierde su factibilidad.
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Las proyecciones del flujo de caja estan realizadas en base a un escenario ideal, en el
cual se desarrollen todos los Proyectos de inversion segun las proyecciones actuales
de la CBC, y en éstas no se considera la fragilidad del mercado de estudios de medios
biéticos a vaivenes econdmicos y otras variables externas. De esta forma, a través del
analisis de sensibilidad se logré determinar que consiguiendo un 60% de las ventas
proyectadas en el flujo de cajas, se mantiene la viabilidad del Plan de Negocios, pero si
el volumen es menor, se pierde la viabilidad econdmica del Plan de Negocios.

Como conclusién final del estudio realizado, se recomienda no realizar la compra de
GESAM por parte de SGA, recomendacion planteada considerando los siguientes
factores:

* No se identifican fortalezas relevantes de GESAM respecto a su competencia, y
a su vez, de la encuesta a clientes se observa que GESAM presenta un bajo
posicionamiento, y una mediana evaluacion de parte de los clientes.

+ Se aprecia la necesidad de realizar un trabajo importante con el fin de mejorar el
posicionamiento y la evaluacion de GESAM por parte de los clientes. Si no se
logra mejorar posicionamiento y evaluacion, se podria eventualmente poner en
riesgo el cumplir con las metas de ventas definidas en el flujo de caja.

» El equipo de trabajo actual de GESAM no es suficiente para lograr los objetivos
planteados, por lo cual se hace necesario la formacién de nuevos equipos de
trabajos, los cuales estaran encabezados por los especialistas seniors.

* De esta forma, dado que se hace necesario armar nuevos equipos y trabajar en
mejorar el posicionamiento, se recomienda a SGA que arme estos equipos de
trabajos en forma interna, aprovechando el posicionamiento que la empresa
tiene en la actualidad, asi como la cartera de clientes que maneja en la
actualidad.

» De esta forma, armando un equipo en forma interna, se evita por una parte el
desembolso inicial por la adquisicién de la empresa; ademas se puede mantener
e implementar los lineamientos del plan de negocios planteados en este estudio,
alcanzando las metas de venta y de costos; los gastos administrativos podrias
reducirse al lograr economias de escala con los gastos administrativos que
actualmente maneja SGA. Se deberia trabajar en los incentivos para atraer y
retener talento, los cuales deberan se acordes a la realidad de SGA.
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ANEXO A

ENCUESTA A CLIENTES

1- ¢Cuantos proyectos maneja su empresa actualmente?

2- De esos Proyectos, cuantos se encuentran en las siguientes etapas?

Prefactibilidad
Factibilidad
Construccion
Operacién
Cierre

Ademas de usted, ¢Quien mds toma decide o influye en la decision de contratar
empresas que desarrollan estudios de medio bidtico?

¢Cuales son los principales motivos por los cuales requiere contratar el
desarrollo de estudios de medio bidtico?

Cumplir con la ley

Cuidar laimagen corporativa

Por compromisos con la comunidad
Controlar los riesgos para el proyecto

Por que es un contenido Exigido en los
EIA o DIA

Otros

Especificar
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Que empresas y/o consultores que desarrollan estudios de medio bidtico
conoce actualmente?

¢Con cuales empresas de medio bidtico usted ha trabajado o se encuentra
" trabajando?

Conoce alguna de las siguientes empresas que desarrollan estudios de medio
bidtico

Ciencia Ambiental Consultores Ltda
ATMS.A

CEDREM

BIOAMERICA

BIOTA

GESAM

Otra. écual?

Usted se encuentra actualmente trabajando, o bien, ha trabajado en los ultimos
24 meses con alguna de las siguientes empresas (24 meses)

Ciencia Ambiental Consultores Ltda
ATMS.A

CEDREM

BIOAMERICA

BIOTA

GESAM

Otra. écual?

