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Resumen Ejecutivo

Chile es un pais cuya economia se orienta a la explotacién y exportacion de recursos
naturales. Sin embargo, su ubicacion respecto de los mercados internacionales, y sus
caracteristicas geogréficas hacen que el transporte de cargas por carretera sea de vital
importancia para la economia del pais y que los costos de transporte para las empresas

sean superiores a los de paises competidores.

Los choferes de camiones estan siendo cada vez mas escasos. Incluso algunos calculan que
se necesitan cada afio entre 14.000 y 15.000 conductores nuevos': 18.000 camiones para
4.000 licencias (A5) por afio, cifra que podria llegar a 20.000 al afio 2016. Ante esta
situacion, se identifica la necesidad de la falta de mano de obra calificada de conductores de
camiones para la empresa LINSA S.A. y también para todo el sector de la industria de

transporte de camiones de carga®.

En razén de lo anterior, la oportunidad detectada es crear un intra-emprendimiento en la
empresa Transportes LINSA S.A., enfocado en proveer conductores de carga profesionales
calificados. Especificamente, en una primera etapa, realizar una OTEC® que aumente la
cantidad y calidad de conductores con licencia A-3 (buses) y A-5 (camiones) en la empresa
LINSA S.A. En una segunda etapa del emprendimiento, la oportunidad es ofrecer este
servicio para toda la industria de transporte de carga, también enfocado al transporte en la

industria minera, de la zona norte grande del pais.

De esta forma, el presente plan de negocios se encuentra inmerso en la industria de los
Organismos Técnicos de Capacitacion (OTEC) para empresas grandes de transporte de

carga, para la industria minera, en la zona norte de Chile.

Los principales competidores en la region de Iquique identificados por los conductores de
Linsa S.A. son: Automovil Club De Chile Ltda, Soc. Comercial Esc. De Conductores Luz
Verde Ltda., Escuela De Conductores Profesionales Fenix E.I.R.L. y Escuela de Conductores

Hernando de Magallanes.

! Noticia Ediciones Especiales, Domingo, 23 de Septiembre de 2012, Anexo 1.
% Fuente: Conductores Profesionales (http:/conductoresprofesionales.cl)
® Organismo Técnico de Capacitacion.



Los atributos més valorados por los potenciales clientes son: menor costo del curso, menor

duracion del curso y menores requisitos para cursarlo.

Del analisis de Porter se concluyer que en la primera etapa de este intra-emprendimiento, la
rivalidad de los competidores serd baja con una buena rentabilidad y estabilidad, situacion
gue cambia en la segunda etapa, donde la rentabilidad del negocio se vera afectada por el

aumento en la rivalidad de los competidores.

Las principales ventajas competitivas que tienen este son: Relatores con experiencia, know-
how industria minera y transporte, nombre de la marca, ofrecer practicas inter-empresa y

generar oportunidades laborales.

Dentro de los principales stakeholders estan: Sence, otras empresas de transporte,
organismos reguladores del estado, municipalidades y los relatores. El simulador de

inmersion es una ventaja competitiva transitoria, ya que es de facil imitacion.

El mercado potencial de las empresas de transporte es de 12.600 personas al afio,

equivalente a US$14.400.000 al afio. EI mercado objetivo es el siguiente:

e Primera Etapa: 120 alumnos equivalente a US$137.000 al afio

e Segunda Etapa: 488 alumnos equivalente a US$557.000 al afio

La estructura de recursos humanos es bastante plana, pero cada uno con funciones bien

definidas y con las responsabilidades de controlar las partes administrativas y de contenido.

En el plan financiero confirma, a través de todos sus indicadores presentados, la factibilidad
financiera del presente proyecto, por cuanto presenta un VAN positivo equivalente a
$414.359.077, una TIR de 48,57% que es muy superior a la tasa exigida al proyecto de
15,68%, y la inversion se recupera aproximadamente a los 2 afios de iniciada la operacion
del negocio. Este se muestra rentable para cualquier inversor, siendo el financiamiento una

variable menor, debido a lo atractivo del proyecto.



l. Descripcién de la oportunidad de negocio y de la empresa

1.1. Identificacidén de la empresa, mision, visioén y objetivo

Este plan de negocios es un intra-emprendimiento dentro de la empresa Transportes LINSA
S.A., enfocado en proveer conductores de carga profesionales calificados a la industria

minera.
Mision:

“Brindar capacitacion de alta calidad a potenciales conductores de camiones de carga y de
personas en la industria de la mineria, con foco en el aprendizaje practico, la salud y

seguridad de los trabajadores”.
Vision:

“Agregar valor a la industria del transporte en Chile, proveyendo personal altamente
capacitado en la conduccion profesional de camiones y de buses en el sector minero, que
promuevan la responsabilidad con la salud y seguridad de las personas, y la eficiencia en el

transporte de carga”.

Objetivo:

Incrementar en cantidad y calidad los conductores con licencia A-3 (buses) y A-5 (camiones)
en la industria minera, de una manera mas rapida de la tradicional, utilizando como medio el

uso de simuladores de inmersion.

Dentro de las instituciones que brindan capacitacion técnica se tienen:

1) Centros de Formacion Técnica (CFT): Instituciones de Educacion Superior que solo
podran otorgar titulos de técnico de nivel superior a un egresado que ha aprobado un
programa de estudios de una duracién minima de 1600 clases - excluido el proceso de
titulacion - que le confiere la capacidad y conocimientos necesarios para desempenarse

en una especialidad de apoyo a nivel profesional.

2) Organismos Técnicos de Capacitacion (OTEC): Entidad facultada para ejecutar:
v' Acciones de capacitacion para empresas, que dé derecho a acceder a la franquicia

tributaria de capacitacion;



v' Acciones de capacitacion cuyo financiamiento provenga del Fondo Nacional de
Capacitacion, Foncap;
v' Acciones de capacitacion cuyo financiamiento provenga de los presupuestos de los

organismos publicos para la capacitacion de sus funcionarios.

A partir de septiembre de 2006 se exige que las entidades que soliciten autorizacion como
OTEC se encuentren certificadas bajo la Norma Chilena de Calidad para Organismos
Técnicos de Capacitacion NCh 2728. Asimismo, deben tener como objeto social Unico y

exclusivo la prestacion de servicios de capacitacion.

3) Organismos Técnicos Intermedios de Capacitaciéon (OTIC): Organismos que
administran para capacitacion parte o todo del 1% de remuneracion imponible de sus
empresas afiliadas. Ademas, sirven de nexo entre la empresa y el OTEC. La adhesion a

un OTIC es de caracter voluntario.

Bajo estas definiciones, se determina formar una OTEC ya que la ensefianza que se quiere
brindar no es para desempefiarse en una especialidad de apoyo a nivel profesional y
tampoco se quiere participar como intermediarios entre la empresa y el organismo que

brinda la capacitacion, sino que darlo directamente.

1.2. Descripcion de laidea, servicio y aspectos distintivos

En una primera etapa, se realizar4 una OTEC dentro de la empresa Transportes LINSA S.A.
que aumente la cantidad y calidad de conductores con licencia A-3 (buses) y A-5 (camiones),
para el transporte de carga en la industria minera. En una segunda etapa del
emprendimiento, se ofrecera este servicio para toda la industria de transporte de carga, en la

industria minera, de la zona norte grande del pais.

El objetivo es lograr que conductores con licencia clase B puedan optar directamente a ser
conductores profesionales. Esto, a través de un curso con simuladores de inmersién total
(Anexo 1) de conduccion y garantizando una ensefianza de calidad con nuevos temas de

aprendizaje y mas horas practicas de conduccién.



1.3. Oportunidad y necesidad detectada

La industria del transporte de carga tiene una alta demanda de mano de obra, sobre todo de
conductores profesionales con licencia clase A-5. Los choferes de camiones estan siendo
cada vez mas escasos. Incluso algunos calculan que se necesitan cada afio entre 14.000 y
15.000 conductores nuevos®. De acuerdo a lo expuesto en la asamblea de socios de Chile

Transporte, hay 18.000 camiones para 4.000 licencias A-5 por afio®.

Por otra parte, las compafias mineras grandes estan poniendo cada vez mas foco en la
seguridad de su personal, y el riesgo de tener un accidente vehicular en la carretera es uno
de los mas grandes y que mayores esfuerzos les demandan. A modo de ejemplo, Minera
Escondida Limitada en los ultimos 18 meses ha tenido que lamentar 4 eventos con
fatalidades involucradas. Esto es un indicativo de la importancia del profesionalismo que se

requiere en este sector, se debe sopesar que son vidas las que se transportan dia a dia.

A su vez, obtener la licencia clase A-5 se ha tornado cada vez més dificil y exigente, por lo
cual la industria del transporte industrial ha reaccionado con un alza desmesurada de
remuneraciones para atraer y retener a los mejores conductores profesionales: El sueldo

liquido de un conductor de camién es de $850.000, pudiendo llegar a $1.200.000°.

Ante esta situacion, se identifica la necesidad de la falta de mano de obra calificada de
conductores de camiones para la empresa LINSA S.A. y también para todo el sector de la

industria de transporte de camiones de carga.

En razoén de lo anterior, la oportunidad detectada es crear un intra-emprendimiento dentro de
la empresa Transportes LINSA S.A., enfocado en proveer el principal recurso a su operacion:

conductores de carga profesionales calificados.

* Noticia Ediciones Especiales, Domingo, 23 de Septiembre de 2012, Anexo 2.
®> Asamblea de socios Chile Transporte, 30 de agosto 2013.
® Fuente: Transportes Linsa S.A.



1.4. Mercado al que se apunta y tamafio de este

El plan se ha dividido en dos etapas:

e Primera Etapa: En una primera instancia, los consumidores seran solo los conductores

de Linsa, quienes podran optar a sacar su licencia A3 y/o A5 en la empresa para trabajar
en ella o capacitarse para ser promovidos.

e Segunda Etapa: En una segunda instancia, se ampliar4 el servicio a conductores de

cualquier empresa grande de transporte en la zona norte del pais, para la industria

minera, que quiera capacitar a su personal.
Por lo tanto, en esta etapa se esta orientado a dos tipos de clientes:

v' Personas naturales: Mayores de 20 afios, con licencia clase B por al menos 2 afios,
caracteristicas socioecondmicas de los segmentos C3, D y E, con interés en obtener
la licencia de conductor profesional Clase A-3 y/o Clase A-5, con posibilidad de
acceder al curso.

v Empresas de transporte: Empresas de tamafio grande con interés en capacitar a su
personal en obtener la licencia de conductor profesional Clase A-3 y/o Clase A-5, que

trabajan en el sector econémico de la mineria.
En ambos casos, se esta hablando de la zona norte del pais.

El Ministerio del Trabajo, a través del Servicio Nacional de Capacitacién y Empleo (SENCE),
ha impulsado el programa “FORMACION PARA EL TRABAJO, TRANSPORTE” y entrega

1.800 cupos al afio para cursos de conductor profesional Clase A-3y Clase A-5’.

El mercado potencial de las empresas de transporte es de 12.600 personas al afio,

equivalente a US$14.400.000 al afio. EI mercado objetivo es el siguiente:

e Primera Etapa: 120 alumnos equivalente a US$137.000 al afio

e Segunda Etapa: 488 alumnos equivalente a US$557.000 al afio

! http://conductoresprofesionales.cl/becas.html



1.5. Coémo se atraeran los clientes

En una primera etapa, el servicio se enfocara en la empresa de Transportes LINSA S.A., por
lo tanto, los clientes son los conductores de camiones y buses de dicha empresa, es decir,
se tiene una masa critica de clientes, no obstante, el nUmero de clientes existentes que no
es elevado y por lo tanto debemos cautivarlos. Para ello, se ocuparan estrategias de
publicidad y comunicacion interna, tales como reuniones informativas, publicaciones
institucionales y circulares, destacando la “exclusividad” del servicio ya que no existe otra
empresa de capacitacion en la zona norte que brinde el curso con el sistema de simulador de
inmersion, nuestra infraestructura para las practicas profesionales y las opciones laborales

futuras. Adicionalmente, tendremos un precio competitivo.

Para la segunda etapa, la estrategia de la compafia sera potenciar las barreras de entrada
gue impidan el ingreso de nuevos competidores, como o son nuestro know-how y mejor
infraestructura por ser ya una empresa de transporte. El canal de comunicacion sera externo,
se utilizardn herramientas asociadas al marketing directo adaptadas al target de este
servicio, tales como reuniones con otras empresas de transporte, participacion en ferias de

mineria, participacion en revistas de transporte y de mineria, entre otros.



II. Analisis de la Industria, competidores y clientes

2.1. Analisis de la Industria

Los OTEC u Organismos Técnicos de Capacitacion son instituciones autorizadas por el
SENCE para impartir cursos de capacitacion, tales como universidades, institutos
profesionales, centros de formacion técnica, etc. Estos organismos pueden ser contratados

directamente por las empresas y pueden concursar para ejecutar programas de becas.

Entre las caracteristicas fundamentales que deben tener los cursos de capacitacion laboral,
se encuentran las relacionadas con que deben responder a necesidades especificas de
capacitacion orientadas a puestos de trabajo u ocupaciones definidas, manteniendo criterios

de relevancia, pertinencia, coherencia interna y viabilidad.

Por lo tanto, las OTEC pertenecen a la industria de capacitacion.

2.1.1. Identificacion de actores claves de la Industria

Los actores relevantes en esta industria son:

Clientes: Empresas de transporte de carga, Sence y personas naturales que quieren

capacitarse.
Competidores: Escuelas de conductores profesionales.
Proveedores: Principalmente profesores y el proveedor del simulador.

Organismos requladores: El sector transporte se encuentra regulado por distintas entidades

gubernamentales que a su vez determinan las normas bajo las cuales deben desempefiarse
los transportistas [1]. A continuacidon se presentan estas instituciones y las principales

regulaciones del sector:

e Ministerio de Transporte y Telecomunicaciones: Regula las condiciones generales

para efectuar el transporte de carga. Disefa las politicas y regulaciones nacionales
de transporte, ejerce la direccion y control de su puesta en practica, coordina a las
diversas autoridades en materia de transito, y controla y fiscaliza el cumplimiento de

las leyes, reglamentos y normas. Entre otros organismos, el ministerio esta



conformado por la Subsecretaria de Transportes, cuya funcion es disefiar, ejecutar y

supervisar las politicas de transito y transporte.

e Ministerio del Trabajo: Regula la jornada ordinaria de trabajo (articulo 25 bis del

codigo del trabajo el cual indica la jornada ordinaria de trabajo Ley 20.271/2008).

e Ministerio de Obras Publicas: Concierne a este ministerio el desarrollo y ejecucion de

infraestructura de todo el pais. A través de su “Direccion de Vialidad” se preocupa de
la infraestructura de las zonas urbanas, pero solo de las vias estructurantes. Es decir,

de los principales ejes de la RM.

¢ Municipalidades: Las municipalidades tienen la facultad de regular la circulacion de

vehiculos de carga, restringir el acceso y el estacionamiento en las vias, y horman el

horario de carga y descarga.

o SENCE: El Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo es la institucion encargada
por Ley de administrar el Sistema Nacional de Capacitacion y especificamente el
programa de Franquicia Tributaria. ES un organismo técnico del Estado,
funcionalmente descentralizado, con personalidad juridica de derecho publico, que se

relaciona con el Gobierno, a través del Ministerio del Trabajo y Prevision Social.

o SERNAC: El Servicio Nacional del Consumidor tiene como mision informar, educar y
proteger eficientemente a los consumidores, vigilando que se respeten sus derechos.
Por lo tanto, este organismo estard presente en esta industria también y Linsa tendra

gue responder ante cualquier tipo de reclamo de sus clientes.

Asociaciones gremiales:

- Chile Transporte: Asociacion Chilena de la Industria del Transporte de Carga por
Carretera A.G.

- Sofofa

- Asociacién Metropolitana de OTEC A.G.

La Figura N°1 a continuacion esquematiza los actores en esta industria.



Proveedores

Conductores /\ Competidores:
Linsa 5.A., Prestadores de
ﬂCTDrEE> Empresas capacitacion o
demanda conductoras para i
de transporte & JLINSA cond.uciores de
de carga, camiones (A-3,
particulares A4, A-5)

Organismos del
Estado,
Asociaciones
gremiales

Actores reguladores

Figura 1: Actores industria de la capacitacion en Chile
Fuente: Elaboracién Propia

2.1.2. ldentificacion de macrosegmentos de la industria

La macro segmentacion nos permite definir el mercado en referencia en términos de cuél es
el dmbito de la actividad, en cuales &dmbitos se deberia estar y en cuales no. Los
macrosegmentos identificados en esta industria son: objetivo del servicio, tipo de educacion,

modalidad de ensefianza y entidad a la cual va dirigido el servicio:

v" Objetivo del servicio: Solo capacitacién, capacitacibn mas otros servicios anexos
(asesorias, certificaciones, etc.).

Tipo de educacién: educacion profesional, tecnolégica, técnica.

Alcance del servicio: Tipo de licencia de conduccién, como muestra la Figura N°3.

Modalidad de ensefianza: Presencial, semipresencial, virtual.

SERNEENEEN

A quien: Empresas de transporte (grandes, medias, pequefias), personas naturales,

instituciones, sector publico, etc.
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Modalidad de
ensefanza

Objetivo Tipo de

Entidad
SA quién?

e . Alcance
del servicio | educacion

Solo capacitacion
Capacitacion mas otros
Servicios anexos
Profesional
Tecnolégica
Al

_ _ A2
Licencia
profesional Ad

s I

Licencia B
conduccién no C
profesional

. . D
Licencia
conduccién E
especial F
Semipresencial
Virtual
Empresas Medianas
Privadas .

Pequenas

Personas naturales
Organismos Publicos

Figura N°2: Matriz de Macro segmentacion.
Fuente: Elaboracion Propia

NO PROFESIONALES PROFESIONALES

CLASED & CLASE A1 e
CLASEC m RS m

ESPECIALES

e =T

CLASEF

wpggwuamy

CLASE A

CLASE A4

CLasE as

paEn

Figura N°3: Tipos de licencia de conducir.
Fuente: Conductores Profesionales, http://conductoresprofesionales.cl/informate/#2
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De acuerdo a los macro segmentos escogidos, se esta frente a un Organismo Técnico de
Capacitacion (OTEC) para licencias de conduccién profesional A3 y A5, con modalidad de

clases presencial.

2.1.3. Andlisis del entorno de laindustria (PESTEL)

En Anexo 3 se analizan en detalle los aspectos politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos,
ecologicos y legales de la industria de Organismos Técnicos de Capacitacion (OTEC) para

los conductores profesionales.

Los factores que mas inciden en este intra emprendimiento son los aspectos politicos y
econdémicos. En el primer caso, son los factores que apoyan la profesionalizacion del rubro,
politicas publicas que apunten a la profesionalizacion de los conductores son altamente
incidentes en el futuro de este plan. En el segundo caso, esta industria tiene una directa
relacion con la economia y desarrollo del sector minero, por lo tanto, en periodos de
depresion en el mercado minero este intra emprendimiento se vera afectado, siendo uno de
los principales riesgos. Actualmente la industria se encuentra en un periodo desfavorable
desde este punto de vista y las proyecciones indican que no mejorara durante el 2016, no

obstante, desde el 2017 en adelante existen mejores prondsticos® (Fuente: Mineria Chilena).

