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1. RESUMEN EJECUTIVO

Nuestro proyecto consiste en instalar una planta recuperadora de plomo, mediante el reciclaje



de bateria que utilizamos en los vehiculos motorizados a lo largo de nuestro pais. Para ello
realizaremos una serie de procesos para recuperar el plomo de las baterias y transformarlas
finalmente en lingotes de Plomo. La oportunidad se presenta al visualizar que Chile solamente
posee una planta recicladora, la cual se encuentra en la segunda region de Antofagasta
(ciudad de Calama), pero con la diferencia que su mercado de obtencién de plomo principal,
es el desecho de los &nodos de plomo de las mineras de la regién, dejando en segundo lugar

a las baterias como materia prima para el proceso de reciclaje.

El mercado objetivo esta en funciéon del déficit de plomo a nivel mundial, principalmente para
la produccién de baterias de plomo / acido, ya que esta materia prima, es usada en un 90%

para la produccién de baterias.

Bajo este contexto, vemos grandes posibilidades en el mercado local (Sudamérica,
particularmente Brasil) y USA, para ser nuestros principales clientes con la importacion de
nuestro producto, mas aun dejando como referencia clara, que ellos son grandes exportadores

de baterias, y por ello grandes consumidores de plomo para su produccion.

La comercializacion de nuestro producto, sera en bruto, en formato de lingotes, con estado
del 99,9% de pureza, lo cual es imperioso para la necesidad de los mercados extranjeros ya

gue corresponde al estandar de venta de este commodity.

La ubicacion propuesta para nuestra planta, sera en Maipu, Regién Metropolitana, esto debido
a varios beneficios de operacion y logistica. Tendra un area de ocupacion de 10.000 mt2 y
tendra directa relacion para la exportacién del producto con el puerto de san Antonio,

Valparaiso V Region.

2. LA EMPRESA Y LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

En este apartado comentaremos que es RECYLMET, cual es la oportunidad de negocio,



nuestra competencia y propuesta de valor, analizaremos que es lo que nos diferencia en la
industria del reciclaje de plomo y como llevaremos nuestra idea de negocio a transformarla en

una empresa viable, con una atractiva rentabilidad asociada.

2.1. La empresa: ¢Qué es RECYLMET?

RECYLMET es reciclaje de plomo, es una empresa que ayuda al medio ambiente por medio
de la obtencion de baterias usadas, las cuales son trituradas, separando sus componentes
internos (acido, plastico y plomo), neutralizando el &cido, recuperando el plastico, obteniendo
finalmente de pasta de plomo, que sera convertida en lingotes para su comercializacion final,

todo esto con cero dafio o intervencion con el medio ambiente.
. Vision:

Ser reconocidos en el mercado como la méas grande empresa recuperadora de plomo en Chile,
por medio del reciclaje de baterias plomo/acido, de una manera sustentable y amigable con

el medio ambiente y las comunidades.
o Mision:

Producir plomo de una manera sustentable, entregando una solucion viable operativa,
econdmica y medio ambiental, aportando en la disposicién final de residuos contaminantes en
Chile.

° Objetivo General:

Posicionar a RECYLMET como la empresa lider en reciclaje en Chile de baterias plomo/acido,
mostrando que es una solucion real a las baterias en desuso y a la contaminacién en el pais,
transformando esta contaminacion en un producto viable, de exportacién, sin impactos

ambientales negativos.

o Objetivos Especificos:

. Lograr posicionar la marca en la mente de todos los proveedores y posibles



proveedores, que tengan baterias en desuso.

. Que RECYLMET sea reconocida como una empresa con altos estandares en calidad
y pureza de producto por nuestro cliente final.

. Establecer una logistica de obtencion de baterias continua y sustentable por medio de
un plan de alianzas estratégicas con el MMA, marcando un claro beneficio social y una positiva
imagen por la preocupacion del cuidado del medio ambiente.

o Establecer alianzas con mercados extranjeros para asegurar la exportacion en

continuidad y cantidad de producto.

2.2. Industria:

La industria a la cual pertenecemos, es la industria de produccion y comercializacion del
Plomo, que, en nuestro caso particular, es obtenido por medio del reciclaje de baterias de

plomo / &cido en desuso de vehiculos motorizados.