9- Volveria a trabajar con esa empresa?, ¢ Podria explicar el motivo?
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Podria numerar los siguientes atributos del mas importante al menos
10- importante que considera para seleccionar una empresa que se encargue de sus
estudios de medio biédtico

El Prestigio y/o experiencia de laempresa

El Prestigio y/o experiencia de los especialistas

Que cumpla con los plazos establecidos

Seguridad técnica que entrega

La relacion que mantiene con los servicios que evaltan

El valor agregado que puedan entregar al desarrollo del Proyecto

Que entreguen facilidades para el desarrollo de la etapa de
construccién u operacién

Que minimice los costos asociados a medidas a aplicar en medio
bidtico

El precio del servicio

Experiencia con otras empresas o en otros proyectos

Una vez finalizado el estudio de medio bidtico contratado, ¢Coémo evalua el
11- aporte de éste ala productividad de su negocio o al desarrollo de su Proyecto?.
¢Qué aspectos considera?

Podria Evaluar con Nota de 1 a 7, los siguientes atributos para el siguiente
listado de empresas
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Ciencia Ambiental

Consultores Ltda

ATM S.A

CEDREM

BIOAMERICA

BIOTA

GESAM

63



Hay otra empresa y/o consultor que considere importante evaluar, favor
indiquelo

Considerando los consultores que definié en la pregunta anterior. Podria
" Evaluarlos con Nota de 1a 7 en los siguientes atributos
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Consultor 1

Consultor 2

Consultor 3

A parte de los servicios usuales que entregan las empresas y/o consultores de
medio bidtico (lineas bases, planes de manejo, planes de rescate, etc). {Que
servicios adicionales cree usted que estas empresas deberian ofrecer, dado que
serfa un apoyo importante a su negocio o proyecto?
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ANEXO B

RESULTADOS ENCUESTA A CLIENTES

1- ¢Cuantos Proyectos Manejo su Empresa Actualmente?

Answer Options

Number

—
COWOONOOOThWN-=

WWNDNNMNMDNMNDNMNMDDNMDNDNMNNNONN=S 2D aAadadadadaa
2= O OVWONODUNDBAWN-=-2OOONOONLWN-=

answered question
skipped question

Response Date

sep 27,2014 5:40 pm
sep 27,2014 11:26 am
sep 27,2014 10:53 am
sep 27,2014 9:35am
sep 26, 2014 5:07 pm
sep 26,2014 4:20 pm
sep 26, 2014 3:05 pm
sep 26,2014 12:12 pm
sep 26, 2014 10:35am
sep 25,2014 8:58 pm
sep 25,2014 7:50 pm
sep 25,2014 6:53 pm
sep 24,2014 1:55 pm
sep 24,2014 12:57 am
sep 23, 2014 6:55 pm
sep 23, 2014 12:45 pm
sep 23, 2014 3:07 am
sep 23, 2014 12:26 am
sep 22,2014 3:31 pm
sep 22,2014 2:23 am
sep 22,2014 1:39 am
sep 22,2014 1:27 am
sep 21,2014 10:10 pm
sep 17,2014 11:12 am
sep 16,2014 1:26 pm
sep 15,2014 4:09 pm
sep 15,2014 3:25 pm
sep 15,2014 3:14 pm
sep 12,2014 6:54 pm
sep 11,2014 11:03 pm
sep 11,2014 4:35 pm
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Response

Count
31

Response
Text

31
1

17
27
32

15
18
34
20
31
23

45

30
15

15
20
20
10
17
20

100
100
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2- De estos Proyectos, Cuantos se encuentran en las siguientes etapas?

No
Answer Options

Prefactibilida
Factibilidad
Construccion
Operacién
Cierre

1 2 3 4 5 +5 Response
Count
5 5 1 1 0 4 16
2 3 1 1 2 8 17
3 3 1 2 0 5 14
0 2 1 0 1 5 9
2 0 3 0 1 1 7
Question
Totals
answered question 30
skipped question 1

3- Ademas de usted, ;Quien mas toma decide o influye en la decisidn de contratar
empresas que desarrollan estudios de medio biético?