En razon de lo explicado anteriormente, la conclusion de este andlisis del entorno de la
industria es que si bien existen riesgos asociados a factores econémicos del rubro minero, se
continuar4d con el plan de negocios apoyandonos en las proyecciones futuras mas

favorables.

® http://www.mch.cl/2015/04/15/experto-de-scotiabank-proyecta-precio-del-cobre-de-us-350-la-libra-
para-2017/
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2.1.4. Andlisis dindmico: tendencias de la Industria y ciclos de vida

Industria de la Capacitacion en Chile

A partir de datos obtenidos de la Encuesta Longitudinal (ELE) del afio 2009, de 7.062
empresas, un 30% de éstas declaré haber capacitado a sus trabajadores y de este 30%, un
97% de las empresas declaré conocer la Franquicia Tributaria. Ademéas en promedio, 60%
de los montos invertidos en capacitacion se financia a través del uso de la franquicia
tributaria. Al haberles consultado a las empresas los motivos mas importantes por los cuales
no capacitan, un 46% contesté que no lo considera necesario, un 27% que no han
encontrado el curso de acuerdo a las necesidades, un 15% que hay que reemplazar al
trabajador mientras se capacita y un 12% declaré que los trabajadores no tienen interés en

participar [2].

77.9
g0 -
70 -
60 -
50 447
%
a0
30 .
20,5 19,3

20 155 143
0 R . - T

Micro Pequefia Mediana Grande

B No Capacitados Capacitados

Figura N°4: Distribucién de capacitados y no capacitados via Franquicia Tributaria segin tamafio de
empresa.
Fuente: “Determinantes de la Capacitacion en Chile” [2].

Segun estadisticas del Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo (Sence), el gasto en
capacitacion en Chile desde el afio 2008 al 2012 muestra una tasa creciente promedio de
6% en total, como se muestra en la Figura N°5. A su vez, el sector privado promedia una

tasa de un 5%, con un repunte desde el afio 2011.
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Gasto en Capacitacion via Franquicia Tributaria
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Figura N°5: Evolucion del gasto en capacitacién en Chile desde el afio 2008.
Fuente: Elaboracion propia en base a informacion de Sence (Anexo 4).

Si bien la Ley de Capacitacion y Empleo persigue el incremento de la productividad nacional
y establece incentivos tributarios para la realizacion de actividades de capacitacion
permanente, la utilizacion de los mecanismos disponibles queda al criterio (conocimiento,

acceso a informacion, recursos) de las empresas, al igual que sus objetivos.

Existe la percepcion en el sector de transporte, sobre todo desde las empresas, del
desarrollo positivo que ha tenido el sector en términos de su competitividad. Si bien en Chile
y en la Industria existe inquietud por el nivel de profesionalizacién del sector, resulta extrafio

gue no existan requisitos de capacitacion continua o de actualizacion para los conductores.

Industria del Transporte en Chile

La encuesta anual de vehiculos en circulacion del Instituto Nacional de Estadisticas (INE)
reveld que para el afio 2012 habia 3.973.913 de vehiculos motorizados en el pais. De ellos,
el 89% corresponde a transporte particular, el 4% a transporte colectivo y el 7% a transporte
de cargas. Este ultimo, crecid un 24% entre el afio 2008 y 2012. Hoy en Chile hay méas de

265.411 vehiculos de carga, como muestra la Tabla N°1.
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Tabla N°1: Pargue de vehiculos en circulacion, por tipo y regién

Fuente: INE (2012)

Camién Tracto- Tractor Otros con Remolquey Total Total
simple camion agricola  motor /6 semi region/
remolque Total

2008 118.145 28.040 6.483 10.666 50.584 213.918
2009 119.487 29.126 6.963 11.737 52.196 219.509
2010 123.790 31.942 7.073 12.948 56.481 232.234
2011 131.541 34.789 7.798 14.514 61.671 250.313
2012 138.924 38.645 8.124 16.021 63.697 265.411
| de Tarapaca 3.019 1.652 3 358 1.802 6.834 3%
Il de Antofagasta 7.096 3.213 20 1.242 4.305 15.876 6%
Il de Atacama 4.461 2.934 164 595 3.636 11.790 4%
IV de Coquimbo 6.441 1.364 197 592 2.073 10.667 4%
V de Valparaiso 11.158 4.136 402 1.189 5.842 22.727 9%
VI de O'Higgins 10.062 2.686 1.313 991 4.937 19.989 8%
VIl del Maule 12.357 3.298 1.913 1.236 7.172 25.976 10%
VIl del Biobio 17.251 4.154 1.494 2.237 8.776 33.912 13%
IX de La Araucania 7.446 960 758 969 2.810 12.943 5%
X de Los Lagos 8.151 1.162 674 834 2.581 13.402 5%
Xl de Aysén 1.819 331 47 211 474 2.882 1%
Xl de Magallanes y 1.746 627 11 493 943 3.820 1%
La Antartica
XIII Metropolitana 43.206 10.676 744 4512 15.936 75.074 28%
X1V de Los Rios 3.124 512 344 327 1.279 5.586 2%
XV de Aricay 1.587 940 40 235 1.131 3.933 1%
Parinacota

En la Tabla N°1 es posible observar también la evolucion de la cantidad de vehiculos por tipo

entre los afios 2008 y 2012, asi como su distribucion por region. Se constata para todos los

tipos de vehiculos un aumento de su parque vehicular durante los ultimos 4 afios, con una

tasa promedio de 6% anual. Se observa ademas que los vehiculos se concentran en la

region Metropolitana, region del Bio-Bio y del Maule. La region de Antofagasta est4 en sexto

lugar. No obstante, la industria minera se abastece de muchos insumos que transitan desde

la Region Metropolitana hacia la zona norte del pais.
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Venta de Camiones

El aumento sostenido de la ventas de camiones hasta el afio 2012, obviando la crisis

subprime (2009), es una condicién fundamental para determinar lo atractivo del mercado y

su potencial crecimiento, considerando la fuerte correlacién que existe con del futuro de la

economia, especificamente con el PIB y precio del cobre, como muestran las Figuras N°6 y

N°7.

Evolucion de las Ventas de Camiones en Unidades y Tendencia del PIB

Fuente: ANAC y Banco Central
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Figura N°6: Venta de Camiones en Chile

Fuente: Asociaciéon Nacional Automotriz de Chile, ANAC
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Proyeccion de Conductores

En contraposicion con este aumento de vehiculos hasta el afio 2012, los choferes de
camiones estan siendo cada vez mas escasos. Incluso algunos calculan que se necesitan
cada afio entre 14.000 y 15.000 conductores nuevos®: 18.000 camiones para 4.000 licencias
por afio (A5)™°. Incluso con la baja en la venta de camiones desde el 2013 en adelante, se
observa una necesidad insatisfecha. La Asociacion Nacional Automotriz de Chile (ANAC)
pronostica para el afio 2015, 11.250 camiones nuevos y aun asi existe un déficit de

conductores, como muestra la Figura N°8.
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Figura N°8: Proyeccién venta de camiones a 2015
Fuente: Asociacidn Nacional Automotriz de Chile, ANAC (Julio 2015)

En respuesta a la creciente demanda por incorporar recursos humanos a este mercado
laboral, el 11 de Julio de 2012 se modificé la ley 18.290 del transito. La nueva ley 20.604
establece requisitos alternativos para obtener licencia profesional de conductor, por ejemplo,
permite hacer uso de la tecnologia para formar a los futuros choferes de camiones, avance
importante considerando el crecimiento por sobre la oferta que existe de personas
capacitadas para conducir vehiculos de carga pesada en nuestro pais. Desde el momento de
vigencia de la ley, se validé el empleo de simuladores u otra tecnologia equivalente para la
calificacion y capacitacion de los futuros choferes, y que ésta sea impartida en una escuela

de conductores profesionales, reconocida oficialmente por el Ministerio de Transportes.

° Noticia Ediciones Especiales, Domingo, 23 de Septiembre de 2012, Anexo 2.
% Asamblea de socios Chile Transporte, 30 de agosto 2013.
! Noticia Ediciones Especiales, Domingo, 23 de Septiembre de 2012, Anexo 2.
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La institucion encargada de establecer el reglamento sobre la duracion del curso y los
contenidos minimos practicos y tedricos sera el Ministerio de Transportes vy
Telecomunicaciones. Por ejemplo, fij6 un minimo de horas de conduccion por alumno en

vehiculo, y un minimo y un maximo de horas en el simulador o equivalente.

El Ministerio del Trabajo, a través del Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo (SENCE),
ha impulsado el programa “Formacién Para El Trabajo, Transporte”, que entrega 1.800
cupos para cursos de conductor profesional Clase A-3 y Clase A-5. Para la licencia A-3 hay
450 cupos en la Region Metropolitana y para la A-5 hay 450 cupos en las regiones IV y

Region Metropolitana.

En razén de lo anterior, se puede concluir que el mercado para la OTEC de este plan de

negocios es un mercado con un ciclo de vida en etapa de crecimiento.

2.1.5. Andlisis de fuerzas competitivas del sector, Analisis Porter

Este plan de negocios se ha dividido en dos etapas diferenciadas de acuerdo al tipo de

clientes:

e Primera Etapa: En una primera instancia, los consumidores seran solo los conductores
de Linsa, quienes deberan hacer el curso en la empresa para trabajar en ella o
capacitarse para ser promovidos.

e Segunda Etapa: En una segunda instancia, se ampliard el servicio a conductores de

cualquier empresa de transporte.

En Anexo 5 se analiza en detalle las 5 fuerzas de Porter para cada una de las 2 etapas. A

continuacion se presentan las conclusiones de cada analisis.

Primera Etapa

En una primera etapa se espera una rentabilidad alta debido a que la rivalidad entre
competidores es baja al igual que la mayoria de las fuerzas. Esto lo convierte en un

emprendimiento atractivo y se recomienda ingresatr.

El aspecto a tener mayor cuidado es el poder de negociacion de los clientes, ya que si el

namero de clientes existentes que demanda la mayor parte de las ventas no es elevado, se
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afecta la palanca de negociacion puesto que pueden exigir mas. Por lo tanto el precio del
curso de Linsa debera ser competitivo para cautivar a sus empleados. Para ello, ocuparemos

las siguientes estrategias:

e Publicidad: Destacar que existe una “exclusividad” del servicio en un comienzo ya
gue no existe otra empresa de capacitacion en la zona norte que brinde el curso con
el sistema de simulador de inmersion.

e Practicas laborales: A diferencia de nuestros competidores, se tiene toda la
infraestructura y capacidad para que los alumnos realicen sus practicas.

e Opciones laborales: Existe la opcion de ampliar su empleabilidad dentro de la misma

empresa inmediatamente.

Segunda Etapa

En una segunda etapa, existe una alta rivalidad de competidores y una alta amenaza de la
entrada de nuevos competidores, por lo tanto, se debe pensar en establecer barreras de
entrada que impidan el ingreso de estos competidores. En nuestro caso, se ingresara al

mercado con las siguientes barreras de entrada:

e Diferenciacién: Cursos con mas clases practicas y mejor infraestructura que los
competidores (alta cantidad de camiones propios de Linsa). Al intentar entrar una
nueva empresa a la industria tendrd que incurrir en los llamados costos hundidos,
gue son aquellos que debe afrontar la empresa para entrar en el sector para invertir
en determinados activos y que no podra recuperar cuando decida salir del sector.

e Conocimientos especializados: Los relatores seran parte del staff de conductores

especializados, es decir, con experiencia y contacto con el cliente final de la mineria.

Los factores tecnoldgicos, especificamente el simulador de inmersion no se considera como

una barrera de entrada ya que es perfectamente imitable.

A pesar de nuestra estrategia de barrera de entradas, se espera que la rentabilidad del
negocio se vea afectada por el aumento en la rivalidad de competidores, lo cual a su vez

aumenta el poder de negociacién de los consumidores.

El aumento del poder de negociacion de los consumidores permite elaborar estrategias

destinadas a captar un mayor nimero de ellos y obtener una mayor fidelidad o lealtad de los
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mismos, tales como aumentar la publicidad u ofrecer mayores servicios o garantias. En este

caso, se ofreceran précticas en la misma empresa Linsa y posibilidad de empleabilidad a los

mejores alumnos.

Debido a que la rivalidad entre los competidores define la rentabilidad de un sector: cuanto

menos competido se encuentre un sector, normalmente ser4d mas rentable y viceversa, se

decide continuar adelante en esta segunda etapa hasta que sea rentable y una vez que ya

no lo sea, liquidar, ya que los costos de salida son bajos.

2.1.6. Andlisis de stakeholders y otros publicos para sustentabilidad

Los stakeholders identificados en este intra-emprendimiento son:

Directivos empresa Transportes Linsa S.A.: Primeros interesados en la
rentabilidad y sustentabilidad del intra-emprendimiento. Son quienes brindaran las

instalaciones y parte del capital para llevar a cabo esta idea.

Empresas de transporte de carga y conductores: Son los clientes que debemos

captar, nuestro mercado.

Sence: El Servicio Nacional de Capacitacion y Empleo es la institucion encargada de
administrar el Sistema Nacional de Capacitacion y especificamente el programa de
Franquicia Tributaria.

Organismos reguladores: Corresponden a aquellos que regulan las condiciones
generales del transporte de carga, de la capacitacion en Chile, etc. También se

considera como organismo regulador el Sernac.

Asociaciones gremiales: Corresponden a aquellas asociaciones que velan por el
correcto funcionamiento de la industria prestando apoyo para la creacion de valor.

Por ejemplo, Chile Transporte, Sofofa, Asociacién Metropolitana de OTEC A.G.

Compafias mineras: Se buscara realizar alianzas claves con ellas para que dentro
de su programa de RSE puedan brindar becas a conductores de bajos recursos para

que se profesionalicen.
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2.2. Competidores

2.2.1. lIdentificacion y caracterizacion de los competidores

En Chile existen en total 187 Escuelas de Conductores Profesionales®?, de las cuales sélo 22
se encuentran en el norte del pais y sélo 10 en Antofagasta, como se muestra en Anexo 4.

De las 10 empresas en Antofagasta, solo 7 estan autorizadas para capacitar en licencia A-5.

Por otra parte, de las 187 escuelas de conductores so6lo 14 se encuentran autorizadas para
brindar el curso especial con simulador de inmersién'® en Chile, y ninguna de ellas se
encuentra ubicada en el norte del pais. S6lo Automdvil Chile esta en proceso de evaluacion

pero fue rechazado por presentar informacién incompleta.

En Anexo 6 se detallan las escuelas de conductores profesionales del pais con autorizacidon

para impartir curso especial con uso de simulador de inmersion.

Dado que no existe informacidon publica respecto a la participacion de mercado de los
competidores en esta industria, la seleccion de principales competidores sera en base a los

siguientes criterios:

1. Competidores en la zona norte del pais con simulador actualmente autorizados a
brindar capacitacion con simulador.

2. Competidores identificados en encuesta realizada a conductores de la empresa Linsa
y de otros conductores pertenecientes a la empresa Sol y Cobre de Antofagasta, la

cual se encuesta en Anexo 6.

Tomando el primer criterio, de acuerdo a la tabla de Anexo 7, no se tiene competencia
directa con esta tecnologia en la zona norte del pais hasta el momento, no obstante, es una

competencia imitable, por lo tanto pasaremos al segundo criterio.

Si se considera el segundo criterio, al analizar los resultados de la encuesta aplicada,
nuestra principal competencia en la regién de Iquique y alrededores identificados por los

conductores de Linsa, es la siguiente:

'2 Fuente: Subsecretaria de Transportes. http://www.subtrans.gob.cl/subtrans/escuelas/escuelas.php
'3 Simulador de inmersién: corresponde a aquel dispositivo mecanico-computacional, compuesto de
partes fisicas que emulan el funcionamiento de un determinado tipo de vehiculo y un programa
computacional que controla el comportamiento de dichas partes, permitiendo al usuario realizar una
conduccidn realista del mismo. Fuente: http://www.mtt.gob.cl/archivos/5504
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e Automovil Club De Chile Ltda

e Soc. Comercial Esc. De Conductores Luz Verde Ltda

e Escuela De Conductores Profesionales Luis Alberto Diaz Garrido E.I.R.L. - Escuela
De Conductores Profesionales Fenix E.I.R.L.

e Escuela de Conductores Hernando de Magallanes™

La principal competencia en la regién de Antofagasta, identificados por los conductores de

Sol y Cobre en la encuesta, es la siguiente:

e Automovil Club De Chile Ltda
e Empresa De Capacitacion De Trabajadores Del Transporte En General Y Cia. Ltda. -
Incoprof Y Cia. Ltda.

e Soc. Comercial Esc. De Conductores Luz Verde Ltda

2.2.2. Mapa de posicionamiento relativo

Para llevar a cabo al analisis de posicionamiento relativo, se realiz6 una encuesta, la cual se
muestra en Anexo 8, aplicada a: conductores de Linsa S.A. y conductores perteneciente a la

empresa Sol y Cobre, Antofagasta. En Anexo 9 se detalla el analisis de la encuesta.

De este andlisis se puede concluir que la empresa identificada como “Top of mind”*® por los
conductores es Automovil Club de Chile, en segundo lugar Luz Verde y en tercer lugar,

Fenix, como se muestra en la Figura N°9.

4 Cabe mencionar que esta Escuela de conductores no fue encontrada en el registro de la
Subsecretaria de Transporte
* Marca gue primero le viene a la mente a un consumidor.
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Posicionamiento de competidores zona Iquique

Posicion en los conductores

Magallanes Automovil Luz Verde Fenix
Club Chile

Posicionamiento de competidores zona Antofagasta

Posicién en los conductores

Luz Verde Automovil Club Incoprof Y Cia.
Chile Ltda.

Figura N°9: Posicionamiento “Top of mind” de competidores
Fuente: Elaboracion propia

Los atributos mas valorados por los conductores de Linsa son: menor costo del curso, menor
duracion del curso y menores requisitos para cursar el curso. En el caso de Antofagasta, se
mantienen el menor costo del curso y menores requisitos para cursar el curso, pero se

destaca también mejores contenidos, a diferencia de Linsa, como muestra la Figura N°10.
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Atributos mas valorados por conductores zona lquique

Menos requisitos para cursar el curso _
Mejores contenidos —
Menor duracién del curso (Rapidez en obtener Ia..-_
Cercania con respecto al lugar donde vive - _
Certificacion de la empresa - _
Buena atencion - _

A

-y

Mejor infraestructura

Menor costo del curso J/

Menos requisitos para cursar el curso —
Mejores contenidos —
Menor duracion del curso (Rapidez en obtener la licencia) —
Cercania con respecto al lugar donde vive _
Certificacion de la empresa _
Buena atencion |

|

L

Mejor infraestructura

Menor costo del curso l

Figura N°10: Atributos més valorados por los conductores
Fuente: Elaboracion propia

El atributo de menores requisitos para cursar el curso se obtiene soélo al realizar el curso con
el simulador de inmersion, tema que no existe hoy en dia en la zona norte del pais, por lo
tanto, el mapa de posicionamiento relativo de los competidores se realiza con los otros dos

atributos mas importantes, como muestra la Figura N°11.

24



Posicionamiento de los competidores en relacion a los atributos
mas importantes (conductores Linsa, Iquique)

Mayor
duracién

@ Magallanes

@ Automovil Club

o .
= Chile
3
- o= o Luz Verde
o 0 <
5 5 3
P .
@ Fenix
Menor duracién
Posicionamiento de los competidores en relacion a los atributos
mas importantes (Antofagasta)
Mayor
duracién
° @ Luz Verde
%)
3
o 0 < .
S - 56— @ Automovil Club
= o Chile

@ Incoprof Y Cia.
Ltda.