. Principales actores de la industria:

o] Autoridades: Ministerio de Medio Ambiente, dicta la legislacion y otorga los permisos
de funcionamiento, ademas que serd un ente importante en las alianzas que se puedan
realizar para la recoleccion de nuestra materia primera.
o] Competidores: Recimat (Calama), unico competidor en Chile, pero nétese que la
competencia esta orientada a la obtencién de baterias.
o] Equipo de trabajo: Amplia gama de profesionales y especialistas, entre ellos:

Ingenieros, técnicos y operadores.

o] Clientes: Exportacién directa puntualmente a Sudamérica (Brasil) y con posibilidades
de USA.
o] Proveedores de Materia Prima: Toda la poblacion a nivel nacional que tenga una

bateria en desuso. Aqui estamos considerando desde chatarrerias especializadas o personas

naturales que quieran deshacerse de una bateria ya fuera de uso.

. Tamarfio del mercado:

o} Demanda: Existen 51.000 Toneladas de déficit, las cuales no estan cubiertas.



o] Mercado de la Materia Prima: Proyeccién de 14.000 hasta 23.000 Toneladas que se

pueden capturar del mercado nacional, que actualmente no estan siendo capturadas para su

reciclaje.
. La Capacidad de Produccién:
o] Nuestros niveles de produccion estan absolutamente sujetos a la capacidad de

recoleccién de nuestra materia prima (baterias de plomo), en donde vemos el ejercicio en la

seccion proveedores.

. Proveedores:

o] Dentro del parque automotriz en Chile, se visualiza por estadistica (2014) que tenemos
actualmente mas de 4.6 Millones de vehiculos en circulacion por todo el territorio nacional. De
este territorio, hemos escogido 6 regiones principales de acopio, en las cuales se concentra
el 78% del parque en nuestro pais (3,5 Millones de vehiculos). Estas regiones no se han
escogido de manera aleatoria, estas se han escogido por una l6gica definida la cual concentra
los siguientes puntos:

o] Regiones con mayor parque automotriz a nivel nacional, lo cual se traduce en una
mayor cantidad de baterias a poder obtener.

o] Cercania de las instalaciones de la planta, con las regiones consideradas para el

acopio y obtencion de la materia prima (baterias).

Explicando la l6gica de obtencién de Recylmet, mencionaremos el siguiente ejercicio:

o] Porcentaje del mercado potencial de acuerdo a las regiones que la empresa abarcara

es un 78% del pais (3,5 millones de baterias)

o] Del 78% del pais debemos considerar que el 50% ya esti siendo captado para
reciclaje.

o] Del 50% restante, nuestras proyecciones son las siguientes:

" ler afio captura del 20% (2018).

" 2do afio captura del 28% (2019).

" 3er afio captura del 35% (2020).



" 4to afo captura del 40% (2021).

" Perpetuidad del 40% de la captura del mercado, lo cual se traduce en un nivel de
produccién de 15.000 toneladas de plomo fino, el cual es la capacidad de produccion de
RECYLMET.

Analisis de las fuerzas competitivas del sector (Analisis de PORTER)

. Entrada de nuevo competidores:

o] La entrada de nuevos competidores es latente, la materia prima que se utiliza es
conocida por todos, es de facil acceso y dependera de un buen andlisis el aventurar los
empresarios en una industria como esta.

o] En términos econdémicos, la inversion de capital inicial es alta, lo cual indica que, si no
tienen la certeza de produccién y venta, podria crear incertidumbre en el inversionista, lo que
complicaria las posibilidades de nacer de una nueva empresa.

o] Ademas, esto podemos visualizar la complejidad que existe actualmente para la
obtencion de permisos para poner en funcionamiento una planta de reciclaje y obtencién de

plomo.

Conclusién: Barrera de entrada semi baja, con un atractivo de la industria en funcion del nivel

de conocimiento y estudio del empresario.

. Poder de negociacién de los compradores:

o] Nuestro producto es un commodity, tiene un valor fijo en el mercado. Aunque nuestro
producto no es extraido de mineras y es de reciclaje, los porcentajes de pureza y calidad son
similes, por ello, responde al mismo valor de venta establecido en la Bolsa de Metales de
Londres.

Conclusién: Poder de negociacion de los compradores bajo.