Answer Options

Number

e
COWOoONOOUHAWN-=
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N
o

answered question
skipped question

Response Date

sep 25, 2014 6:53 pm
sep 24,2014 1:55 pm
sep 24,2014 12:57 am
sep 23,2014 6:55 pm
sep 23, 2014 12:45 pm
sep 23, 2014 3:07 am
sep 23, 2014 12:26 am
sep 22,2014 3:31 pm
sep 22,2014 2:23 am
sep 22,2014 1:39 am
sep 22,2014 1:27 am
sep 21,2014 10:10 pm
sep 17,2014 2:55 pm
sep 16,2014 1:26 pm
sep 15,2014 4:09 pm

Response Count

20

Response Text

la gerencia de sustenatbilidad
Gerente Negocio, Jefes de Proyecto
Consultor

el gerente de area

Jefes de Proyecto

Subgerente de Sustentabilidad
gerente ma

Patricia Silva

otros jefes de proyecto

Yo y dos colegas

2 personas

gerente medio ambiente

Jefe de proyectos, gerente de proyectos
Gerente Técnico, Jefe de Proyecto

sep 15, 2014 3:25 pm jefes de proyecto

sep 15,2014 3:14 pm
sep 12,2014 6:54 pm
sep 11,2014 11:03 pm

sep 11,2014 4:35 pm

Jefes de proyecto, Gerentes.

Lo vemos con el Gerente de Proyectos

Jefe de sustentabilidad de cada proyecto

el equipo funcional de Sustentabilidad de la Vicepresidencia
de Proyectos en Codelco
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4- ;Cuales son los principales motivos por los cuales requiere contratar el
desarrollo de estudios de medio biético?

Answer Options Motivo RESPEIEE
Count
Cumplir conla Ley 17 17
Cuidarla Imagen Corporativa 6 6
Por compromisos con la comunidad 9 9
Controlar los riesgos del Proyecto 14 14
Por que es un contenido exigido enlos EIA o DIA 21 21
Otro (especifique) 4
answered question 35
skipped question 0

5- Que empresas y/o consultores que desarrollan estudios de medio
biético conoce actualmente?

Answer Options Response Count

35
answered question 35
skipped question 0

6- ,Con cuales empresas de medio biético y/o consultores usted ha
trabajado o se encuentra trabajando?

Answer Options Response Count

35
answered question 35
skipped question 0

7- Conoce alguna de las siguientes empresas que desarrollan estudios
de medio bidtico

Answer Options Conoce Esta Response

Empresa Count
Ciencia Ambiental Consultores Ltda. 9 9
ATM S A 11 11
CEDREM 13 13
BIOAMERICA 6 6
BIOTA 11 11
GESAM 5 5
Otro (especifique) 4
answered question 28
skipped gquestion 3
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8- Usted se encuentra actualmente trabajando, o bien, ha trabajado en los

ultimos 24 meses con alguna de las siguientes empresas
A trabajaao

Answer Options

Ciencia Ambiental Consultores Ltda.

ATM S.A
CEDREM
BIOAMERICA
BIOTA

GESAM

Otro (especifique)

con esta
amnraca

8

[OVIN &) I AN

Response

answered question
skipped question

Count
8

g w o s bhd

24

9- Volveria a trabajar con esa empresa?, ;jPodria explicar el

motivo?

Answer Options

10- Podria numerar los siguientes atributos del mas importante al menos importante que considera para seleccionar una empresa que

answered question
skipped question

se encargue de sus estudios de medio biético (1: El mas importante; 10: El menos importante)
r r r r r r r r

Answer Options 1

El Prestigio y/o experiencia de la empresa 4
El Prestigio y/o experiencia de los especialistas 8
Que cumpla con los plazos establecidos 0
Seguridad técnica que entrega 6
La relacién que mantiene con los servicios que 0
Elvaloragregado que puedan entregar al desarrollo 2
Que entreguen facilidades para el desarrollo de la 0
Que minimice los costos asociados a medidas a 0
El precio del servicio 1
Experiencia con otras empresas o en otros proyectos 0

11- Una vez finalizado el estudio de medio bibtico
contratado, ;Cémo evalua el aporte de éste a la
productividad de su negocio o al desarrollo de su
Proyecto?. ;Qué aspectos considera para su evaluacion?