Menor duracién

Figura N°11: Posicionamiento relativo de competidores
Fuente: Elaboracion propia
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2.2.3. Fortalezas y debilidades de los competidores

Las fortalezas y debilidades de los competidores se muestran en la Tabla N°2.

Tabla N°2: Fortalezas y debilidades de competidores

Fuente: Elaboracion propia

Competidor

Fortalezas

Debilidades

Automovil Club
de Chile Ltda.

Soc. Comercial
Esc. De
Conductores Luz
Verde Ltda

Fenix E.l.LR.L.

Magallanes

Incoprof Y Cia.
Ltda

Es la nimero 1 en la mente del
consumidor

Los consumidores destacan que

Sus cursos tienen menor duracion

Presencia en varias regiones
norte del pais y buena ubicacion
en cada ciudad

Autorizacién para impartir curso
con simulador en la RM

Autorizacién para licencia A5 en
Iquique

Buena ubicacion

Buen precio

Autorizacion para licencia A5 en
Iquique

Buena ubicacion

Buen precio

Autorizacion para licencia A5 en
Iquique
Buen precio

Autorizacion para licencia A5 en
Antofagasta

Buen precio, es considerada la
mas econdmica en Antofagasta

v

v

Es la més cara

No posee simulador de inmersién en
la zona norte del pais

No posee know-how de la industria
minera

No posee camiones para realizar
practicas in situ

No posee simulador de inmersién en
la zona norte del pais

No posee know-how de la industria
minera

No posee camiones para realizar
practicas in situ

No posee simulador de inmersién en
la zona norte del pais

No posee know-how de la industria
minera

No posee camiones para realizar
practicas in situ

No posee simulador de inmersion en
la zona norte del pais

No posee know-how de la industria
minera

No posee camiones para realizar
practicas in situ

No esta registrada como escuela de
conductores en el registro de la
Subsecretaria de Transporte

No posee simulador de inmersién en
la zona norte del pais

No posee know-how de la industria
minera

No posee camiones para realizar
practicas in situ

26



2.3. Clientes

2.3.1. Micro y macro segmentos

Como se analizo en el capitulo 2.1.2, los macrosegmentos identificados en esta industria
son: objetivo del servicio, tipo de educacién, modalidad de ensefianza y entidad a la cual va

dirigido el servicio.

De acuerdo a los macro segmentos escogidos, se esta frente a un Organismo Técnico de
Capacitacion (OTEC) para licencias de conduccion profesional A3 y A5, con modalidad de

clases presencial.
Teniendo la macro segmentacion definida, pasaremos a la micro segmentacion.

La micro segmentacidn consiste en analizar la diversidad de necesidades en el interior de los
productos/servicios mercado y dividir el producto/servicio mercado en un subconjunto de
compradores que buscan en el producto/servicio un mismo conjunto de atributos. Al igual
gue en la macro segmentacion, primero se identificaran los segmentos y después se

escogera el de este plan de negocios.
Para este servicio, los segmentos utilizados seran:

v/ Caracteristicas geograficas: Zona norte del pais, zona centro, zona sur.

v Industria a la cual va dirigido el servicio: Mineria, Agricultura, Ganaderia,
Silvicultura e Industria Forestal.

v' Entidad a la cual va dirigido el servicio: Empresas grandes, empresas medianas,
empresas pequefias, personas naturales, organismos publicos.

v’ Caracteristicas socioecondmicas del consumidor final: ABC1, C2, C3, D, E.
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Caracteristicas
socioecondmicas

Caracteristicas

g Industria ‘ Entidad
geograficas
Zona Norte

Zona Centro

Zona Sur

Mineria

Agricultura
Ganaderia
Silvicultura

Forestal

Empresas Medianas
Privadas
Pequenas

Personas naturales

Organismos Publicos

ABC1
c2
C3

D

Figura N°12: Matriz de Micro segmentacion
Fuente: Elaboracion Propia

Especificamente, este plan de negocios se enmarcara en la capacitacion de conductores

profesionales, divididos en dos grupos:

v' Personas naturales (Primera etapa): Trabajadores de Linsa mayores de 20 afios,
con licencia clase B por al menos 2 afios, caracteristicas socioeconémicas de los
segmentos C3, D y E, con interés en obtener la licencia de conductor profesional
Clase A-3 y/o Clase A-5, con posibilidad de acceder al curso.

v Empresas de transporte (Segunda etapa): Empresas de transporte de la zona
norte del pais de tamafio grande, con interés en capacitar a su personal en obtener la
licencia de conductor profesional Clase A-3 y/o Clase A-5, que trabajan en el sector

econdémico de la mineria.
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En el caso de personas naturales, se mencionan mayores de 20 afios con licencia clase B
por al menos 2 afios como minimo ya que los requisitos para la posesion de una licencia tipo

A3 0 A5, de acuerdo con la Ley del Transito N° 18.290 son:

e Debe tener minimo 20 afios
e Debe portar la licencia clase B por al menos 2 afios
e Debe aprobar un curso teorico y practico en una escuela de conductores profesionales

e Debe aprobar el nuevo examen tedrico para profesionales.

MINIMO 20 A0S LICENCIA CLASE B CURSO TEORICO NUEVO EXAMEN
POR 2 ANOS Y PRACTICO TEORICO

REALIZAR CURSO LSy
Tengr por 2405 | REALZAR CURSO Tenen por 2afos ' NEALIZAR CURSO,
IS8 0 08 o | o smuiacorss 2o EEo || CesmuLaoores
mom =

M i M M
LICENCIAS PROFESIONALES

Figura N°13: Requisitos para postular a licencia profesional.
Fuente: Conductores Profesionales, http://conductoresprofesionales.cl/informate/#2
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2.3.2. Caracterizacion de los consumidores

Perfil del conductor de camidén

Las tareas que cumple el conductor de camiones de carga son, basicamente, las vinculadas
al manejo del vehiculo, aunque la vigilancia y cuidado de la carga, encarpado, amarre,
desamarre, desencarpado y aquellas que se ejecutan durante los tiempos de espera son
frecuentemente realizadas por ellos mismos, sin recibir retribuciébn monetaria, dado que los
contratos agregan a la labor principal de conduccidn las tareas anexas y afines, pese a que
en muchos casos existe personal auxiliar que ofrece sus servicios en puntos conocidos de
demanda. No obstante, para la mayoria de estas tareas los choferes no tienen mayor

capacitacion.

Si bien para el sector de trabajadores conductores de camiones existe una normativa
expresa, el principal factor por el cual se organiza el trabajo —la jornada— estd sujeta
directamente a las demandas y requerimientos de las empresas, en el sentido de que éstos
movilizan las cargas y cumplen con el rol principal en la cadena logistica de entrega de
servicios. Por lo mismo, el incumplimiento de la normativa al respecto es una caracteristica
de este sector. Asi, la jornada de trabajo de estos conductores aparece como el principal
factor de flexibilidad, ya que muchas empresas reportan un estilo de operaciones que no
distingue de manera convencional los dias laborales y los fines de semana y festivos sino
gue, mas bien, se adaptan a los ciclos de viajes, carga y descarga, utilizando un régimen
adaptable de dias libres para los conductores.

Es atingente observar y sefialar que este incumplimiento de la normativa respecto de la
jornada es una caracteristica de la industria que no parece crear inconvenientes serios con la
fuerza de trabajo. Mas bien los conductores parecen considerar que el trabajo en ciclos y
rutinas que no respetan necesariamente las secuencias de dias laborales y festivos esta en
la naturaleza de su oficio. Dado este panorama, parece logico especular que esta actitud
esta estrechamente relacionada con los esquemas variables de remuneraciones que
prevalecen en el sector, los que incentivan a los conductores a realizar tantos viajes (o

“fletes”, en la jerga del sector) como sea posible [5].
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Perfil del conductor de buses de transporte de personas

El perfil del conductor de bus se distingue del conductor de carga o camion, en primer lugar,
porque traslada personas y, por lo mismo, posee un cierto nivel y estilo de conduccion
asociado a ello. Existen ciertas caracteristicas que deben ser potenciadas mediante la
capacitacion y que estan relacionadas con el desarrollo de competencias asociadas al trato
constante con pasajeros, habilidades blandas, de comportamiento y de relaciones sociales
en el ejercicio de su labor. Capacitar en este sentido permitiria, por una parte, que ese

puesto de trabajo se profesionalizara y, por otra, obtuviera reconocimiento social.

El conductor de bus tiene una categoria mayor que el conductor de camiones, goza de cierto
prestigio, reconocimiento, por el mismo hecho de que transporta pasajeros. Por eso mismo,
su formacion tiene un componente adicional, que es el manejo de conflictos, la atencion al
cliente, la seguridad y emergencia. Tiene un mayor nivel de control; no es tan solitario, tiene
mecanismos de fiscalizacion social; actualmente existe un sistema de control de jornada mas
objetivo y riguroso, a un control social ya que van con los pasajeros arriba, gente que puede

hacer denuncias, que cada vez mas esta controlando esto [6].

Empresas de transporte de carga

Las empresas de transporte de carga se segmentan basicamente segun el sector econémico

a la cual ofrecen sus servicios y el tamafio de la empresa.

Tabla N°3: Empresas de transporte de carga por industria
Fuente: Presentacion Asamblea Chile Transportes Agosto 2013 [3], datos INE (2011)

Clientes % Grandes % Pequefias % Total
Comercio 36 64 27,4
Industria 52 48 24,5
Mineria 71,2 28,8 16
Forestal 45,5 54,5 9,6
Construccion 17,2 82,8 7,9
Fruticultura 20,1 79,9 3,8
Agricultura 34,1 65,9 3,6
Pesca 25,5 74,5 29
Totales 43,9 56,1 100
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Como se muestra en la Tabla N°3, el transporte de carga total se concentra principalmente
en las industrias: comercio, industria, mineria y forestal. Por otra parte, en la industria minera
esta concentrado en las empresas grandes. Es decir, se esté frente a clientes atomizados en

unos pocos grandes.

De acuerdo a las empresas asociadas a Chile Transporte Ag.*°, en Anexo 10 se muestran

algunas empresas de transporte de carga en Chile.

2.3.3. Tamano del mercado potencial, mercado objetivo y sus tendencias
Mercado potencial

En la primera etapa, el mercado son los conductores de Linsa, es decir, de acuerdo a la
entrevista a la Gerente de Recursos Humanos de empresa de Transportes LINSA S.A., Sra.

Alba Zepeda (Anexo 11), 10 a 15 personas mensualmente.

En la segunda etapa, el mercado potencial total del presente plan de negocios se calculara

de la siguiente manera:

Cantidad de  Crecimiento N° Crecimiento
empresas de en su Trabajadores Cantidad de
transporte facturacioén trabajadores
1 A nivel nacional 47.206 4% 171.992 6%
2 | Zona norte 28.780 4% 123.230 6%
3  Solo grandes empresas 20.491 87.739
zona norte (71,2%) @
4  1,2% de la fuerza 12.600

laboral se requiere con

licencia A3 y/o A5

Figura N°14: Calculo mercado potencial en nimero de personas
Fuente: Elaboracion Propia

10 http://www.chiletransporte.cl/portal/index.php/asociados
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Luego, el mercado potencial es de 12.600 personas al afio, equivalente a US$14.400.000 al

afo, a un costo del curso de $800.000 como se explica posteriormente en el capitulo 4.5.

Cada punto de la tabla se explica a continuacion:

1. Las empresas de transportes de carga por carreteras representan 47.206 empresas a
nivel nacional, con una facturacién de 217.589.844 UF el afio 2013*’, como se muestra
en Anexo 12. Si se analiza la evolucidon desde el afilo 2005 hasta el afio 2013, se
observa un crecimiento sostenido del 4% en promedio. El nimero de trabajadores

informados es de 171.992, con un crecimiento de 6% al afio.

2. De este total, se consideran solo las regiones I, 1l y lll dado que se esté focalizados en la
zona norte del pais y por otro lado también se suman las regiones 1V, V, RMy XV ya que
son las regiones desde las cuales se transporta carga hacia el norte del pais,
especificamente para la industria minera. Asi, la cantidad de empresas suman 28.780,
con una facturacion de 154.456.486 UF el afio 2013. El crecimiento continda siendo un
4% promedio. El numero de trabajadores informados es de 123.230, con un crecimiento

de 6% al ano.

3. Dado que se esta enfocados en empresas de tamafio grande, utilizando el dato de la
Tabla N°3, se aplica un factor de 71,2% a los niUmeros anteriores y se tiene una cantidad
de empresas de 20.491, con una facturacién de 109.973.018 UF. El namero de
trabajadores es de 87.739.

4. De estos 87.739 trabajadores no todos son conductores. Para estimar el nUmero de
conductores que quisieran optar a licencia A3 y/o A5 tomaremos el supuesto de que
cada empresa de transporte necesita contratar al mes un 1,2%*® de su dotacién total
para conducir buses o camiones de carga pesada. Es decir, 1.053 conductores
mensualmente y 12.600 conductores al afio. Este nUmero no se aleja en demasia de

las estimaciones mostradas en Anexo 2.

7 Servicio de Impuestos Interno: http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_rubro.htm
18 Supuesto extraido de la entrevista Anexo 10.
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Mercado objetivo
El mercado objetivo se muestra en la siguiente tabla y se detalla a continuacion:

Tabla N°4: Mercado objetivo primera y seqgunda etapa

Fuente: Elaboracion Propia

N° personas/afio $/afio US$/afio
1 | Primera Etapa, 1* afio 120 96.000.000 137.000
2 | Segunda Etapa, 2% afio 488 390.400.000 557.000

1. Primera etapa: nuestros clientes son los propios trabajadores de LINSA y de acuerdo a
la entrevista a la Gerente de Recursos Humanos de empresa de Transportes LINSA
S.A., Sra. Alba Zepeda (Anexo 11), 10 a 15 personas mensualmente necesitarian
capacitarse para no salir a buscar conductores al mercado como nuevas contrataciones.
También se asume un costo del curso de $800.000 como se explica posteriormente en

el capitulo 4.5.

2. Segunda etapa: primero se pretende capturar a los conductores de Sotraser, principal
empresa de transporte a nivel nacional, la cual posee 1.200 conductores y una
facturacion US$ 240M. Al igual que LINSA S.A., si se supone que esta empresa
capacita a un 1,2% de sus trabajadores, entonces se tiene un mercado total de 14
conductores al mes. Si a esto se le agregan los conductores de LINSA, se tiene 24

personas al mes, 288 al afio.

Se supondra también que se logra que Sence nos entregue 200 becas al afio de las 900
que posee para regiones distintas regiones IV y Region Metropolitana™ para capacitar a

personas naturales, con lo cual se tienen 488 personas el segundo afio.

En un escenario conservador, se tomara el crecimiento anual de la industria de la

capacitacion indicado en el capitulo 2.1.4., de 5% anual.

19 Capitulo 2.1.4
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2.4. Matriz de perfiles competitivos

De los anadlisis anteriores, se puede concluir en la siguiente matriz de perfiles competitivos:

Factores Linsa S.A. Au'gllawg)wl Luz Verde Magallanes Fenix Infocorp

criticos para « PS
el éxito C PP C PP C PP C PP C PP PP

Menor
duracién del 0,3 1 0,3 4 1,2 1 0,3 1 0,3 2 0,6 2 0,6
curso

Menor costo | 0,3 3 0,9 1 0,3 2 0,6 3 0,9 3 0,9 3 0,9

Mejores 01 4 04 4 04 3 03 3 03 3 0,3 3 0,3
Contenidos
Menores 03 4 12 1 03 1 03 1 03 1 03 1 03
rGQUISItOS

Total 1 2,8 @ 15 1,8 2,1 2,1

PS: Peso especifico

C: Calificacién

Notas: PP: Peso ponderado

Los valores de las calificaciones son los siguientes:

1: Mayor debilidad; 2: Debilidad; 3: Menor fuerza; 4: Mayor fuerza.

Figura N°15: Matriz de perfiles competitivos
Fuente: Elaboracion propia

A partir del analisis de los atributos mas valorados por los clientes se puede concluir que la
menor duracién del curso, el costo y los menores requisitos para hacer el curso (respecto a
afos de experiencia con la licencia previa), son los factores criticos de éxito mas relevantes,

por este motivo se asigné un peso especifico de 0,3 a cada uno de ellos.

Por lo tanto, se concluye que el competidor méas fuerte es Automavil Club, lo siguen Fenix e

Infocorp.
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2.5. Conclusiones

De andlisis de la industria que se ha realizado en este capitulo se puede concluir que si bien
el gasto en capacitacion en Chile muestra una tasa creciente promedio de 6% en total, aln
se encuentra bajo las expectativas del gobierno. Llevado al mercado especifico de
conductores de carga, si bien en Chile y en la Industria existe inquietud por el nivel de
profesionalizacion del sector, resulta extrafio que no existan requisitos de capacitacion
continua o de actualizacion para los conductores. En razén de lo anterior, los factores que
mas inciden en este intra emprendimiento son los aspectos politicos y econdémicos. En el
primer caso, son los factores que apoyan la profesionalizacion del rubro, y en el segundo

caso, dado la directa relacion que existe con la economia y desarrollo del sector minero.

De acuerdo a los macro segmentos escogidos en esta industria, se esta frente a un
Organismo Técnico de Capacitacion (OTEC) para licencias de conduccion profesional A3 y

A5, con modalidad de clases presencial.

La entrada a este mercado en una primera etapa se recomienda dado que la rivalidad entre
competidores es baja al igual que la mayoria de las fuerzas analizadas en el Andlisis de
Porter, con lo cual se infiere que la rentabilidad de este intra emprendimiento sera alta. A
pesar de nuestra estrategia de barrera de entradas, se espera que la rentabilidad del negocio
en la segunda etapa se vea afectada por el aumento en la rivalidad de competidores, lo cual
a su vez aumenta el poder de negociacion de los consumidores, no obstante, decidimos
continuar adelante hasta que sea rentable y una vez que ya no lo sea, liquidar, ya que los

costos de salida son bajos.

El plan de negocio se enfoca especificamente en la capacitacion de conductores
profesionales, para la industria minera en la zona norte de Chile, orientado a personas
naturales (trabajadores de Linsa) en una primera etapa, y en una segunda etapa, se

sumaran empresas grandes de transporte.

El mercado potencial de las empresas de transporte es de 12.600 personas al afio,

equivalente a US$14.400.000 al afio. EI mercado objetivo es el siguiente:

e Primera Etapa: 120 alumnos equivalente a US$137.000 al afio

e Segunda Etapa: 488 alumnos equivalente a US$557.000 al afio
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[ll. Descripcion del modelo de negocios

3.1. Descripcion del modelo Canvas

A continuacién se presenta la descripcion detallada del modelo Canvas, y en Anexo 13 se

presenta un resumen esquematico del modelo.

1. Segmentos de Mercado

Para este servicio, los segmentos utilizados seran:

v' Caracteristicas geograficas: Zona norte del pais, zona centro, zona sur.

v" Industria a la cual va dirigido el servicio: Mineria, Agricultura, Ganaderia,
Silvicultura e Industria Forestal.

v' Entidad a la cual va dirigido el servicio: Empresas grandes, empresas medianas,
empresas pequefas, personas naturales, organismos publicos.

v' Caracteristicas socioecondémicas del consumidor final: ABC1, C2, C3, D, E.