. Poder de negociacién de los Proveedores:

o Para RECYLMET, este es un factor importantisimo en nuestro estudio. Los



proveedores, son los que dirigirdn indirectamente cuales serdn nuestros volumenes de
produccion.

Es por ello que debemos establecer una estrategia de obtencién de estas baterias
conquistando el mercado, ingresando a la mente del proveedor, que la mejor accién que puede
realizar con este insumo en desuso (bateria) es la entrega y no solo por el retorno econémico
que obtendrd, sino porque es un deber medio ambiental realizarlo.

Esta iniciativa sera apoyada por alianzas estratégicas con el ministerio de medio ambiente, en
donde por medio de un beneficio mutuo, se creara un sistema de acopio municipal.
Finalmente debemos tener claro que el proveedor en este mercado, es cada chileno y chilena
gue tenga una bateria en desuso dentro del territorio nacional, o que nos ayuda al no ser un
solo proveedor centralizado. Bajo estos topicos el proveedor, baja su poder y se transfiere a
beneficio nuestro.

Conclusién: Poder de negociacion de los proveedores Bajo.

. Sustitutos:

El mercado del plomo es muy especifico, tanto en el rubro automotriz, minero, médico e
industrial. Si bien es cierto, para algunos productos se han podido crear sustitutos (como en
la pintura) para mas del 90% de sus usos no existe un remplazo directo que pueda amenazar
su retiro del mercado.

Conclusiéon: Barrera de Entrada Alta.

. Rivalidad Entre Competidores:

o] La rivalidad més destacada para Recylmet es un competidor directo y vigente en el
mercado, el cual tiene afios de ventaja con respecto a nuestra empresa. Esto puede ser un
sinbnimo de tener una mayor experiencia en el proceso y produccion, pero no es una
diferenciacién inimitable que haga imposible de competir a nuestra empresa.

Para poder realizar el andlisis con el competidor, debemos tener claro que uno de los objetivos
principales para esta industria, es la obtencién de baterias de plomo para su reciclaje. Pero la
competencia, si bien es cierto tiene dentro de sus proveedores a las baterias en desuso, su
principal proveedor son las compafiias mineras que lo proveen de 4nodos de plomo, lo que

mantiene como principal insumo para la recuperacion de este mineral.



Ademas del foco de obtencién de materia prima, debemos mencionar la diferenciacién que
genera la ubicacién geografica. Mientras nuestra empresa esta proyectada en la comuna de
Maipl, Regién metropolitana, nuestra competencia tiene una ubicacion en Calama, segunda
region del pais, geograficamente muy lejana del foco de mayor obtencion de baterias.

Por esto, si bien es cierto se tiene una rivalidad entre este principal competidor y RECYLMET,
debemos mencionar categéricamente, que es en la obtencién de materia prima y no en la

comercializacién del producto, manteniendo una ventaja por la ubicacion geografica.

Conclusion: Rivalidad entre competidores baja.

GRAFICO ANALISIS PORTER
RECYLMET

Conclusién analisis Porter: N\

De acuerdo al andlisis Porter, podemos concluir, que las barreras de entrada son bajas para
los nuevos competidores, lo cual estd dado a dos factores, que pueden obedecer al poco

atractivo de la industria y ademas que es un rubro dependiente de factores externos, los cuales



se deben controlar para poder llegar a un éxito de produccién y ser realmente atractivo para
el inversionista.

Por otra parte, tenemos una gran oportunidad orientada a nuestros clientes, primero porque
existe un déficit que se ha mantenido durante muchos afios y ademas estamos siendo un
proveedor geograficamente mas cercano que los que actualmente les proveen de esta materia

prima.

2.3. Competidores:

Al revisar el mercado nacional, podemos encontrar 2 grandes competidores, distribuidos en la
zona norte y centro del pais. Puntualmente uno en Quilicura Santiago (Clausurada) y otra

ubicada en la ciudad de Calama.

o] Recimat: Empresa con ubicacién en el norte de Chile, puntualmente en la ciudad de
Calama. Es una empresa de reciclaje de metales, principalmente plomo.

La obtencién de la materia primera para su proceso, es principalmente borras anddicas,
anodos de plomo en desuso y baterias de plomo de esta zona.

El tiempo que tiene esta empresa es de 10 afios de actividad.