Answer Options

2

OO =20 =00 00 WwWww

3

NWOO=2NOWwWWN

4 5 6
3 1 4
2 3 0
3 1 1
5 2 0
4 3 3
1 2 6
1 1 1
0 0 1
2 2 2
0 6 3
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answered question
skipped question

8

WNPBPON = 2O = =

L4

Response
Count

24

24
4

9 10 Rating
Average
1 0 4,19
0 0 2,90
0 0 3,00
1 0 3,33
2 1 6,00
2 0 5,67
4 5 8,10
6 6 8,33
4 4 6,62
1 5 6,86
answered question
skipped question
Response
Count
29
29
2

Response

Count



12- Podria Evaluar con Nota de 1 a 7, los siguientes atributos para el siguiente listado de

empresas y/o consultores
Prestigio (experiencia)

Answer Options

Ciencia Ambiental Consultores Ltda.

ATMSA
CEDREM
BIOAMERICA
BIOTA
GESAM

Que cumpla con los plazos establecidos

Answer Options

Ciencia Ambiental Consultores Ltda.
ATMSA

CEDREM

BIOAMERICA

BIOTA

GESAM

Seguridad técnica que entrega
Answer Options

Ciencia Ambiental Consultores Ltda.
ATMSA

CEDREM

BIOAMERICA

BIOTA

GESAM

La relacién que mantiene con los servicios que evaluan

Answer Options

Ciencia Ambiental Consultores Ltda.
ATMS.A

CEDREM

BIOAMERICA

BIOTA

GESAM
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El valor agregado que pueda entregar al desarrollo del Proyecto

Answer Options

Ciencia Ambiental Consultores Ltda.
ATMSA

CEDREM

BIOAMERICA

BIOTA

GESAM

Que entregue facilidades para el desarrollo de la etapa de construccién u oper:

Answer Options

Ciencia Ambiental Consultores Ltda.
ATMSA

CEDREM

BIOAMERICA

BIOTA

GESAM

1

oooNOOo

1
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2
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Que minimice los costos asociados a medidas a aplicar en medio biético

Answer Options

Ciencia Ambiental Consultores Ltda.
ATMSA

CEDREM

BIOAMERICA

BIOTA

GESAM

El precio del servicio
Answer Options

Ciencia Ambiental Consultores Ltda.
ATMS.A

CEDREM

BIOAMERICA

BIOTA

GESAM

69

1

ocoo-—=0O0

-

©o—=000O0O

2

oooocoo

oN 2000 N

coo—=-0N

w

O =0 =0=

r r r r
4 5 6 7 Respons
e Count
1 4 1 1 9
1 5 2 1 9
0 3 3 1 9
0 3 1 3 7
0 1 3 5 9
1 2 0 2 5
" " " " Respons
2 < € Y e Count
2 1 5 1 9
0 3 2 3 9
1 1 3 1 9
0 2 4 1 7
3 1 2 1 9
2 0 2 1 5
Respons
< < € u e Count
2 2 3 1 10
0 3 3 2 9
2 0 3 1 9
0 3 1 3 7
0 0 6 3 9
2 0 1 2 5
Respons
& < € u e Count
1 5 1 1 9
1 3 2 3 9
4 1 2 1 9
1 2 2 2 7
0 3 3 2 9
1 1 2 1 B
Respons
e d € 4 e Count
2 3 0 1 9
3 2 2 1 8
3 0 2 1 9
0 3 1 3 7
1 2 4 2 9
3 0 1 1 5
acién
Respons
e d € e Count
1 3 1 1 7
1 1 3 2 7
5 0 1 1 8
1 1 2 2 6
3 1 4 1 9
2 1 1 1 5
Respons
2 < € Y e Count
1 3 0 1 7
2 1 2 2 7
3 0 2 1 8
1 3 0 2 6
3 1 4 1 9
1 2 1 1 5
Respons
& = € u e Count
0 1 6 1 9
1 2 4 2 9
1 3 2 1 8
0 2 2 2 7
2 2 0 1 9
1 2 1 1 5
Question
Totals
answered question 25
skipped question 6



13- Hay otra empresa y/o consultor que considere importante evaluar,

favor indiquelo
Answer Options

Consultor 1
Consultor 2
Consultor 3
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Response
Percent
100,0%
62,5%
50,0%
answered question
skipped question

Response
Count