Especificamente, este plan de negocios se enmarcara en la capacitacion de conductores
profesionales, para la industria minera en la zona norte de Chile, orientado a personas de los
segmentos socioeconémicos C3, D y E. En una primera etapa, los clientes seran personas
naturales, los conductores de la empresa Linsa SA. En una segunda etapa, se sumaran

empresas grandes de transporte.

v' Personas naturales: Mayores de 20 afios, con licencia clase B por al menos 2 afios,
caracteristicas socioeconémicas de los segmentos C3, D y E, con interés en obtener
la licencia de conductor profesional Clase A-3 y/o Clase A-5, con posibilidad de
acceder al curso.

v’ Empresas de transporte: Empresas de tamafio grande con interés en capacitar a su
personal en obtener la licencia de conductor profesional Clase A-3 y/o Clase A-5, que

trabajan en el sector econémico de la mineria.
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2. Propuesta de Valor

Considerando las caracteristicas de nuestros clientes y el analisis de atributos del capitulo

2.2.2, nuestra propuesta valor es:

“Entregar una capacitacién de calidad, con la mejor infraestructura del mercado y obtencion

de la licencia A3 y/o A5 en un tiempo justo”.

Esta propuesta de valor se basa en la experiencia y know-how de Linsa S.A. en el mercado
del transporte de carga, conocimiento del cliente (mineria), de sus necesidades y de la
infraestructura de la empresa como para entregar la preparacion necesaria a los futuros

conductores.

3. Canales de Distribucion

En una primera etapa, el canal de distribucién es directo, el servicio sera entregado por
profesores contratados directamente por LINSA. La comunicacion con los clientes seré
fundamentalmente es interna, utilizando herramientas tales como reuniones informativas,

publicaciones institucionales y circulares.

En una segunda etapa, la distribucion del servicio el servicio se amplia al resto del mercado
de transporte de carga de la zona norte en la industria minera, donde el consumidor sigue
siendo el conductor de camion que trabaja en otras empresas (no necesariamente LINSA),
pero en este caso se tiene un cliente intermediario que son las empresas de transporte ya

gue ellas pueden capacitar a su personal a través de Sence, utilizando este servicio.

Entonces, en la segunda etapa el canal de comunicaciébn serd externo, se utilizaran
herramientas asociadas la marketing directo, adaptadas al target de este servicio, tales como
reuniones con otras empresas de transporte, participacion en ferias de mineria, participacion

en revistas de transporte y de mineria, entre otros.

4. Relaciones con los Clientes

Como se observo en el capitulo 2.2.2, los atributos mas valorados por nuestros clientes son
la duracion de los cursos, el costo de ellos y por otra parte, un atributo valorado por uno de

los principales stakeholders -Sence- es la calidad de los cursos, la cual esta regulada por el
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Decreto 122%. Desde este punto de vista, nuestra relacién con los clientes sera orientada a

destacar estas caracteristicas y establecer relaciones de largo plazo con Sence.

La atencién serd directa, a través de personal de ventas propio.

5. Modelo de Flujo de Ingresos

El modelos de Ingresos sera Mixto, por una parte se aprovechara el 100% de la Franquicia
Tributaria de capacitacién a través de sus distintos mecanismos que se utilizardn en una

primera etapa para todo el personal interno de Transportes LINSA S.A.

Para una segunda etapa se utilizara este mismo modelo mas una mensualidad por parte de
los postulantes a los cursos de capacitacion. Ellos descontaran del pago de sus impuestos
los gastos incurridos durante el afio por capacitacion a sus empleados mediante el beneficio

tributario que otorga Sence a las empresas o instituciones?.

6. Recursos Claves

Los recursos claves para la construccion de la propuesta de valor, son los siguientes:
e FEtapal:

1) Simulador de inmersion: En la primera etapa el simulador de inmersion serd una
ventaja ante la competencia ya que mediante éste se pueden ofrecer cursos con

menos horas de capacitacion, atributo valorado por el cliente.

2) Know-how de la industria minera y transporte: La empresa LINSA realiza
transporte principalmente a clientes mineros, esta siendo llamada continuamente a

charlas de capacitacion, cursos, seminarios y talleres.

3) Relatores: Los relatores para los diferentes modulos son personas con vasta

experiencia en conduccién y operacion de equipos moviles de transporte de carga.

4) Instalaciones: Se pueden utilizar las instalaciones que posee la empresa LINSA S.A.

para realizar los cursos tedricos y practicos.

%0 http://www.leychile.cl/Navegar?idNorma=1043628&buscar=simulador
2 Ley 19.518 y sus posteriores modificaciones a través de las leyes 19.765 y 19.967.
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5) Camiones para préacticas in situ: Se pueden utilizar los vehiculos y buses que

posee la empresa LINSA S.A. para realizar los cursos practicos.

e FEtapaz:

1) Nombre de la marca: El nombre de LINSA S.A. ya esta posicionado en el mercado

de transporte y posee de bastante prestigio dentro de las empresas mineras.

2) Se repiten los puntos 2) a 5) de la Etapa 1.

7. Actividades Claves

Las actividades claves para el éxito de este negocio, son las siguientes:

e Ensefianza con simulador de inmersiéon (Etapa 1): Parte de la malla curricular del
curso seran las clases con simulador de inmersion, para lograr una experiencia mas
tangible antes de hacer una practica en vivo y en directo, no obstante esto se
considera clave sélo para la etapa 1 ya que es un imitable y se supondra que en la

segunda etapa ya no sera exclusivo.

e Ofrecer préacticas inter-empresa: Las personas que realicen curso de conduccién
en LINSA podran realizar su practica dentro de la misma empresa, evitando salir al
mercado laboral sin experiencia, a diferencia de las personas que obtienen su licencia

en la con la principal competencia Automovil Club.

e Buscar clientes (Etapa 2): En un mercado competitivo serd fundamental salir a

buscar clientes intentando cerrar acuerdos y contratos de mediano-largo plazo.

e Promover alianzas estratégicas: Ademas de nuestra alianza con LINSA S.A, se
pueden hacer alianzas con otras empresas de transporte con contratos de

capacitacion a mediano-largo plazo.

e Generar oportunidades laborales: Posibilidad de entregar puestos de trabajo en la

empresa LINSA S.A., quien presenta un déficit de conductores con licencia A3 y A5.

8. Asociaciones Claves (Partners)

Establecer asociaciones es clave para el éxito de este negocio. Las fundamentales son:
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e Transportes LINSA: La escuela de conductores profesionales de LINSA tendra una
estrecha relacion con la empresa de transportes LINSA S.A., la cual brindara parte de
los recursos claves detallados anteriormente, como asi también, la masa critica de

clientes de la primera etapa.

e Compafias de transporte: La alianza que se pueda lograr con otras compafiias de
transporte sera fundamental para la captacion de los clientes durante la segunda
etapa. Sera fundamental destacar nuestros aspectos diferenciadores de los
principales competidores que se tiene actualmente y que se han detallado en el

capitulo 2.

e Compafilas Mineras: Las empresas mineras trabajan con muchas empresas de
transporte de carga, y sera muy importante nuestro acercamiento a ellas para que
conozcan el servicio y puedan recomendar (u exigir en algunos casos) a las otras
empresas de transporte. Muy conocido que uno de los temas de mayor preocupacion
para las compafiias mineras grandes son los accidentes en la carretera por su
implicancia en la seguridad de las personas y en el dafio a la reputacion de ellas

mismas.

e Sence: La asociacion con Sence sera fundamental para obtener becas del curso de
conductores profesionales. Por otra parte, se tendran que presentar todos los
antecedentes necesarios para que nos brinden la posibilidad de estar sujetos al

beneficio tributario para nuestros clientes.

9. Estructura de Costos

Dadas las caracteristicas de nuestro servicio, los costos fijos estdn dados por: algunos

sueldos (secretaria, administrativo), arriendo de instalaciones a LINSA S.A.

Los costos variables estardn dados por: insumos basicos (luz, agua, telefonia, etc.), sueldo

relatores (dependera del nUmero de cursos), materiales cursos.
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3.2.  Anaélisis interno

3.2.1. Analisis FODA

En la Figura N°16 se muestra el andlisis y estrategia FODA el cual se detalla en Anexo 14.

OPORTUNIDADES
Demanda Insatisfecha;

Beneficios tributarios
Sence;

Ausencia de escuelas de
conductores en la zona
norte del pais con
simulador;

Instalaciones e
infraestructura de LINSA;

El lider del mercado posee
precios altos;

Ampliacion del negocio, a
un area de certificacion de
competencias de los
conductores.

AMENAZAS

» Imitacion del simulador
por empresas de la
competencia;

Falsificacion de diplomas

Dependencia del precio
del cobre y cantidad de
proyectos mineros en
desarrollo.

FORTALEZAS
Flexibilidad y adaptacion a las
necesidades de la industria minera;

Know-how del negocio de transporte
de carga;

Relatores de calidad;
Mercado meta seguro la etapa;

Licencia con menos experiencia
(simulador);

Alianzas estratégicas a futuro con
empresas mineras;

Posibilidad de promocion conductores.

ESTRATEGIA FO

“Usar las fortalezas para tomar
ventaja de las oportunidades”

» La ausencia de escuelas de
conductores en la zona norte del
pais con simulador y lo valorado
gue es la obtencion de licencia en
menos tiempo, nos indica una
estrategia de diversificacion.

ESTRATEGIA FA

“Usar las fortalezas para reducir el
impacto de las amenazas”

» Una vez que el simulador sea
imitado, la estrategia sera abrirse
a nuevos mercados, como por
ejemplo, la certificacién de
competencias para cubrir la
necesidad de confiar en las
competencias de los conductores
por parte de los empleadores.

Figura N°16: Analisis estrategias FODA
Fuente: Elaboracion propia

DEBILIDADES

» Falta Know-how en temas de
capacitacion.

ESTRATEGIA DO

“Mejorar las debilidades para tomar
ventaja de las oportunidades”

La escases de conductores
profesionales en la industria minera
en la zona norte y su pobre
preparacion, indica una estrategia de
enfoque en este segmento.

ESTRATEGIA DA

“Aplicar tacticas defensivas para
reducir debilidades y evitar
amenazas”

» La estrategia usual en este caso es
la reducciéon de las debilidades,
para lo cual se usaran estrategias de
retencién del personas que pueda
ser relator y contratacion de
expertos en tema de capacitacion.
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3.2.2. Cadena de valor

Todas esas actividades realizadas por la escuela de conductores LINSA pueden ser
representadas usando una cadena de valor. A continuacibn se presenta una breve
descripcion de cada una de las etapas de la cadena de valor, permitiendo asegurar la calidad

y la eficiencia de todas las tareas.

Actividades Primarias: Las actividades primarias en la cadena de valor son las implicadas
en la creacion fisica del producto/servicio, su venta y transferencia al cliente asi como la

asistencia posterior a la venta. Se dividen a su vez en las cinco categorias genéricas:

1. Logistica interna: Los cursos se confeccionaran de acuerdo a lo exigido por la autoridad

y por parte del coordinador de la escuela.

2. Operaciones: La capacitacion se entregard haciendo uso de la infraestructura de LINSA
S.A., con cursos teoricos y practicos. Para los cursos practicos se utilizara simulador de

inmersion.

3. Logistica Externa: Cobro del curso, entrega de certificado que acredite que la persona

esta capacitada como conductor licencia A3 y/o Ab.

4. Marketing v Ventas: El canal de comunicaciéon sera externo, se utilizaran herramientas

asociadas la marketing directo, adaptadas al target de este servicio, tales como
reuniones con otras empresas de transporte, participacion en ferias de mineria,

participacion en revistas de transporte y de mineria, entre otros.

5. Servicios: Capacitacion para la obtencion de licencia profesional A3 y/o A5.

Actividades de Apoyo: En la cadena de valor las actividades de apoyo son las que
sustentan a las actividades primarias y se apoyan entre si, proporcionando insumos

comprados, tecnologia, recursos humanos y varias funciones de toda la empresa.

1. Infraestructura: Se utilizaran equipos y camiones de LINSA S.A. El simulador de

inmersion en una primera etapa es fundamental ya que logra una ventaja competitiva
frente a los demas competidores. No obstante, es facilmente copiable, por lo tanto esta

ventaja no asegura el éxito de la organizacion.

2. Gestion de RRHH: Los relatores para los diferentes médulos deben ser personas con

vasta experiencia en conduccion y operacion de equipos maviles de transporte de carga,
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de modo que puedan mostrar sus conocimientos y resolver dudas e inquietudes durante
el desarrollo de una clase. Debido a que es el capital mas importante, es fundamental
mantener una buena relacién con los relatores, entregar una oferta atractiva para

atraerlos como relatores.

3. Tecnologia: Para las clases préacticas, se utilizara simulador de inmersion.

4. Aprovisionamiento: La capacitacion se realizara para conductores de la industria minera,

en la zona norte del pais.

Infraestructura Equipos, camiones de LINSA S.A. Simulador de inmersion \
Gestién de RRHH Relatores con experiencia en la industria minera,
comprobado por LINSA S.A.

Tecnologia Simulador de inmersion \
Aprovisionamiento  Servicio disponible en la zona norte del pais \
Logistica Operaciones Logistica Marketing Servicio
interna externa y ventas Capacitacion
Cursos tCu,rsos Cobro del /Ft{ewstastmlnerla para Ia. '
preparados ec,)n:?os y curso . rgnsp()jor e, obtencién de
internamente | Practicos: enas de licencia

Practicos con Entrega de mineria, profesional A3

simulador y en certificado comunicacion ylo A5

transporte real. directa con

clientes

Figura N°17: Cadena de valor
Fuente: Elaboracion propia

De este analisis se puede concluir que se tienen las siguientes ventajas:
e Se pueden utilizar las instalaciones que posee la empresa Linsa S.A. para realizar los
cursos teodricos y practicos.

e En la primera etapa el simulador de inmersién sera una ventaja ya que mediante éste se
pueden ofrecer cursos con menos horas de capacitacion, atributo valorado por el cliente.

e Se utilizaran vehiculos de la empresa LINSA S.A. para practicas.

e Los relatores para los diferentes modulos son personas con vasta experiencia en
conduccion y operacién de equipos méviles de transporte de carga.
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3.2.3. Recursos, capacidades y competencias

Los Recursos, Capacidades, y Competencias Centrales son la fuente de las ventajas

competitivas.

Los recursos que posee esta OTEC son:

Simulador de inmersion: En la primera etapa el simulador de inmersion serd una
ventaja ya que mediante éste se pueden ofrecer cursos con menos horas de
capacitacion, atributo valorado por el cliente. Lamentablemente este recurso es

imitable.

Instalaciones: Se pueden utilizar las instalaciones que posee la empresa LINSA S.A.
para realizar los cursos teoricos y practicos, existe la capacidad para implementar

salas de clases y accesos a computadores, proyectores y servicio de cafeteria.

Camiones para practicas in situ: Se pueden utilizar los vehiculos y buses que

posee la empresa LINSA S.A. para realizar los cursos practicos.

Relatores: Los relatores para los diferentes médulos son personas con vasta
experiencia en conducciéon y operacion de equipos mdviles de transporte de carga.
Se buscara dentro de la organizacion el personal idéneo en términos de competencia
y experiencia para desempefiar cargo de relatores, esto con motivo de hacer sinergia

entre las distintas areas y obtener la actualizacién por parte de clientes al instante.

Know-how industria minera y transporte: La empresa LINSA al realizar sus
principales servicios con clientes mineros, estd siendo llamada continuamente a
charlas de capacitacion, cursos, seminarios y talleres. Gracias a esto el personal que
ha permanecido en la compafiia a través de los afios posee un conocimiento de la
industria de transporte y mineria. Para la transferencia correcta de estos
conocimientos es que también se pretende capacitar en técnicas de ensefianza al

personal calificado.

Nombre de la marca: El nombre de LINSA S.A. ya esta posicionado en el mercado

de transporte y posee de bastante prestigio dentro de las empresas mineras.
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Las capacidades que posee esta OTEC son:

Promover alianzas estratégicas: Ademas de nuestra alianza con LINSA S.A, se
pueden hacer alianzas con otras empresas de transporte con contratos de

capacitacion a mediano-largo plazo.

Ofrecer practicas inter-empresa: Las personas que realicen curso de conduccion
en LINSA podran realizar una practica dentro de la misma empresa, evitando salir al
mercado laboral sin experiencia, a diferencia de las personas que obtienen su

licencia en la con la principal competencia Automévil Club.

Generar oportunidades laborales: Posibilidad de entregar puestos de trabajo en la

empresa LINSA S.A., quien presenta un déficit de conductores con licencia A3 y A5.

3.2.4. Ventajas competitivas

Analisis VRIO

Para determinar si la empresa cuenta con recursos que cumplen con las caracteristicas

VRIO, se haran las siguientes preguntas:

>
>

Valor: ¢ El recurso/capacidad otorga valor a la posicion competitiva de la empresa?
Raro: ¢ El recurso/capacidad lo poseen pocas empresas?

Inimitable: ¢Las empresas que no cuentan con el recurso/capacidad se encuentran
en desventaja y lo pueden imitar?

Organizacion: ¢La organizacion de la empresa es apropiada para explotar el uso del

recurso/capacidad?
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¢Explotado

Recursos/ Valioso? ¢ Dificil de or la Implicancia
capacidades = . imitar? poria ,) Competitiva
Organizacion?
Simulador de
Inmersion Sl ALGO NO Sl VCT
Promover
alianzas Sl NO NO NO PC
estratégicas
Camiones
para practicas Sl NO NO Sl VCT
in situ
Instalaciones
de LINSA para
realizar el Sl NO NO Sl VCT
curso

Figura N°18: Analisis VRIO
Fuente: Elaboracion propia

VCS = Ventaja Competitiva Sostenible
VCT = Ventaja Competitiva Temporal
PC = Paridad Competitiva

Tomando los puntos analizados en el capitulo 3.2.3 se construye el analisis VRIO de la
Figura N°18 y se concluye que las principales ventajas competitivas que tiene este son:
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o Relatores con experiencia.

e Know-how industria minera y transporte.
o Nombre de la marca.

e Ofrecer practicas inter-empresa.

e Generar oportunidades laborales.

El simulador de inmersién es una ventaja competitiva transitoria, ya que su imitacion es muy

facil, solo con la compra implementacion se pierde esta ventaja.

Para el éxito del proyecto es necesario realizar acciones para crear y mantener nuestras

ventajas competitivas sostenibles mencionadas anteriormente.

3.3. Estrategia de entrada

La estrategia de entrada que se utilizara serd enfoque con diferenciacion. Enfoque porque en
un comienzo se estara apuntando sélo a conductores de la empresa LINSA S.A y luego, el
servicio esta orientado a conductores de la zona norte del pais, para la industria minera.
Diferenciacion dado que los cursos contaran con simulador de inmersién, equipos de LINSA,
relatores de vasta experiencia en la empresa y por otra parte, se ofrecera la posibilidad de
promocién dentro de la empresa para conductores internos que realicen la capacitacion o un
puesto de trabajo en el corto plazo si son conductores externos (siempre dependiendo de las
necesidades de LINSA S.A)).

Los objetivos financieros son: rentabilizar el patrimonio de los accionistas, disminuir los
costos de seleccién, contratacion y entrenamiento de los conductores nuevos. Ademas habra

un control mayor de los riesgos operativos, como dafio a equipos, choques.
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3.4. Estrategia de crecimiento

La estrategia que se utilizard es trabajar con el mercado interno, con enfoque solamente en
la capacitacion de conductores, con esto se genera un flujo constante de cursos, que nos
den la expertise para luego salir a buscar el mercado con toda la experiencia ganada durante

un afio capacitando.