Problemas: En Enero del afio 2016 Recimat tuvo una paralizacion de sus instalaciones y
estuvo bajo investigacion por las autoridades sanitarias. El dia 22 de enero Recimat quedo
exenta de culpabilidad por contaminacion.

Sitio web: http://www.recimat.cl

o] Degraf: Es la empresa de reciclaje mas antigua a nivel nacional, cuenta con 30 afios
en el rubro del reciclaje y actualmente esta ubicada en la ciudad de Santiago, comuna de
Quiilicura.

Esta empresa realiza todo tipo de reciclaje, en donde su foco principal es el reciclaje de
aparatos eléctricos en desuso (electrodomésticos, computacion y aparatos celulares).
También tiene un foco en el reciclaje de baterias de plomo / acido, pero este no es su mercado
objetivo ni el foco de su negocio. No es competencia directa.

Sitio Web: http://www.degraf.cl

o] Tecnorec: Empresa recicladora con 8 afios de experiencia. Su ubicacion es en la
comuna de Conchali, en la ciudad de Santiago.

Su mercado principal es el reciclaje de baterias de plomo, para la obtencién del metal.



Hoy Tecnorec, esta fuertemente cuestionada y ha sido cerrada por tercera vez, debido a la
contaminaciéon que ha provocado. No es competencia directa.

Sitio Web: http://www.tecnorec.cl

Cuadro Comparativo de Servicios:

Empresa Afios de operacidn|Semvicio de Posicionamiento |Cuestionamiento |Comercializacidon |Comercializacién |Alienzas
recoleccidn en varias regiones |medio ambiental |Nacional Internacional Estratégicas

X X v v v/ v
S I X X |V v

RECYLMET Sin Operacién J

2.4, Clientes:

En lo expuesto anteriormente, la empresa que compite con nosotros, tienen el enfoque de

suministrar principalmente plomo a la necesidad que existe a nivel nacional.

Recimat tiene una alianza estratégica de suministro con una empresa del mismo Holding
llamada Inppamet, que estd inmersa en la industria de produccién de anodos de plomo, por
ello dos tercios de la produccion anual de Recimet, esta dirigida a esta empresa, el tercer

tercio de recuperacion de plomo es vendido al extranjero.

Como ya se ha mencionado anteriormente expuso, Existe un déficit a nivel mundial de plomo,
el cual ha sido la constante desde hace mas de 15 afios, hoy este déficit alcanza las 51.000

Toneladas y es ahi donde nuestros esfuerzos estan enfocados.

Si bien es cierto nuestro foco no es cubrir la necesidad mundial, si lo es poder cubrir en parte

la necesidad que existe en paises de Sudamérica (Brasil) y USA.

La necesidad de estos paises esta dada por que ellos son grandes productores de
baterias plomo / acido y ademas de ser grandes productores, ellos tienen altos niveles
de exportacion de este producto, lo que indica que este mineral es exportado ya
procesado (en el interior de las baterias exportadas), lo que quita toda posibilidad de

reciclaje y por ende crea una gran necesidad de importar este mineral.



3. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR

3.1. Descripcion del Modelo de Negocios:



Modelo de Negocios CANVAS

3.1.1.

Nuestro segmento esta focalizado completamente en la exportacién de plomo, en RECYLMET

no consideramos el consumo interno en Chile, el cual ya es cubierto con otras empresas

Actividades 9 Propuesta de
clave

7

valor

4 Relacidn con el
cliente

se establecen y mantienen
con cada segmento de
clientes

Segmentos
de clientes

" Uno

=

8 Red de
partners
ctivi

as

oy

5 Flujos de ingreso

9 Esfructura de costos 3 canales Los ingresos son el
| modelo de Las propuestas de valor se resultado de propuestas
S eeilieds entregan a los clientezs a de valor ofrecidasz con
fravés de la comunicacién, éxito a los clientes.
la distribucién y los canales
de venta

Segmentos de Clientes:

(comentados en los apartados 2.3y 2.4)

Como nuestro segmento esta enfocado a la exportacion, lo primero que debemos visualizar

es el consumo de Plomo en términos generales, a nivel global y cudl ha sido su evolucién, lo

cual graficamos a continuacion:
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*Consumo de plomo en el mundo x 1000, en toneladas métricas.