Se proyecta una tercera etapa de crecimiento consistente en prestar servicios de
certificacion y maduracién de las competencias, la cual tiene como objetivo validar las
competencias de los conductores profesionales orientado a las empresas empleadoras y

finalmente al cliente minero.

Como se mencion6 en el capitulo 3.1, modelo de Canvas, las empresas mineras grandes
tienen gran preocupacion por evitar accidentes en la carretera, debido a su implicancia en la
seguridad de las personas y en el dafio a la reputacién de ellas mismas. Por otra parte, como
se menciond en el capitulo 3.2.1., existe una realidad en el pais relacionado con la
falsificacion de diplomas o emision de ellos por las escuelas de conductores, previo cierto
pago sin necesidad de hacer el curso. Este abuso es conocido y se da porque la
Municipalidad solo exige el certificado de la escuela de conductores, sin hacer ninguna

prueba, para entregar las licencias profesionales.

O CERTIFICADORA
DE

COMPETENCIAS

MERCADO META Il
INDUSTRIA DEL
TRANSPORTE
ENFOQUE MINERA

O MERCADO META
INTERNO
TRANSPORTES
LINSA

Figura N°19: Modelo de entrada y crecimiento
Fuente: Elaboracién propia
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3.5. Estrategia de salida

La mejor estrategia de salida es la que mejor se ajusta al negocio y a nuestras metas
personales, por lo tanto, lo primero es decidir con qué se quiere retirar. En este caso, la
prioridad del retiro es la retribucion econdémica, por lo tanto, la estrategia de salida de vender
en el mercado abierto o a otra empresa es la mejor opcion. Se descartan estrategias como
sucesion familiar o venta a empleados ya que el objetivo no es mantener legado ni ver la

empresa crecer.

Venta al mercado abierto: Esta es la estrategia de salida mas popular para las pequefias

empresas y se debe invertir tiempo preparando el negocio para la venta, haciéndolo lo méas

atractivo a los posibles compradores potenciales.

Venta a otra empresa: Posicionar la empresa para ser una adquisicion deseable es una

estrategia de salida muy rentable. Las empresas compran a otras empresas por muchas
razones, desde usar la nueva adquisicion como un camino rapido para expandirse hasta
comprar a la competencia y deshacerse de ella. En esta alternativa la forma de operar serd
observar a posibles compradores por adelantado y posicionar a la empresa en

consecuencia.
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IV. Plan de Marketing

4.1. Objetivos de marketing

El objetivo del plan de marketing sera posicionar a la empresa en el mercado de las OTEC
de conductores profesionales de la zona norte del pais, como un organismo que proporciona
capacitacion de calidad y en menos tiempo que el de los cursos habituales por medio del uso
de tecnologia para la ensefianza. El plan es lograr este objetivo en un minimo de 1,5 afios y

un maximo de 3 afios.

Desde el punto de vista de ingresos y rentabilidad, el objetivo es cumplir con lo establecido

en plan Financiero (capitulo VIII).

En cuanto a la satisfaccion de clientes, nuestro propdsito es lograr al menos un 70%.

4.2. Estrategia de segmentacion

De acuerdo a lo analizado en el capitulo 2.1.2, la estrategia de macro segmentacion se
construy6 utilizando los siguientes segmentos: objetivo del servicio, tipo de educacion,
modalidad de ensefianza y entidad a la cual va dirigido el servicio. De acuerdo a esto se
definié que se esta frente a un Organismo Técnico de Capacitacion (OTEC) para licencias de

conduccion profesional A3 y A5, con modalidad de clases presencial.

Para la micro segmentacién, de acuerdo al capitulo 2.3.1, se utilizard una estrategia de

segmentacién de acuerdo a:

v' Caracteristicas geograficas: Zona norte del pais, zona centro, zona sur.

v" Industria a la cual va dirigido el servicio: Mineria, Agricultura, Ganaderia,
Silvicultura e Industria Forestal.

v' Entidad a la cual va dirigido el servicio: Empresas grandes, empresas medianas,
empresas pequefas, personas naturales, organismos publicos.

v' Caracteristicas socioecondmicas del consumidor final: ABC1, C2, C3, D, E.

Especificamente, este plan de negocios se enmarcara en la capacitacion de conductores

profesionales, divididos en dos grupos:
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v' Personas naturales (Primera etapa): Trabajadores de Linsa mayores de 20 afios,
con licencia clase B por al menos 2 afios, caracteristicas socioeconémicas de los
segmentos C3, D y E, con interés en obtener la licencia de conductor profesional
Clase A-3 y/o Clase A-5, con posibilidad de acceder al curso.

v Empresas de transporte (Segunda etapa): Empresas de transporte de la zona
norte del pais de tamafio grande, con interés en capacitar a su personal en obtener la
licencia de conductor profesional Clase A-3 y/o Clase A-5, que trabajan en el sector

econdémico de la mineria.

4.3. Estimacion de la demanda

En la primera etapa nuestros clientes son los propios trabajadores de LINSA y de acuerdo a
la entrevista a la Gerente de Recursos Humanos de empresa de Transportes LINSA S.A,,
Sra. Alba Zepeda (Anexo 10), 10 a 15 personas mensualmente necesitarian capacitarse
para no salir a buscar conductores al mercado como nuevas contrataciones. Asumiremos un

costo del curso de $800.000 como se explica posteriormente en el capitulo 4.5.

De esta manera, el primer afio, se estima una demanda de 120 alumnos, lo cual representa
$ 96.000.000 aproximadamente.

En la segunda etapa, se supondra que se capturan a los conductores de Sotraser y al igual
gue LINSA S.A., se admitird también que esta empresa tendria que capacitar a un 1,2% de
sus trabajadores, entonces se tiene un mercado total de 14 conductores al mes. Si a esto se

suman los conductores de LINSA, se tiene 24 personas al mes, 288 al afio.

Se supondra también que se logra que Sence nos entregue 200 becas al afio de las 900 que
posee para capacitar a personas naturales, con lo cual se tienen 488 personas el segundo

ano.

De esta manera, el segundo afio, se estima una demanda de 488 alumnos, lo cual

representa $ 390.400.000 aproximadamente.

En un escenario conservador, se tomard el crecimiento anual de la industria de la
capacitacion indicado en el capitulo 2.1.4., de 5% anual para construir la curva de demanda

para los siguientes afios hasta el afio 10 como muestra la Tabla N°4.
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Tabla N°5: Demanda para curso conductores profesionales licencia A3 y A5

Fuente: Elaboracién propia

Aol AR02 Afio3 Afio4 AfRo5 Afio6 Afo7 AR08 Afio9 Alnoo
Cantidad
de 120 488 5124 5380 5649 5932 6228 6540 6867 721,0
personas
Total
(SM) 96  390,4 4099 4304 4519 4745 4983 5232 5493 5768

4.4, Estrategia del servicio

El servicio consistira en capacitar a personas para convertirse en conductores profesionales

con licencia A3 y/o Ab.

La estrategia sera ofrecer los cursos con tecnologia de simulador de inmersién, con lo cual el
namero de horas del curso se ven disminuidas y la preparacion es de mayor calidad. Los
contenidos minimos de un curso especial con Simulador de Inmersion Total se especifican

en el Titulo 11l del Decreto 122% y se pueden encontrar en Anexo 12.
En resumen, el nimero de horas para cada curso se muestra en la Tabla N°4.

Tabla N°6: NUmero de horas cursos para obtencion de licencias A3 y A5

Fuente: Elaboracién propia

Horas Horas de Horas de
Clase de . Horas o i
. . tedricas en o conduccion conduccion Horas totales
licencia practicas ’ .
aula en vehiculo en simulador
A3 75 108 12 5 200
A5 85 123 12 5 225

Toda la informacién para la realizacion de este tipo de cursos se puede encontrar en el
Decreto 122, que aprueba el reglamento de curso teorico y practico especial que contempla
el uso de simuladores de inmersion total para la obtencién de las licencias de conductor

profesional clases A-3 y A-5.

%2 http://www.leychile.cl/Navegar?idNorma=1043628&buscar=simulador
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4.4.1. Mapas de posicionamiento
Para alcanzar el posicionamiento esperado en la mente de nuestros clientes y el mercado,
se desarrollara un plan de accién con miras al corto y mediano plazo, enfocado a “Crear la

Atencién” y “Provocar el interés”.

Como vimos en el capitulo 2.2.2, Figura N°9, el costo y duracion del curso son los atributos
més valorados por nuestros clientes. De acuerdo a lo anterior, se puede definir el proyecto

de posicionamiento para la compafiia como muestra la Figura N°18:

Mayor
duracion
<
Q
<
S
(9]
o
Q
& JLINSA ©

4.5. Estrategia de Precio

La estrategia de precios serd una decision estratégica con gran implicacion, ya que como se
analizé en el capitulo anterior, es un atributo importante para los clientes, es decir, hay que

desarrollarla con cuidado y no se puede modificar facilmente.

Bajo este concepto, para el inicio y largo plazo, la estrategia seleccionada es una orientada a

la competencia, es decir, centrada en lo que hacen los principales competidores y en base a

esto se escogera un precio bajo el principal competidor, Automavil Club de Chile.
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Las siguientes estrategias son descartadas por los motivos que se exponen a continuacion:

o Estrategia de descremado: Poner un precio inicial relativamente alto para que los

consumidores mas interesados paguen por el nuevo servicio. Se descarta por ser
incompatible con la importancia que se le da al precio en este mercado, su

competencia y al publico al que se enfoca (poder adquisitivo).

e Estrategia de penetracion: Fijar un precio inicial bajo para conseguir una penetracion

de mercado rapida y eficaz, es decir, para atraer rapidamente a un gran nimero de
consumidores y conseguir una gran cuota de mercado. Se descarta porque no se

cumpliria con los objetivos de rentabilidad en el plazo que la compaiiia pretende.

o Estrategia de prestigio: Establecer precios altos, de modo que los consumidores
conscientes de la calidad o estatus se sientan atraidos por el producto/servicio y lo
compren. Se descarta porque este no es un mercado de prestigio o lujo donde el

precio es un indicador de estatus.

o [Estrategia para cartera de productos: Estrategia para fijar el precio si el

producto/servicio forma parte de un grupo de productos. Se descarta porque no se

ofrece una cartera de servicios.

o Estrategia por area geogréfica: Precios segun su ubicacién geogréfica. Se descarta

porgue la segmentacion ya incluye un aspecto geografico.

e Estrategia _en base a costos: Precios fijados en base a los costos del

producto/servicio. Se descarta porque no se cumpliria con los objetivos de
rentabilidad en el plazo que la compafia pretende y nuestra estrategia es de

diferenciacion.

A continuacion, se muestran los precios actuales de la competencia:
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Tabla N°7: Precio de los cursos de la competencia®

Fuente: Elaboracion propia

Competidor Curso A3 (%) Curso A5 (%)
A_utomowl Club Chile (con 1.100.000 1.100.000
simulador en RM)

A_utomowl Club Chile (sin 300.000 400.000
simulador)
Ir)coprof y Cia. Ltda. (sin 240.000 240.000
simulador)
Fenix (con simulador en 800.000 800.000
Rancagua)
Fenix (sin simulador) 400.000 400.000

En base a esta informacion, se decide definir un precio de $800.000 el curso, al igual que

nuestro competidor Fenix.

4.6. Estrategia de Distribucion

La naturaleza de los servicios da origen a necesidades especiales en su distribucion, en este
caso, el cliente recibir4 el servicio cuando reciba la capacitacion, es decir, el canal de
distribucion es directo y es entregado por profesores contratados directamente por LINSA. La
comunicaciéon con los clientes sera fundamentalmente interna, utilizando herramientas tales

como reuniones informativas, publicaciones institucionales y circulares.

Se descarta la entrega del servicio a través de la web ya que este tipo de capacitaciones

requiere segun el Decreto N°122 de clases presenciales y practicas.

4.7. Estrategia de Comunicaciones
4.7.1. Herramientas de promocién y presupuesto

En una primera etapa, la comunicacion con los clientes serd interna dirigida a los
conductores de LINSA S.A., utilizando herramientas tales como reuniones informativas,

publicaciones institucionales y circulares.

En una segunda etapa, el servicio se amplia al resto del mercado de transporte de la zona

norte en la industria minera, donde el consumidor sigue siendo el conductor de camién que

* La informaci6n de la Tabla N°6 fue obtenida personalmente en contacto directo con la competencia.
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trabaja en otras empresas (no necesariamente LINSA), pero en este caso se tiene un cliente
intermediario que son las empresas de transporte ya que ellas pueden capacitar a su
personal a través de Sence, utilizando este servicio. Entonces, en la segunda etapa el canal
de comunicacion serd externo, se utilizardn herramientas asociadas la marketing directo,
adaptadas al target de este servicio, tales como reuniones comerciales con otras empresas
de transporte (persona-persona), por correo electronico, participacion en eventos como ferias
mineras y publicaciones en revistas especializadas. En la Figura N°21 se esquematiza el

Mix, publico objetivo y herramientas.

A quien se dirige: Trabajadores LINSA S.A.

* Reuniones informativas

* Publicaciones institucionales
« Circulares

* Pagina web

A quien se dirige: Trabajadores otras empresas de transporte

 Eventos: feria minera Exponor

*Reuniones comerciales

* Email

» Paginas web: Portal minero, Mineria Chilena

* Revistas especializadas: Transporte terrestre, Mineria Chilena

A quien se dirige: Sence
*Reuniones

Figura N°21: Mix de herramientas de promocion y publico objetivo
Fuente: Elaboracion propia
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4.7.2. Programa de publicidad

El programa de publicidad sera el siguiente:

¢ Reuniones informativas internas LINSA S.A.: 1 vez al mes.

¢ Publicaciones institucionales y circulares: semanales.

e Pagina web LINSA S.A.: Continuamente

o Feria Exponor: 1 vez al afio a partir del segundo afio.

¢ Reuniones comerciales con otras empresas de transporte: Mensuales a partir del
segundo afio.

¢ Email a otras empresas de transporte: Mensuales a partir del segundo afio.

e Paginas web como Portal minero, Mineria Chilena: Trimestralmente a partir del
segundo afio.

e Revistas especializadas (Mineria Chilena): Dos veces al afio a partir del segundo
afo.

¢ Reuniones con SENCE: Cada tres meses a partir del segundo afio.

4.8. Estrategia de Ventas

Se potenciara fuertemente la venta personal, con el fin de crear al cliente preferencias,
convencimiento hacia nuestra empresa y obtener una retroalimentacion inmediata, para

realizar ajustes en nuestra campana.

La estrategia de ventas estara orientada a penetrar en el mercado en la segunda etapa del
proyecto a través del relacionamiento directo con los clientes, es decir principalmente con

reuniones personales.

Otra estrategia de ventas a utilizar serd el “uso de referidos”, es decir, se conseguiran
alumnos de la empresa LINSA S.A. de la primera etapa que puedan dar testimonio y

recomendar el servicio a nuevos clientes.

4.9. Presupuesto de Marketing

El presupuesto de marketing que se considerara de acuerdo a lo expuesto en los puntos

anteriores, son los siguientes:
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Tabla N°8: Presupuesto de Marketing (Valores en millones de pesos chilenos)

Fuente: Elaboracion propia, ajuste anual considerando IPC de 0,5% anual.

ftem Referencia 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Reuniones $150.000 para
informativas personaquedala 38 19 20 21 22 23 24 25 27 28
internas LINSA motivacional
Publicaciones $50.000/mes o6 06 07 07 07 08 08 08 09 009
institucionales
$5.500.000 c/
: feria (UF 9,8 +
Ferias Exponor IVA / m? mas 5,5 5,8 6,1 6,4 6,7 7,0 7,4 7,7 8,1
vendedores)
Reuniones con 2,5 horas/dia, 2
otras empresas de personas, 1 vez al 0,3 0,3 0,3 0,3 0,3 0,4 0,4 0,4 0,4 0,4
transporte mes
el Gl $370.000 /mes 15 16 16 17 1,8 19 20 21 22
otras paginas web
Publicaciones en digsgé?r?gll\c/l?r?gr?a
rewstgs ' Chilena, 2 veces 2,0 2,1 2,2 2,3 2,4 2,6 2,7 2,8 3,0
especializadas al afio
. 2,5 horas/dia, 2
Reuniones con personas, 4 veces 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1 01 0.1 0,2
Sence al afio
Total®* 28 119 125 131 138 145 152 160 16,8 17,6

4.10. Métricas e indicadores para monitorear el plan de marketing

Al igual que en cualquier disciplina de la Gestiobn empresarial, los KPI (Key Performance
Indicator o Indicadores Claves de Desempefio) son esenciales para el Marketing y la
correcta evolucion de las campafias, estrategias y presupuestos. Para monitorear el plan de

marketing se estableceran los siguientes KPIs:

e Efectividad:
0 Ventas totales (ingresos por ventas)

o Satisfaccién de los clientes
¢ Eficiencia: Cumplimiento del presupuesto de marketing

En la Figura N° 22 se puede ver el detalle de las métricas e indicadores.

** Estos valores representan entre un 2 y un 3% de los ingresos por ventas.
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- Plan de o
Indicador Accion Métrica KPI (Meta)

Satisfaccion de

clientes

Ingresos por

ventas

Cumplimiento del
Presupuesto de

Marketing

Encuesta
satisfaccion de
clientes

Proyeccion de
ventas

Elaboracion de
presupuesto y
seguimiento
mensual

Porcentaje de
aprobacion

Millones de
délares al afio

Millones de
délares al afio

Figura N°22: Monitoreo del plan de marketing

Fuente: Elaboracion propia

Mayor al 70%

Ingresos al afio

establecidos en

plan Financiero
(capitulo VIII)

Cumplimiento
presupuesto
establecido en
capitulo 4.9
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V. Plan de Implementacion

Como se ha mencionado anteriormente, se considera este plan como un intra-
emprendimiento ya que surge como parte de la empresa de Transportes LINSA S.A., por lo
gue el plan de ejecucion estara enfocado en cémo serd implementado la UEN dentro de la

organizacion y su plan de promocién y marketing en el mercado.

5.1. Estrategia de Desarrollo

La estrategia de desarrollo consistira en comenzar el funcionamiento de la OTEC en LINSA
durante el primer afio, y a partir del segundo afio abrirnos al resto del mercado de empresas

de transporte.

En un inicio se revisaran y analizaran los recursos actuales de Transportes LINSA, tanto
humanos como materiales, en virtud de su disponibilidad para ser parte de la nueva OTEC, a
fin de identificar los nuevos recursos que deben incorporarse a la organizacién y de qué

forma.

Se definird el organigrama de responsabilidades, planificacion de tareas estratégicas y
funcionales, desafios de mediano y largo plazo, establecimiento de métricas de control e

incentivo, etc.

Se definird un plan de capacitacién del personal que prestara servicio como relatores, ya que
éstos poseen habilidades en el campo de la conduccién pero no necesariamente en el de

capacitacion.

Se comenzara con la planificacion de actividades marketing y ventas para el afio. Si bien los
servicios de la OTEC estaran disponibles para las empresas de transporte a partir del
segundo afo, durante el primero ya se comenzardn con reuniones y actividades de
marketing para cerrar contratos y comenzar el segundo afio con clientes dentro de la
industria del transporte. Lo mismo aplica para Sence, las reuniones con esta instituciéon se
llevardn a cabo desde el primer afio, para presentar todos los antecedentes y recibir la

autorizacion de entregar becas.
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5.2. Avances y requerimientos de recursos

Los requerimientos de la OTEC son los siguientes:

e Inversion: Dentro de los recursos mas relevantes en términos de inversion en activos

se considera la compra del Simulador de Inmersion.

e Infraestructura: Salas para impartir las clases y para instalar el simulador. Espacio

para buses y camiones.

¢ Recursos Humanos: Se considera la implementacién de un plan de reclutamiento
para contratar relatores. En principio serdn conductores profesionales altamente
calificados en esta funcién, no obstante, deberdn ser capacitados respecto a
habilidades blandas y de educacion para que puedan preparar a otras personas en la
conduccién. Por lo tanto, se considera el desarrollo de un plan de capacitacion y
entrenamiento a los relatores en la nueva UEN, para lo que sera necesario asignar

recursos para esta materia.

También se contratard personal necesario administrativo, como por ejemplo,

secretaria.

e Marketing: Se comenzara con las charlas informativas a los conductores de LINSA y

se realizaran reuniones con potenciales clientes de transporte y con Sence.

e Alianzas estratégicas: Se comenzard con reuniones con empresas mineras de
manera de formar alianzas estratégicas que nos permitan mejorar la competitividad

de nuestra propuesta y el servicio ofrecido a nuestros clientes.

5.3. Carta Gantt

De acuerdo a lo expuesto en los puntos anteriores, se ha desarrollado la siguiente

planificacion de actividades para la OTEC:
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Definicion de objetivos

Estudio de mercado

Analisis Financiero

Compra Simulador

Reclutamiento y
seleccién de relatores

Capacitacion de relatores

Contratacién de personal

Charlas informativas a
conductores LINSA

Reuniones con empresas
transportistas

Reuniones con Sence

Postulacion a becas
Sence

Reuniones empresas
mineras

Figura N°23: Carta Gantt Planificacion de Actividades

Fuente: Elaboracion propia
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VI. RSE y Sustentabilidad

6.1. Mapade stakeholders

A continuaciébn se presenta mapa con las distintas partes interesadas con las cuales
interactlia la empresa:

A

Alto

Mantener Satisfecho Gestionar atentamente

v Sence v Directivos de LINSA
v Otras empresas de Transporte

v Organismos reguladores, como
por ejemplo, Sernac

v Municipalidad

v Relatores

Stakeholders

Poder

esfuerzo)

v’ Asociaciones Gremiales:
Chile Transporte, Sofofa,
Asociacion Metropolitana de
OTEC A.G.

v' Competencia OTECs

Bajo

Bajo Interés Alto

Figura N°24: Mapa de Stakeholders
Fuente: Elaboracion propia

En la Figura N°24 se puede observar los Stakeholders que tienen influencia o pueden ejercer
poder sobre la OTEC.

e Cuadrante rojo: Se define como critico, en este caso es necesario hacer el trabajo
suficiente para mantenerlos satisfechos, ante una eventual falla que podria dafar la
imagen.
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e Cuadrante naranjo: Es el alto interés y poder, para que este grupo se define a las
personas con las que debe comprometerse y hacer esfuerzos para satisfacerlas.

e Cuadrante amarillo: Bajo poder e interés pero se considera como neutral dado que
existe una inquietud latente, por lo tanto se deben mantener esfuerzos en monitorear.

e Cuadrante verde: Alto interés en el tema de capacitacion de conductores

profesionales pero bajo poder.

6.2. Valores éticos del negocio

Los valores compartidos forman parte de la gente y la cultura de la empresa y reflejan

nuestra manera de hacer negocios y nuestro compromiso. Estos valores son:

e Enfocar todas nuestras acciones hacia nuestros clientes, tanto internos como
externos.

e Reconocer que la gente es nuestro recurso mas importante.

e Tratar a los demas con respeto.

e Cumplir con nuestros compromisos.

e Buscar la excelencia en la capacitacion.

6.3. Determinacion de impactos sociales, ambientales y econdmicos

El principal impacto de este plan de negocios esta en el impacto social y econémico.

Como se ha mencionado anteriormente, los choferes de camiones estan siendo cada vez
mas escasos, con un déficit estimado de 14.000 conductores nuevos aproximadamente al
afio. Entonces, desde el punto de vista econdmico, se identifica la posibilidad de contribuir a
acortar esta brecha entre la cantidad de conductores que se necesitan y la que

efectivamente existe actualmente.

Desde el punto de vista social, a través de Sence se tiene la posibilidad de capacitar a
personas que no tienen la posibilidad de pagar este curso en forma particular. De esta
manera, se estad contribuyendo en acrecentar las posibilidades laborales de muchas

personas que ven un futuro incierto.

Desde el punto de vista ambiental no se identifican grandes impactos para esta OTEC.
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VII. Riesgos criticos

7.1. Riesgos internos

En relacion a los riesgos internos que presenta el negocio, se identifican los siguientes:

e Escases de relatores;

e Falla de relatores (ausencia, licencia);

e Falla del simulador;

e Crecimiento menor del esperado;

¢ Nivel de ventas menor al esperado;

e Costes mayores a los previstos;

o Entrada inesperada de un competidor;

e Desaprobacion de Sence para la otorgacion de becas;
e Conflictos laborales en LINSA S.A;;

¢ No contar con el financiamiento requerido.

7.2. Riesgos externos

Los riesgos externos estan dados principalmente por los riesgos de mercado y riesgo pais,

los cuales se desarrollan a continuacion:

e Disminucion del precio del cobre;
e Disminuciéon ventas de camiones;

e Disminucion de proyectos en el sector minero.

7.3. Plan de mitigacion

En todo Plan de Negocio es necesario incluir posibles estrategias de contingencia en caso
de que el negocio sufra algunos de los riesgos mencionados anteriormente. Estas

estrategias se pueden dividir en dos grandes grupos:

Controles preventivos: Son aquellos que tienen por objetivo prevenir que el riesgo ocurra.

Controles mitigadores: Son aquellos que tienen por objetivo reducir el impacto causado por

un riesgo que ocurrio.
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En la siguiente tabla se pueden observar las estrategias de contingencia para los riesgos

identificados:

Tabla N°9: Plan de mitigacién riesgos OTEC

Fuente: Elaboracién propia

Escases de relatores

v Evaluacion de cantidad de relatores
necesarios versus los existentes

v' Contratacion de personal externo para
impartir las clases

v Preparacion a nuevos relatores internos

v' Contratacion de personal externo para
impartir las clases

Falla de relatores
(ausencia, licencia)

v Confirmacién con cada relator un dia
antes

v' Analizar disponibilidad de otro relator
que pueda impartir la clase

Deficiente nivel de
ensefianza por parte
de relatores

v’ Capacitacion a relatores en
habilidades para entregar
conocimiento

v Evaluacion a los relatores
v Incentivo econémico a los relatores

v Refuerzo en la capacitacion
v Cambio de relator

Falla del simulador

¥v' Mantenciones preventivas segun
manual del proveedor

v' Mantenciones correctivas

Crecimiento menor del
esperado

v' Continuo seguimiento y monitoreo al
crecimiento

v Plan de marketing

v" Refuerzo plan de marketing

v" Modificacién del segmento de mercado
potencial

Nivel de ventas menor
al esperado

v Continuo seguimiento y monitoreo al
nivel de ventas

v Plan de marketing

v Refuerzo plan de marketing
v Refuerzo a la fuerza de ventas

v Modificacién del segmento de mercado
potencial

Costos mayores a los
previstos

v Continuo seguimiento y monitoreo a
costos

v Reduccién de personal

Entrada inesperada de
un competidor

v Continuo seguimiento y monitoreo a
costos

v’ Estar a la vanguardia tecnoldgica para
ofrecer el mejor servicio

Desaprobacién de
Sence para la
otorgacion de becas

v' Preparacion de todos los antecedentes
de la manera correcta

v Nueva postulacién

v Modificaciéon del producto y/o servicio
ofertado si es necesario

Conflictos laborales en
LINSA S.A.

v" Monitoreo de las condiciones laborales
de LINSA S.A.

v" Continua comunicacién con LINSA
S.A.

v Negociacién con trabajadores

No contar con el
financiamiento
requerido

v' Preparacion de todos los antecedentes
de la manera correcta para obtener
financiamiento

v Recurrir a otras instituciones financieras

Riesgos externos

No se pueden prevenir

v’ Venta total o parcial de la compafiia

v’ Estructura financiera que soporte
periodos econdmicos dificiles
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VIll. Conclusiones

De acuerdo al andlisis de la industria, se puede concluir que esta OTEC se encuentra en un
entorno favorable, dado que existe una preocupacion del sector publico y privado por la
escases de mano de obra calificada de conductores de camiones y buses, especialmente
considerando los ultimos eventos que ha vivido la mineria en el transporte de su personal y

carga.

Los factores que mas inciden en este intra emprendimiento son los aspectos econémicos y
politicos, ya son los que apoyan la profesionalizacion del rubro en el caso de los dos
primeros aspectos, y econémico que ya esta industria tiene una directa relacion con la

economia y desarrollo del pais.

Las principales ventajas competitivas que tienen este son: Relatores con experiencia, know-
how industria minera y transporte, nombre de la marca, ofrecer practicas inter-empresa,

generar oportunidades laborales.

El mercado potencial de las empresas de transporte es de 12.600 personas al afio,

equivalente a US$14.400.000 al afio. EI mercado objetivo es el siguiente:

e Primera Etapa: 120 alumnos equivalente a US$137.000 al afio

e Segunda Etapa: 488 alumnos equivalente a US$557.000 al afio

En el plan financiero confirma, a través de todos sus indicadores presentados, la factibilidad
financiera del presente proyecto, por cuanto presenta un VAN positivo equivalente a
$414.359.077, una TIR de 48,57% que es muy superior a la tasa exigida al proyecto de
15,68%, y la inversidon se recupera aproximadamente a los 2 afios de iniciada la operacion

del negocio.
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X. Anexos

Anexo 1: Simulador de inmersion total
(Fuente: https://www.bolido.com/2013/09/simuladores-para-camiones-en-chile-si-claro/)

El ENTAC, ganador del Premio Europa del Transporte 2010, es un simulador disefiado con
tecnologia de ultima generacién para la formacion de conductores de vehiculos pesados. El
disefio del puesto de entrenamiento, que cuenta con los elementos y controles necesarios
para la conduccion, ha sido realizado de tal forma que permite la simulacion de varios tipos
de vehiculos y permite realizar las practicas en los diferentes escenarios que representa el
sistema de visualizaciéon envolvente en 3D-urbanos, carreteras de montafia, autopistas,

etcétera-.

El simulador también reproduce con realismo el comportamiento de diversos tipos de
vehiculos pesados en funcion de las caracteristicas de la conduccién, estado del pavimento
o carga. El modelo contempla todos los incidentes tipicos que pueden afectar las tareas del
conductor, incluyendo capacidades de ayuda para operar el sistema, interacciébn con
pasajeros y sefializacion urbana. Por su parte, el instructor puede controlar desde su puesto
toda la simulacién, introducir incidencias o averias, cambiar la visibilidad, las condiciones
meteoroldgicas o la densidad del trafico, entre otros aspectos, con el objetivo de que los

conductores practiquen en diversas situaciones y asi evitar accidentes.

70



Los simuladores se adaptan a la sefializacion en Chile y reproducen escenarios reales de
caminos y rutas del pais, asi como varios modelos de camiones existentes en el mercado
chileno, incluyendo vehiculos forestales. Como parte del proceso de integracion en Chile, los
simuladores han tenido que ser homologados por el Centro de Control y Certificacion
Vehicular 3CV, organismo que certifica que se cumplen todos los requisitos técnicos que
establece la administracion para la obtencion de las licencias de conduccion profesional A3 y
Ab.

La companiia desarrolla sistemas de simulacion para entrenamiento en la operacion de todo
tipo de vehiculos, incluyendo aviones, helicopteros, submarinos, autobuses y camiones,
coches, metro y trenes, entre otros. Cuenta con mas de 200 simuladores en 23 paises de

todo el mundo, que han cubierto mas de un millén de horas de entrenamiento.

71



Anexo 2: Noticia Nueva ley permite uso de simuladores en la formaci6on de nuevos

choferes.

http://www.edicionesespeciales.elmercurio.com/hoy/detalle/index.asp?idnoticia=201209231100450&id

cuerpo=1074

ediciones especiales

Inicla Cont Aot

Nuewva ley permite el uso de simuladores en la formacion de
nuevos choferes

La promulgacion de la ley 20,604 permite el uso de esta moderna tecnologia. Se considera,
ademas, que la nueva ley sera un importante mecanismo para iNCOMPOrar NUeVos recursos
humanos al mercado que se ha empezado a caracterizar por un crecimiento de la demanda por
sobre la oferta.

Publicado: Domingo, 23 de Septiembre de 2012

Los choferes de camiones estan siendo cada vez mas escasos. Incluso algunos calculan que s=
mecesitan cada ano entre 14000 y 15,000 conductores nuevos. Ante esta necesidad han sungido
voces pidiendo cambios a la nomativa wigente. ¥ una de esas wooes wvo un efecto concreto y 58 wio
refiejado & 11 de Julio de 2012,

En esa fecha se publicd en &l Diario Oficial la ley N® 20,604, que modificd La ley 18220 dad Transito y
establecio requisitos altemativos para obtener licencia profesional de conductor.

El objetivo ded nuevo cuerpo legal, que recientemente culming su tramitacion parlamentaria, fue
permitir que bos conductores que no cuentan con cencias profesionales anteriores, puedan obtener
las de tipo A3 o A5, siempre y cuando acrediten haber aprobado un curso teorico ¥ practico especial.

Se establece tarmbien La validez legal del emples de simuladores u otra tecnologia equivalents para la
calificacion y entrenamiento de kos alumnos-choferes, vy que &sta sea impartida en una escusla de
conductores profesicnales, reconocida oficialmente por & Ministerio de Transporties.

Sin embargs, se filaun minimo de horas de conduccidn por alurmng en wehiculo v &l minimo y missimo
de horas en simulador, las cuales en ningln caso podran superar un 20 por cienbo del total de horas
de conduccstn, y todas las materias relacionadas con la instruccian.

La ley 200604 dice que para acceder a la licencia profesional se debe aprobar en la municipalidad
respectiva e examen tedrico comespondients a la clase de licencia profesional a la que se postula.

También, ndica que sera =l Ministerio de Transpores y Telecormunicacionss el gue establecera en un
reglamento la duracion del curso y contenidos minimos practicos y tedricos que habra de considerar
en &l programa del curso especial

Se considera que La nueva ley sera un imgortante MECANSMO DAra NCOMPOrar NUeYos recursos
hasmanos al mencado laboral, que se ha empezado a caracienizar por un crecimiente de la demanda
por scbre |a oferta, asi come la autorizacion para & uso de simuladores en la formacion de nusvos
conductores.

El presidente de la Confederacion Macional de Duefios de Camiones, Juan Araya, ha sefialado que
ahora se requisre desarmollar o uso de la tecnologia de los simuladores.

"Es uno de los aportes que hace La ley nuesa, al reconocer la importancia de esta tecnologia en la
formacion de choferes de camiones. En ofros paises esto ya se encuentra desamollado, pero se trata
de equipos bastante camos, de manera que se requiere avanzar en una solucion. en la cual las
autondades se hagan parte, para dar foma al nuewo sistema’™
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Detalles Juridicos

A continuacion, entregamos & detalle de los aspecios centrales del cuerpo legal que entrd en
VigEnCia.

Se consagra un articulo nico que indica que desde su dictacion se inoducen en la ley N*15.200, del
Transito, waras modificaciones En & inciso segundo del articulo 13, en el acapite Licencia Profesional,
se agregan dos deposiciones que son daves para regularizar b sitacon de los choferes que estaban
sin sus licencias clase A

Son los numeros 5 y 6 que dicen |o siguiente:

"5} Acreditar, para el caso de las licencias de conductor profesional cases 4-3 v A5, en aquellos
casos de conductores gue no hayan estado en posesion de las licencias indicadas en el nimero 4)
precedents, haber aprobado un curso tedrico v practico especial, que contemple &l uso de simuladores
de inmersion total u otra tecnologia equivalente, cuyas caracteristicas y especificaciones t&onicas
estaran establecidas en un reglamenio dictado por el Ministerio de Transportes yTelecomumicaciones,
en una Escusla para Conductores Profesionales reconocida oficialments por dicho Minsteno, que
haya sido avtonzada para impartr este curse especial, de conformmidad con el respectivo reglamento”.

En el nimero 8) sefala “aprobar en la Municipalidad respectiva el examen tedrico comespondients a
I3 Clase de licencia profesional a la gue s postula™

También s& dispone ctro punto para |a licencia profesional, esto en & articulo 14 de la ley del Transito,
que iene que ver con asegurar la idoneidad sobre La instruccion y ensefianza que reciiran en las
escuelas de conductores los alumnos que se capacitan en ellas: os conocimientos tednicos por medio
ded examen rendido en ka Municipalidad respectiva, y los conocimientos praciicos por medio de
certificado expedido por una Escudda de Conductores Profesionales reconocida oficiaimente, debiendo
&l Director de Transio de la Municipalidad comespondiente adoptar las medidas que estime
necesarias a fin de comprobar la efectividad de dichos conocimientos y las destrezas y habilidades
requeridas para conducir el vehiculo de que se trate. A los conductores profesionales gue renueven su
licencia profiesional no les sera exigible el requisio especial establecido en kos nimercs 3) o 5], segan
comesponda, del nciso segundo del articulo 13, en & acapite Licencia Profesional”

Con respecio a la duracion y contenidos de los cursos en las escuslas de conductores, se indica una
mmportante regulacion en ka proporcionalidad del tiempo destinado a la formacion con simuladores.

Esto va en un agregado al articulo 32 de la ley del ransito.

“Sin perjuicio de |a ibertad sefialada en & inciso precedente, &l Ministeno de Transportes v
Telecomunicaciones establecerd en un reglamento, la duracion del curso y contenidos minimos
practicos y tedricos que habra de considerar &l programa del curso especial especificado en e nimero
5) ded articulo 13, induyendo el minimo de horas de conduccion por alumne en vehiculo y =l minimo y
maximo de horas en simulador, las cuales en ningln caso podran supsrar un 30 por ciento ded total de
horas de conduccion, y iodas |as materias relacionadas con su debida instreccion.”
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Anexo 3: Analisis PESTEL
A continuacién, se analizan los aspectos politicos, econdémicos, sociales, tecnoldgicos,

ecoldgicos y legales de esta industria.

Politicos: Politicas publicas que fomenten el uso de carreteras para el transporte de carga y
politicas de estandares de operacion que apunten a la profesionalizacion de los conductores

son altamente incidentes en esta industria. Particularmente, la nueva ley 20.604, fomenta la

profesionalizacion del sector.