Aqui podemos visualizar el avance que ha tenido el consumo del metal, el cual solo ha tenido
una baja en el afio 2014, esto debido al freno de la economia asiatica y el bajo crecimiento
interno este afio y particularmente en el 2015. Pero esto no es un factor que vete nuestra
exportacion, la produccion y la necesidad del plomé esté latente y podemos apoyar a suplirla
en parte.

Segmento Objetivo:

Aqui nos enfocamos en tres lugares para la exportacion:

o] Brasil (principal mercado objetivo)
o] Colombia
o USA

Estos son los tres mercados objetivos para la exportacién de nuestro producto.



Paises a Exportar

USA 332986
Colombia . 15722
Brasil - 74542
0 50000 100000 150000 200000 250000 300000 350000
Brasil Colombia USA
E Tonelas 74542 15722 332986

*Consumo de plomo por regién x 1000, en toneladas métricas.

3.1.2. Propuestade Valor:

Una propuesta de valor es basicamente obtener caracteristicas que nuestra competencia no

posee, haciendo esto sustentable en el tiempo, manteniendo asi una diferenciacion.

En nuestro caso debemos tener dos puntos en claridad para plantear nuestro valor, los cuales

son:

. Producto Commodity, en donde su pureza, estandar de comercializacién y valor
econdmico, estan tranzados en la bolsa, lo cual inflexibiliza la negociacion por medio de estos
factores.

. Necesidad en el mercado de este mineral, existiendo un déficit que favorece su
comercializacion.

Por esto, nuestra propuesta de valor estara definida de la siguiente forma “Empresa con alto
desarrollo tecnoldgico y gran preocupacion por el medio ambiente, orientada a dar una
solucién simple a la necesidad de nuestros clientes, manteniendo una cercana y
personal relacion, ademas de una cercania geografica, la cual permite mayores

margenes de negociacion que los actuales proveedores”



3.1.3. Canales de Distribucion:

o La exportacion es la forma de distribucion hacia nuestros clientes, en donde podemos

ver los siguientes puntos:

o] Venta
o] Transporte
o] Financiamiento Pre y Post Embarque

Estos factores seran cargados a una ecuacion que debe estimar el valor venta final de nuestro
producto, con esto nuestro producto se entrega con la modalidad de exportacion CIF,
entregando el producto integro en el lugar de destino acordado en la negociacion.

. Tipo de contrato:

o] Contrato a Largo Plazo: Este tipo de contrato en la exportacion es para fijar un
periodo y volumen de embarque de no menos de un afio.

o] Contrato a Corto Plazo: Este tipo de contrato es para exportaciones ocasionales o de

menos de un ano.

El tipo de contrato escogido es de largo plazo ya que nos permite una proyeccion y

desarrollo a futuro.

3.1.4. Relacion con los Clientes:

RECYLMET trabajard con un intermediario en las exportaciones, esto crea que nuestra
relacion con el cliente final sea indirecta, sin poder crear mas lazos de confianza que los que
creard nuestro contrato de cumplimiento en largo plazo, estipulando frecuencia y volimenes

de entrega.