Econdémicos: Los planes de inversibn en infraestructura vial, ferroviaria, portuaria,
aeroportuaria y ductos en cantidad, ubicacion y capacidad adecuadas tienen directa relacion
con el desarrollo del transporte de carga, y por lo tanto, con la necesidad de capacitacion de
los transportistas. En los siguientes graficos vemos como el empleo ha caido junto con la
actividad minera en el pais, un par de afos desfasado porque que la ejecucion de los

proyectos mineros, de alta demanda de horas-hombre, tienen este periodo de duracién

aproximado.
PIB DEL SECTOR MINERQ Y SU PARTICIPACIGN e ! = pagees ; =
EM EL PIB NACIOMAL 2004-2014 f'.'.*f.’.lf_io i ?E,R',AYM et E? . f,',l.':.:,;u PR s
Millnnes di LSS e
3738
2 =
31952 3 SLE 136 ;’: =
g a1 g - =
w®  fae g o ZI';\._ETI =T = N
. 3/ B ‘AN a/ 8
n B N e = = B = = =
o = i a & = A i
B e o= = =
= / 17.885 =8 B Be o | E -
o e BN
1240 =
5168
= 5 2 -

»en total pais

3n PIB Minero / PIB total

Fuente- Consajo Minsro a partir de informaclan de INE y Cachdico

La relacion existente entre la economia del sector minero y la necesidad de emplear

transportistas de carga serd un riesgo de este plan de negocios cuando el mercado esté

deprimido.
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Sociales: Las personas estan cada dia mas informadas y se ha incrementado el deseo por
capacitacion en todos los grupos sociales. El fomento en la capacitacion de las personas por

parte del gobierno contribuye en este aspecto.

Tecnoldgicos: Nuevas tecnologias utilizadas en la capacitacion de conductores, como por

ejemplo, simuladores, permiten entrenar en la identificacion y resolucibn de averias y
detectar y evaluar automaticamente errores de operacion, son un componente fundamental

en el disefio del servicio.

Ecoldgicos: El actual fomento a la eficiencia energética y reduccion de emisiones es un
elemento fundamental al momento de disefiar el curso que este intra emprendimiento
ofrecera, ya que un elemento diferenciador de nuestra OTEC sera la capacitacion a los

conductores en este ambito.

Legales: Las nuevas leyes que fomentan la profesionalizacion de los conductores, como por
ejemplo, la ley 20.604 (antigua ley 18.290 del transito), impulsan el crecimiento de esta
industria. Para instalar una escuela de conductores, la Seremi de Transporte y
Telecomunicaciones realiza una inspeccién ocular de las Sedes, asi como la aprobacion de
los Planes y Programas de estudio necesarios para obtener el Reconocimiento Oficial de una
Escuela de Conductores. La validez de la aprobacién es de duracion indefinida. Parte de los
requisitos especificos para este emprendimiento son: Los planes y programas de estudio,
segun lo estipulado en los objetivos planteados por el Articulo 31a de la Ley de Transito,
Documentos de Vehiculos: Permiso de Circulacion, Revision Técnica, Seguro Obligatorio,

etc. Otras leyes importantes de destacar que regulan en esta industria son:

- Ley 20.271/2008 articulo 25 bis: Regula la jornada ordinaria de trabajo de los
conductores.

- Ley 19.518 y sus posteriores modificaciones a través de las leyes 19.765 y 19.967:
sobre Estatuto de Capacitacion y Empleo.
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Anexo 4. Gasto en Capacitacion en Chile en 2012

Fuente: Sence (http://www.sence.cl/sence/?page_id=26429)

2008 2009 2010
Region Gasto Gasto Gasto Gasto Gasto Gasto Gasto Gasto | o ool
Publico Privado Total Publico Privado Total Publico Privado
| Tarapaca 1.045,47 855,04 1.900,51 1.353,29 1.190,36 2.543,65 1.575,07 1.225,77 2.800,84
1l Antofagasta 3.194,61 | 2.927,13 6.121,74 5.002,92 3.206,68 8.209,61 5.279,80 3.511,43 8.791,23
1] Atacama 1.236,83 835,43 2.072,25 1.503,51 841,97 2.345,48 1.543,44 819,90 2.363,34
v Coquimbo 1.499,13 414,64 1.913,77 1.977,97 534,56 2.512,53 1.653,74 453,00 2.106,74
\% Valparaiso 4.549,40 | 1.549,41 6.098,80 7.185,28 1.734,16 8.919,44 6.070,51 1.411,31 7.481,82
VI L. B. O'Higgins 2.229,65 698,80 2.928,45 3.154,02 811,01 3.965,03 3.090,02 761,64 3.851,66
Vil Maule 1.921,30 502,94 2.424,24 2.290,38 519,38 2.809,77 2.155,18 384,19 2.539,36
Vil BioBio 5.440,74 | 1.822,37 7.263,11 6.704,15 1.787,72 8.491,87 6.110,08 1.638,82 7.748,90
IX Araucania 1.662,09 423,33 2.085,42 1.841,05 381,33 2.222,37 1.895,17 390,71 2.285,89
X Los Lagos 2.797,04 870,69 3.667,74 2.800,07 647,35 3.447,42 2.891,70 760,44 3.652,13
XI Aysén 251,53 93,91 345,45 299,92 85,28 385,20 207,88 72,17 280,06
Xl Magallanes 713,48 354,57 1.068,05 763,73 363,17 1.126,90 807,82 344,88 1.152,71
X1 Metropolitana 43.593,22 | 22.476,80 | 66.070,02 51.444,56 20.413,18 71.857,74 49.845,37 19.563,3 69'408’2
XIvV Los Rios 515,09 126,27 641,35 901,94 274,71 1.176,65 1.029,39 188,86 1.218,26
XV Arica-Parinacota 190,14 67,92 258,06 335,28 81,71 416,99 276,28 71,23 347,51
Sub Total (1) 70.839,72 | 34.019,24 | 104.858,96 | 87.558,09 | 32.872,56 | 120.430,64 | 84.431,46 | 31.597,67 116.029,13
Gastos
Administracion OT(|2(§ 9.688,30 9.688,30 10.334,13 10.334,13 12.046,34 12.046,34
Becas OTIC (8) | 13 155,54 13.155,54 | 13.729,55 13.729,55 | 12.707,72 12.707,72
Total 93.683,56 | 34.019,24 | 127.702,80 | 111.621,77 32.872,56 | 144.494,32 | 109.185,52 31.597,67 140.783,19

2011

Reqis 2012
egron Gasto Gasto Gasto Gasto Gasto Gasto
Publico Privado Total Publico Privado Total

| Tarapaca 1.783,17 | 1.230,40 3.013,57 1.374,61 1.396,80 2.771,41
Il Antofagasta 4.287,34 | 3.732,35 8.019,69 4.803,99 4.960,14 9.764,12
n Atacama 1.740,61 886,31 2.626,92 1.863,00 1.172,22 3.035,22

W% Coquimbo | 1.82577| 577,27| 2.40304| 1.984,14 72935 | 2.713,49
v Valparaiso |  6.046,61 | 1.656,90| 7.70352| 6.386,87| 2.088,65| 8.47551
VI L.B.OHiggins | 3.079,11| 909,07| 398819| 355067| 1.327,00| 4.877,67
VI Maule | 241325| 62838| 3.041,63| 248320 701,71 | 3.184,91
Vil BioBio | 643648 | 2.019,20| 845568 | 6.45580| 221853| 867433
IX Araucania | 2.021,31| 546,83 | 2.568,14| 2.288,03 502,61 | 2.790,63
X Los Lagos | 2.671,22| 77855| 3.449,77| 3.35845| 1.12440| 4.482,85
X Aysén 213,77 71,80 285,57 330,38 159,03 489,41
XIi Magallanes 689,57 | 270,58 960,15 863,74 464,04 | 1.327,78
Xl Metropolitana | 52.192,89 | 22.204,04 | 74.396,94 | 54.24340 | 23.003,40 | 77.246,80
XIV LosRios | 1.01449| 35539 | 1.369,88| 1.041,97 368,26 | 1.410,23
XV Parin'zrcigf‘é 408,11 | 112,46 520,57 392,38 112,16 504,54

Sub Total (1) | gg 89370 | 35.979,55 | 122.803,2 | 91.420,63 | 40.328,28 | 131.748,91

Gastos
Administracion OTIC | 13.021,44 13.021,44 | 14.000,22 14.000,22
@
Becas OTIC (3) 16.555,67 16.555,67 | 12.958,77 12.958,77

Total | 116.400,80 | 35.979,55 | 152.380,35 | 118.379,63 | 40.328,28 | 158.707,91
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Anexo 5: Andlisis de Porter

A continuacion, se presenta el analisis de las cinco fuerzas competitivas para la etapa 1 del

plan de negocios:

v" Poder de negociacion de consumidores: Media

Si el numero de clientes existentes que demanda la mayor parte de las ventas no es
elevado, se afecta la palanca de negociacion puesto que pueden exigir mas. Por lo tanto el
precio del curso de Linsa debera ser competitivo para cautivar a sus empleados. Para ellos

ocuparemos varias estrategias:

¢ Publicidad: Destacar que existe una “exclusividad” del servicio en un comienzo ya
gue no existe otra empresa de capacitacion en la zona norte que brinde el curso con
el sistema de simulador de inmersion.

e Practicas laborales: A diferencia de nuestros competidores, nosotros poseemos toda
la infraestructura y capacidad para que los alumnos realicen sus practicas.

e Opciones laborales: Existe la opcién de ampliar su empleabilidad dentro de la misma

empresa inmediatamente.

Por estas razones, concluimos que el poder de negociacién de los consumidores es medio.

v Poder de neqgociacién de proveedores: Baja

Los proveedores en esta industria se limitan a los profesores que impartirdn las clases y al
proveedor del simulador®, inversion que es realizada sélo en un comienzo. No se consideran
los proveedores de camiones ya que la empresa posee su propia flota, lo cual es una ventaja

competitiva frente a los competidores.

v" Amenaza de nuevos competidores: Baja

Aquellos organismos e instituciones que brindan capacitaciones relacionadas y que tienen la
capacidad financiera para hacer la inversion necesaria, por ejemplo, institutos como Duoc,
podrian facilmente convertirse en competidores. No obstante, en una primera etapa los
clientes seran solo internos, nuestra barrera de entrada serd exigir a los conductores de

Linsa el curso brindado por esta institucion, por lo tanto, esta amenaza no se materializa.

%% Simfor Simulacién y Formacion: http://simfor.cl/
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v" Amenaza de sustitutos: Baja

No se identifican productos sustitutos ya que para obtener la licencia profesional las
personas deben hacer un curso aprobado por el Ministerio de Transporte, y ademas, para
que este curso puede ser utilizado con franquicia Sence, debe también ser aprobado por

esta institucion.

v Rivalidad entre competidores: Baja

Si bien existe competencia en el mercado al cual se estad enfocado, esta competencia no
posee el simulador de inmersién actualmente en la zona norte y el lider del mercado no esta
capacitando para licencia A5 en todas las regiones del norte del pais, por lo tanto, en una

primera etapa la rivalidad entre competidores es baja.

Amenaza nuevos
competidores:

BAJO
Poder de
PO('jer.(?Ie Rivalidad entre negociacion de
negociacion de competidores: consumidores:
proveedores:
BAJO
B A0 MEDIO
(
Sustitutos:
BAJO

A continuacion, se presenta en andlisis de las cinco fuerzas competitivas para la etapa 2. En
esta etapa se supondra que la tecnologia de simulador de inmersion ya fue copiada por otros

competidores.
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v Poder de negociacién de consumidores: Alta

Ya no existe la “exclusividad del servicio” porque el simulador puede haber sido adquirido por
algun otro competidor y los consumidores podran tener mas alternativas en el mercado. No
obstante, conductores de Linsa deberan hacer el curso en la empresa para trabajar en la

misma.

v Poder de neqgociacién de proveedores: Baja

La situacién es la misma que en la primera etapa.

v" Amenaza de nuevos competidores: Alta

Aquellos organismos e instituciones que brindan capacitaciones relacionadas y que tienen la
capacidad financiera para hacer la inversion necesaria, por ejemplo, institutos como Duoc,

podrian facilmente convertirse en competidores.

v" Amenaza de sustitutos: Baja

La situacién es la misma que en la primera etapa.

v Rivalidad entre competidores: Alta

En esta etapa hay mas empresas en el mercado, algunas de ellas posiblemente con el
simulador de inmersion, el poder de negociacion de los consumidores se eleva. No se
identifican grandes barreras de entrada y de salida, no obstante, Linsa permanece con su
ventaja de menores costos al utilizar sus propias instalaciones y con el requisito a sus

propios conductores de realizar el curso en la propia empresa.
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Poder de
negociacion de
proveedores:

BAJO

Rivalidad entre

Sustitutos:

BAJO

Poder de
negociacion de
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Anexo 6: Escuelas de conductores profesionales en el norte de Chile

Fuente: Subsecretaria de Transportes

REGION

XV Aricay
Parinacota

XV Aricay
Parinacota

| Tarapaca

| Tarapaca

| Tarapaca

| Tarapaca

Il Antofagasta
Il Antofagasta
Il Antofagasta

Il Antofagasta

Il Antofagasta
Il Antofagasta

Il Antofagasta

Il Antofagasta

Il Antofagasta

Il Antofagasta
Il Atacama

Il Atacama
Il Atacama

Il Atacama
Il Atacama

Il Atacama

NOMBRE

Inversiones Magallanes S.A.

Escuela De Conductores
Profesionales Doble Via
Limitada
Automoévil Club De Chile Ltda.
Soc. Comercial Esc. De
Conductores Luz Verde Ltda.
Escuela De Conductores
Profesionales Luis Alberto Diaz
Garrido E.I.R.L.- Escuela De
Conductores Profesionales
Fenix
Ivan Francisco Berrios Sandoval
-EcpB&F
Panamericana Ltda.
Automoévil Club De Chile Ltda.

Inacap S.A.

Escuela Nacional De
Conductores Y Capacitacion
Profesional Ltda.
Campos Eliseo S.A.
Inversiones Magallanes S.A.
Servicios De Capacitacion
Empresarial Limitada - Sercaem
Centro De Formacion
Profesional Limitada - Servus
Ltda.

Empresa De Capacitacion De
Trabajadores Del Transporte En
General Y Cia. Ltda. - Incoprof Y
Cia. Ltda.

Soc. Comercial Esc. De
Conductores Luz Verde Ltda.
Sanchez & Sanchez Y Cia. Ltda.
- Crosan Ltda.

Soc. Educacional San Marcos
Ltda.

Escuela De Conductores
Galdames & Ferreira Ltda. -
Gamacar
Foucher & Nogueira
Capacitaciones Limitada
Sociedad Escuela De
Conductores Cordillera Ltda.
Escuela De Conductores
Cordewener Limitada

R.U.T.

96.988.660-K

76.040.321-0

77.323.230-K
77.998.490-7

8.197.098-K

7.530.439-0

77.292.150-0
77.323.230-K
96.901.840-3

77.990.080-0

96.967.980-9
96.988.660-K

77.668.630-1

78.971.320-0

76.397.480-4

77.998.490-7

78.823.250-0

78.440.930-9

76.025.310-3

76.440.420-3

76.304.900-0

77.407.320-5

COMUNA

ARICA

ARICA

IQUIQUE
IQUIQUE

IQUIQUE

IQUIQUE

CALAMA
CALAMA
ANTOFAGASTA

ANTOFAGASTA

CALAMA
ANTOFAGASTA

ANTOFAGASTA

CALAMA

ANTOFAGASTA

CALAMA
COPIAPO

VALLENAR

COPIAPO

COPIAPO
COPIAPO

VALLENAR

CLASE LICENCIA

Al A2 A3 A4 A5

<

4 4 v
v v v
v v v
v v v
4 4 v
v v v
v v v
v v v
v v

v

v v v
v v v
v v v
v

v v v
v v v
v v
v

v v v
v v
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Anexo 7: Escuelas de conductores profesionales del pais con autorizacion para

impartir curso especial con uso de simulador de inmersién.

Fuente: Subsecretaria de Transportes

Resolucion CulEn
. . Impartir . .
Region Razén Social de ECP R.U.T. Direccién Comuna
Ne° Fecha A3 | A5
) Avda.
. AUTOMOVIL CLUB DE ) 12-12-2012; Francisco De
IV Coquimbo CHILE LTDA 77.323.230-K | 616;206 | o, ot X | X Aguirre LA SERENA
N°447
SERVICIOS
PROFESIONALES AVDA
VI - L. Gral. ARAVENA CORTES y
Bdo. O'Higgins | LIMITADA - LEMANS 77.633.490-1 236 31-03-2014 X | X R|\|15°01§§60 RANCAGUA
CONDUCTORES
LTDA.
PATRICIA ESTER DE
Vi-L. Gral LOURDES MADINA AVDA.
Bdo. O'Hiagins AVENDARNO - 10.956.536-9 | 424y 425 | 23-06-2014 (2) | X | X | MEMBRILLA RANCAGUA
-OHIgg ESCUELA R N°93
PROFESIONAL FENIX
AUTOMOVIL CLUB DE 2 ORIENTE
VIl - Maule CHILE LTDA 77.323.230-K 534 25-06-2014 X | X N° 1345 TALCA
SERVICIOS DE
. . CAPACITACION . 30-04-2013; MAIPU Ne .
VillBio -Bio | |\ CERcap | 78:158.670-6 | 138; 447 13-10-2014 X | X 1225 CONCEPCION
Ltda.
GACITUA Y CAMPOS
VIl Bio - Bio COMPA_NE'ASLT'M'TADA 76.817.470-9 206 28-06-2013 X SEEOR%NO CONCEPCION
CAPACITACION
ECP INSTITUTO DE
. . CONDUCTORES ) 09-07-2013; TUCAPEL .
VIl Bio - Bio PROFESIONALES | 77-444.190-5 | 228;234 | =20 =% = X | X N°OBS CONCEPCION
LIMITADA
XIV De Los TODO TRANSPORTE ARAUCO N°
Rios LTDA. 78.809.580-5 164 02-05-2013 X | X 465 VALDIVIA
AV. X Region
XDelos | TODO TRANSPORTE N° 480, 29 PUERTO
Lados LTDA 78.809.580-5 192 30-04-2013 X | X PISO MONTT
9 : INTENDENCI
A
LORD
X De Los AUTOMOVIL CLUB DE 574 29-09-2014 COEESF;SNE OSORNO
Lagos CHILE LTDA 717.323.230-K XX
575.59p | 29-09-2014; ESMERALDA PUERTO
' 01-10-2014 N°70 MONTT
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Resolucion

Curso a

. . Impartir . .
Region Razén Social de ECP R.U.T. Direccién Comuna
Ne Fecha A3 | A5
AVDA.
ANDRES
BELLO Ne | PROVIDENCIA
1429
6067, 11-12-2012; AVDA.
2735 27-06-2013 VICUNA
X AUTOMOVIL CLUB DE MACKENNA
Metropolitana CHILE LTDA 71.323.230-K X X N°6100, LA FLORIDA
LOCAL 121-
111
AVDA.
ANDRES
6428 02-12-2013 BELLO PROVIDENCIA
N°1426
INSTITUTO
NACIONAL DE
Vet 0’;'(')'m ana | CONDUCTORES DE | 77.286.9606 | 6068 | 11-12.2012 | - | x | \RTEBO | sanmiaco
CHILE LIMITADA-
INACOCH
CORTE
SUPREMA
6229 | 18122012 | X N 195, SANTIAGO
INSTITUTO DE Taller: San
Xl GESTION DEL Eugenio N°40
Metropolitana | TRANSPORTE SpA - 76.130.549-2 (Nufioa)
IGT SpA SANTO
DOMINGO
216 10-01-2013 X | - | No979, 3er SANTIAGO
PISO
CENTRO DE
FORMACION
AVDA. 5 DE -
Xl PROFESIONAL ESTACION
Metropolitana | LIMITADA - CEFEC- | /8:971.320-0 ) 3214 26-07-2013 X1 AB4F§|7|_2N° CENTRAL
CHILE LTDA. (Ex-
Servus)
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Anexo 8: Encuesta aplicada a trabajadores de la empresa Transportes Linsa S.A.

(lqguique) y trabajadores de la empresa Sol y Cobre (Antofagasta)

1.

Indique qué empresas brindan cursos de conduccién de camiones, donde la primera
sea la mas conocida y la ultima la menos conocida:

1.

En caso de ofrecer un curso con simulador de inmersion, que permita acceder a la
licencia con menos de 2 afos de experiencia en la licencia previa (clase B, A-2 0 A-4,
segun el caso), ¢ usted lo preferiria a los cursos tradicionales?

Si No

La misma pregunta anterior, considerando que el curso con simulador de inmersién
tiene 30 horas mas, ¢ usted lo preferiria a los cursos tradicionales?

Si No

La misma pregunta anterior, considerando que el curso con simulador de inmersion
tiene un costo mayor, ¢ usted lo preferiria a los cursos tradicionales?

Si No

Ordene de 1 a 8 los siguientes atributos que Ud. consideraria al momento de decidir
sobre una escuela de conduccion, donde 1 es el mas importante y 8 el menos
importante:

Menor costo del curso
Mejor infraestructura
Buena atencion

Certificacion de la empresa
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Cercania con respecto al lugar donde vive

Menor duracién del curso

Mejores contenidos del curso

Menos requisitos exigidos para cursar el curso (es decir, menos 2 afios de
experiencia con la licencia anterior, autorizacién del Ministerio de Transporte en caso
de que el curso incluya un simulador de inmersién)

6. Ordene las siguientes empresas de 1 a 5, para cada uno de los siguientes atributos,
donde 1 es la mejor empresa en ese atributo y 5 la peor.

Nombre de la

. Menor .
empresa Menor Mejor Buena Buena -, Mejores

. . . L, . s 2 duracién del .

identificada en costo infraestructura atencion ubicacion CUrso contenidos

primera pregunta
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Anexo 9: Analisis encuesta aplicada

Objetivo de la encuesta: Conocer principales competidores de la industria y los atributos

mas valorados por los potenciales clientes.

Metodologia: Estudio cuantitativo implementado mediante entrevistas que se realizaron
utilizando un cuestionario estructurado y disefiado especialmente para dar respuesta a los

objetivos de esta investigacion.

Encuesta aplicada a Encuesta aplicada a Conductores
Conductores Linsa S.A. Sol y Cobre

Grupo objetivo Conductores de camiones de la Conductores de camiones y transporte
empresa Linsa S.A. de personal de la empresa Linsa S.A.

Tamafo muestral 140 trabajadores 20 trabajadores

Muestra 93 trabajadores 19 trabajadores

El nivel de confianza 90% 90%

Caracteristicas de los  100% género masculino, entre 22 100% género masculino, entre 22 y 58

encuestados y 58 afios de edad afos de edad

Resultados empresa Linsa S.A.

1. Posicionamiento de competidores para los conductores de Linsa S.A., en la region de
Iquique: Los encuestados ordenaron de 1 a 4 desde la mas importante a la menos

importante teniendo los siguientes promedios:

Promedio = Ranking

Magallanes 3,50 3
Automovil Club Chile 1,50 1
Luz Verde 2,75 2

Fenix 3,00 4

2. Valoracién del simulador de inmersion: EI 100% de los encuestados dijeron que
preferirian un curso con simulador de inmersién si este les permitia obtener la licencia
con menos de 2 afos de experiencia en la licencia anterior. El 80% dijo que lo preferiria
igual si esto significara mas horas de curso, pero sélo el 50% lo preferiria si fuera mas

caro.
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3. Atributos mas valorados por los potenciales clientes: Los encuestados ordenaron de
mayor a menor los atributos que debia tener una escuela de conductores y sus cursos, y

los promedios fueron los siguientes:

Promedio  Ranking

Menor costo del curso 1,0 1
Mejor infraestructura 53 5
Buena atencion 6,5 7
Certificacion de la empresa 7,0 8
Cercania con respecto al lugar donde vive 6,0 6
Me_nor d_uraci(’)n del curso (Rapidez en obtener 38 3
la licencia) '

Mejores contenidos 4,0 4
Menos requisitos para cursar el curso 2,5 2

Indudablemente el costo es un factor muy importante a al momento de tomar la decision

de realizar el curso.

4. Posicionamiento de las empresas respecto a los dos atributos mas importantes: Los
encuestados ordenaron de mejor a peor cada empresa de acuerdo a cada atributo, y los

promedios fueron los siguientes:

Menor costo Menor duracién del curso
Magallanes 15 3,9
Automovil Club Chile 4 1,2
Luz Verde 1 3,1
Fenix 1,8 2

Resultados empresa Sol y Cobre

1. Posicionamiento de competidores para los conductores de Linsa S.A., en la region de
Iquique: Los encuestados ordenaron de 1 a 4 desde la mas importante a la menos

importante teniendo los siguientes promedios:

Promedio  Ranking

Luz Verde 2,25 3
Automovil Club Chile 1,25 1
Incoprof Y Cia. Ltda. 2,50 2
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2. Valoracion del simulador de inmersion: El 100% de los encuestados dijeron que

preferirian un curso con simulador de inmersion si este les permitia obtener la licencia

con menos de 2 afios de experiencia en la licencia anterior. El 100% dijo que lo preferiria

igual si esto significara més horas de curso, pero soélo el 60% lo preferiria si fuera mas

caro.

3. Atributos mas valorados por los potenciales clientes: Los encuestados ordenaron de

mayor a menor los atributos que debia tener una escuela de conductores y sus cursos, y

los promedios fueron los siguientes:

Promedio  Ranking

Menor costo del curso 1,2 1
Mejor infraestructura 6,1 6
Buena atencion 6,8 7
Certificacién de la empresa 7,9 8
Cercania con respecto al lugar donde vive 50 5
Me_nor d_uracién del curso (Rapidez en obtener 44 4
la licencia) '

Mejores contenidos 3,3 3
Menos requisitos para cursar el curso 2,15 2

Al igual que en el caso anterior, el costo es un factor muy importante a al momento de

tomar la decision de realizar el curso.

4. Posicionamiento de las empresas respecto a los dos atributos mas importantes: Los

encuestados ordenaron de mejor a peor cada empresa de acuerdo a cada atributo, y los

promedios fueron los siguientes:

Menor costo

Menor duracién del curso

Luz Verde 2,2 2,8
Automavil Club Chile 3,0 1,4
Incoprof Y Cia. Ltda. 1,5 2,3
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Anexo 10: Algunas empresas de transporte de carga en Chile

e Logistica Industrial S.A. www.linsa.cl

e Sotraser www.sotraser.cl

e Transportes Buen Destino www.tbd.cl

e Transportes Bencina www.transportesbencina.cl

e Jorquera Transporte S.A. www.jtsa.cl

e Train www.train.cl

¢ Maquinarias y Equipos Santa Marta www.smarta.cl

e Samex www.samex.cl

e Inversiones Quilapilun S.A. www.quilapilun.cl

e Interandinos

e Cargo Trader PDQ www.pdq.cl

e Transportes Hormazébal www.hormazabal.cl

o Empresas Perrot (Transportes Mercocargo S.A.) www.empresasperrot
e Transportes de Combustibles de Chile Ltda.

¢ Transportes Emandisa Ltda.

e Transportes Transver Ltda. www.transver.cl

e Sociedad de Transporte Romaniy Cia. Ltda. www.romani.cl
e Transportes Santa Maria S.A. www.distam.cl

e Transportes Molina Ltda. www.transmolina.cl

e Transportes Moneda Ltda. www.transmoneda.cl

e Servicios Generales de Transporte Ltda. www.segetrans.com

o FEPASA www.fepasa.cl


http://www.linsa.cl/
http://www.sotraser.cl/
http://www.tbd.cl/
http://www.transportesbencina.cl/
http://www.jtsa.cl/
http://www.fepasa.cl/

Anexo 11: Entrevista Gerente de Recursos Humanos de empresa de Transportes
LINSA S.A.

Para la obtencién de la informacién se realizé una entrevista a la Gerente de Recursos
Humanos de empresa de Transportes LINSA S.A., Sra. Alba Zepeda. La entrevista tiene
cardcter de entrevista NO estructurada, con preguntas abiertas, con tal de obtener de mejor

manera la informacién requerida.

1. ¢Cudl es la cantidad de Dotacion Total de Transportes LINSA?
984 Trabajadores.

2. ¢Cuéntos son Conductores profesionales?

612 Conductores Profesionales entre clases A2 (Minibuses) A3 (Buses) A4 (Camiones
inferior a 3500 Kg PBV) y A5 (camiones sobre 3500 Kg PBV), es decir, un 62,2% son

conductores.
3. ¢Cuédl es la escala de Sueldos de los conductores Profesionales?

Los conductores de transporte de personal y camiones pequefios (A4) tienen un sueldo fijo y
distinto horarios de trabajo dependiendo de la faena donde se desempefian. Los conductores

de camiones de carga pesada poseen un sueldo variable. El detalle es el siguiente:

A2:$500.000 CLP
A3:$800.000 CLP
A4:$500.000 CLP

A5:1.200.000 a 1.500.000 CLP

4. ¢Cuél es el principal problema al contratar conductores con licencia A5y A3?

Dentro de los principales problemas es la falta de experiencia de la gente que esta entrando
al mercado, ya que nuestros clientes (Mineras) exigen de acuerdo a sus protocolos 3, 4y 5
afios de experiencias para que puedan ingresar a sus faenas. Esto hace que haya una

escasez de conductores profesionales disponibles para las faenas mineras.
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Otro problema es la rotacion de personal, ya que al ser esta una industria atomizada, es muy
facil para los conductores cambiarse entre una empresa y otra. Este problema tiene una
implicancia en los costos de remuneraciones, ya que estos trabajadores son muy sensibles a

un aumento o disminucién de salarios.
5. ¢Cuantos conductores con licencia A3y A5 contratan mensualmente?
Se esta hablando de 10 a 15 personas mensualmente (1 a 1,5% de la dotacion total).
6. ¢Respecto ala seleccion y reclutamiento, tienen una estrategia definida?

Debido a la poca cantidad de conductores disponibles, para reclutar se utilizardn los medios
més comunes disponibles (prensa escrita nacional, avisos radiales, etc.). Adicionalmente,
para atraer a personas extranjeras o de la zona Sur del pais, ofrecemos algunos beneficios

atractivos para ellos.
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Anexo 12: Estadisticas de empresas de transporte de carga en Chile afio 2013

Fuente: Servicio de Impuestos Internos, http://www.sii.cl/estadisticas/empresas_rubro.htm

Cantidad de empresas de transporte de carga totales afio 2013

602300 - TRANSPORTE DE CARGA POR

CARRETERA
| REGION DE TARAPACA

I REGION DE ANTOFAGASTA
[l REGION DE ATACAMA

IV REGION COQUIMBO

V REGION VALPARAISO

VI REGION DEL LIBERTADOR GENERAL

BERNARDO OHIGGINS
VIl REGION DEL MAULE

VIIl REGION DEL BIO BIO

IX REGION DE LA ARAUCANIA

X REGION LOS LAGOS

X1 REGION AYSEN DEL GENERAL
CARLOS IBANEZ DEL CAMPO

XII REGION DE MAGALLANES Y LA
ANTARTICA CHILENA

Xl REGION METROPOLITANA

XIV REGION DE LOS RIOS

XV REGION ARICA' Y PARINACOTA

Sin Informacion

Numero de
Empresas

47.206
1.287
1.328

630

1.464

5.140

2.483

3.255

5.504

2.557

2.441

292

814
18.053
1.044

878
36

Ventas (UF)

217.589.844 171.992

3.710.391
8.361.801

2.420.828

5.695.991

22.457.820

7.434.326

11.459.417

24.247.403

5.774.894

7.958.781

589.947

2.461.560

109.950.635

3.201.521

1.859.021
5.508

Nimero de
Trabajadores
Dependientes

Informados

2.672
4.357

1.524

4.920

19.542

7.033

7.795

18.070

4.868

6.442

458

1.640

88.846

2.445

1.369
11

Renta Neta
Informada de
Trabajadores
Dependientes

(UF)

23.001.762
257.778
853.961

279.324

408.423

2.411.522

719.930

958.856

2.346.177

443.095

701.367

26.814

129.159
13.069.752
307.108

88.196
301
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Evolucién cantidad de empresas de transporte de carga totales

2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012
2013

2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012

Numero de
. Tasa de Tasa de . Tasa de
NUmero de S R N Trabajadores ) o
Empresas crecimiento N° | Ventas (UF) | crecimiento Dependientes cre0|m|ento N
empresas Ventas trabajadores
Informados
35.017 138.064.510 109.875
35.940 3% 140.774.684 2% 119.131 8%
38.040 6% 152.860.215 9% 131.975 11%
39.330 3% 167.178.532 9% 140.629 7%
39.645 1% 155.468.173 -7% 141.370 1%
40.899 3% 184.315.495 19% 155.898 10%
42.963 5% 212.029.768 15% 175.272 12%
44.731 4% 203.878.600 -4% 165.202 -6%
47.206 6% 217.589.844 7% 171.992 4%
4% 6% 6%
Evolucién cantidad de empresas de transporte de carga zona norte
NGmero de Tasa de Tasa de crecimiento Ventas Tasa de
Empresas crecimiento N° | Ventas (UF) Numero de Trabajadores crecimiento N°
P empresas Dependientes Informados trabajadores
21.696 93.749.274 78.312
22.257 3% 97.951.064 4% 83.702 7%
23.450 5% 105.041.427 7% 94.121 12%
24.211 3% 114.972.091 9% 99.413 6%
24.319 0% 108.479.834 -6% 100.349 1%
24.951 3% 130.707.691 20% 112.354 12%
26.226 5% 148.647.859 14% 126.325 12%
27.357 4% 145.620.900 -2% 118.576 -6%
28.780 5% 154.456.486 6% 123.230 4%

2013

4%

7%

6%
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Anexo 13: Modelo de Canvas

(Elaboracién Propia)

Partners

Transportes
LINSA S.A.

Compaiiias
de
Transporte
de carga

Compaiiias
mineras

Sence

Actividades Clave

Practica inter-
empresa

Clases con
simulador

Alianzas
estratégicas

Oportunidades
laborales

—t

Recursos Clave

Simulador

Relatores

Infraestructura
Know-how

Marca

—t

Propuesta de
Valor

Relacion con los

Segmento de

V4

clientes clientes
i Etapa 1:
Directa, con P
perso_nal Operadores
propio de
Transporte
LINSA S.A.
Canales de
comunicacion y
distribucion
Canales .
internos Etapa 2:
Canales Empresas
externos: trangeorte
reuniones rarF])de
potenciales zogna N
clientes, g
ferias del pais
mineria, enfocoune en
revistas de cligntes
transporte / .
mineria mineros

—

Estructura de
costos

Instalaciones de LINSA

S.A.
Relatores

Material cursos

Ingresos

Empresas de transporte
(beneficio tributario)
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Anexo 14: Analisis FODA

Fortalezas

o Flexibilidad y adaptacion a las necesidades de la industria minera por su fuerte

vinculacién diaria con esta industria;
e Alianzas estratégicas a futuro con empresas mineras;
o Relatores de calidad y cautivos, ya que trabajan en la empresa LINSA,;
e Mercado meta LINSA en la Etapa 1,

o Know-how del negocio de transporte de carga, lo cual permite entender las necesidades

de los clientes en la segunda etapa del negocio;

o Entregar una licencia con menores requisitos en cuanto a afios de experiencia previa,

dado que poseeremos simulador de inmersion;
e Ofrecer posibilidad de practica inmediata;
e Nombre de marca;

e Ofrecer la posibilidad de promocién a los conductores de LINSA dentro de la empresa si
realizan el curso y ofrecer la posibilidad optar a un puesto de trabajo a conductores

externos a LINSA.

Oportunidades
¢ Demanda Insatisfecha,;
e Beneficios tributarios Sence para las empresas que capacitan a sus trabajadores;

e Actualmente no hay escuelas de conductores de camiones en la zona norte del pais con

autorizacion para impartir curso con simulador de inmersion;

¢ Instalaciones e infraestructura de LINSA permitird ofrecer mejores condiciones para

impartir los cursos;

e Lider del mercado posee precios sobre lo que el promedio de los clientes esta dispuesto

a pagar en la region de Antofagasta;
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¢ Posibilidad de ampliar el negocio, en una tercera etapa, a un area de certificacion de
competencias de los conductores, ya que como explicaremos mas abajo, existe la mala
conducta por parte de otras escuelas de conductores, de falsificar los diplomas para
obtener la licencia de conduccion en la Municipalidad. Esta certificacion de
competencias permitira a la gran mineria asegurar que los transportistas que ingresan a

sus faenas ha realizado los cursos respectivos y poseen las competencias necesarias.

Debilidades

e Falta Know-how en temas de capacitacion.

Amenazas

e Posible imitacion de la nueva tecnologia (simulador de inmersiéon) en empresas de la

competencia;

e Vicios del sistema en este mercado, especificamente, la existencia de falsificacion de
diplomas o emision de ellos por las escuelas de conductores previo cierto pago, sin
necesidad de hacer el curso. Este abuso es conocido y se da porque la Municipalidad
s6lo exige el certificado de la escuela de conductores, sin hacer ninguna prueba, para

entregar las licencias profesionales;

e Dado el enfoque en la industria minera, se estd sometido a precio del cobre y a la

cantidad de proyectos mineros en desarrollo.
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Anexo 15: Contenido cursos para obtencion de licencias A3y A5

Los contenidos de un curso especial con Simulador de Inmersién Total se especifican en el

Titulo Il del Decreto 122:

L, Horas Horas
Tema Duracion total . 26 L
précticas tedricas
Conceptos basicos y aspectos generales de
P 12 2 10
la Ley de Transito
Principios fisicos que intervienen en el
e . 5 2 3
movimiento de los vehiculos
Funcionamiento de los vehiculos 27 20 7
Técnicas de conduccion eficiente 13 8 5
Tecnlcas_,,, destrezas y habilidades para la o8 23 5
conduccion
Aptitud fisica y mental 17 10 7
Legislacion laboral 13 6 7
Reglamentacién medioambiental 3 3
Responsabilidad civil y penal del conductor 11 7 4
Herramlc_aptas y destrezas para una 22 18 4
conduccion segura
Total 151 96 55
TEMARIO ESPECIFICO CURSO CLASE A-3:
Tema Duracion total I—]or_as H,OTaS
préacticas tedricas
Procedimientos y normativa vigente del
. 13 5 8
transporte de pasajeros
Cal_ldad_ ,de servicio y herramientas para su 17 11 6
aplicacion
Prevencién y combate de incendios 9 6 3
Total 39 22 17

TEMARIO ESPECIFICO CURSO CLASE A-5:

26 Incluye horas de conduccion
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L Horas Horas
Tema Duracion total Lo .
précticas tedricas
Procedimientos y normativa vigente del
11 4 7
transporte de carga
Procedimientos de operaciones de carga y
d 20 15 5
escarga segura
Tramites y procedimientos del transporte
, ; : 12 4 8
internacional e intermodal
Calidad de servicio y herramientas para su 10 7 3
aplicacion
Prevencién y combate de incendios 11 7 4
Total 64 37 27
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