3.1.5. Flujos de Ingreso:

RECYLMET 1- Estado de Resultados.
Ingresos 2018 2019 2020 2021 2022
Venta neta total 9763064 13941655 17.775610 20721283 23037922
Otros ingresos ] 0 0 0 0
Ingresos financieros ] 0 0 0 ]
TOTAL ingresos netos 9,763,004 13,941,655 17775610 20,721,283 23,037,922
Costos de ventas 2018 2019 2020 2021 2022
Consumo 45,815 59 705 583,575 103,606 115,190
Otros costes de venta 5,125,669 6,545,361 8,520,462 9899033 10,967,758
Salarios Pers. Prod,/serv 360,200 381,920 412 443 412 568 536,201
Costos de ventas 5,534,684 6,996,999 9,021,782 10415207 11,619,148
Margen Bruto 4,228,379 6,944,656 8,753,828 10,306,076 11418774
Gastos Operativos 2018 2019 2020 2021 2022
Marketing y ventas 828,302 1,121,243 1,406,216 1,619,402 1,790,007
Salarios ventas y mark. 89,029 94 399 101,941 101,972 105,031
Comisiones s/fventas ] ] ] 0 ]
Publicidad y promocién 656,549 950,820 1,250,545 1457779 1620758
Otros mark. y ventas 52424 45,023 53,730 59,651 o4 307
Administracién y gen. 1,544,705  L202,048 1,231,133 1,351,242 1,243,036
Salarios administracion 618,004 363,935 393,010 393,129 404,973
Gastos [+D 75,000 75,000 75,000 75,000 75,000
Arrendamientos 637,870 637,870 637,870 637,870 637,870
Consersacian 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000
5. Profesionales 36,500 36,500 36,500 36,500 36,500
Seguros 12,000 12,000 12000 12,000 12,000
Ctros servicios 98,587 10,000 10,000 10,000 10,000
Surministros 16,743 16,743 16,743 16,743 16,743
Total Gastos Operativos 2,373,006 2,323,291 2,637,339 2,850,644 3,033,133
EBLT.D.A] 1855373 4621365 6116488  7,455432 8385641
Depreciacion 100,147 109,313 109313 109.313 109313
Gastos Financieros 0 a 0 ] 0
RESULTADO 2018 2019 2020 2021 2022
Beneficio Bruto 1,755,226 4,512,052 6,007,175 7,346,119 8,276,327
Impuestos 473911 -1,218,254 -1,621 937 -1,953 452 -2,234 608
Beneficio NETO 1,281,315 3,293,798 4,385,238 5,362,667 6,041,719




3.1.6. Recursos Claves:

o Planta con capacidad de produccion de 15.000 toneladas anuales, comenzando con
una capacidad de 6.300 Ton (42% de la capacidad total). La proyeccién de ocupacion de la
capacidad total de la planta, esta planteada a 5 afios.

° Arriendo terreno industrial para actividad de manipulacién de sustancias peligrosas

ubicado en la comuna de Maipu de 10.000 mt2.

3.1.7. Actividades Claves:

. Contrato a largo plazo con intermediario y cliente final.

. Buena negociacién del valor de venta del plomo en contrato.

° Logistica de recuperacion de Baterias:

o] Obtencién de alianzas ministeriales para el acopio de baterias en la comuna.

o] Obtencién de acuerdos formales para la recuperacion de baterias en las automotoras
del pais.

. Estrategia social sobre la importancia y el deber de entregar las baterias en desuso a
un lugar autorizado (RECYLMET).

) Autorizaciones del MINSAL, COREMA, SEIA.

o Mantener post autorizacion, todos los sistemas de monitoreo absolutamente

controlados.

3.1.8. Red de Partners:

Los principales Partners de Recylmet son:

o] Ministerio de Medio Ambiente: Entidad la cual por medio de una alianza con Recylmet,
proporcionara puntos limpios para la recoleccién de baterias en 6 Regiones del pais.

o] Automotoras: En un sondaje realizado a diversas automotoras, se ve la disponibilidad
por parte de estas empresas, para crear una alianza estratégica, obteniendo ambas empresas

beneficios.



o] Recylmet, conseguira exclusividad en el retiro de baterias plomo / 4cido en desuso.
Estas serén retiradas mensualmente.

o] Automotoras, obtendran el retiro gratuito de las baterias desde su lugar de trabajo.
Ademas, podran darse a conocer, como una empresa limpia y preocupada con el medio

ambiente.

3.1.9. Estructura de Costos:

La estructura general de costos para RECYMET, considera los siguientes items:
° Costos fijos de GAV:

Costos fijos de RRHH

Costos de Marketing y promocidn basicos.

Costos de Administracion

Gastos de Leasing (arriendo infraesturctura, terreno)

Costos por RRHH

O O O o o

. Costos Variables GAV:
o] Costos variables de transporte (planta puerto, flete a destino y

o] Costos Promocion y Marketing asociado a las ventas.

Costos variables de operacion:
Insumos Planta

Adquisicion de Baterias (Incluyendo transporte)

O O O

Costos de Insumos basicos de operacién (Luz, Agua, etc)

El siguiente grafico muestra la distribucion de la estructura de costos.



Estructura de Costos

3.2. Analisis Interno:

Analisis FODA

Fortalezas
Posicionamiento geografico de planta que

favorece la exportacion

Debilidades
Capacidad Ociosa en planta, debido al plan

de escalamiento a 6 afios

Alianza con Municipio para la recoleccion de

baterias por medio de puntos limpios de acopio

Comienzo de bajos niveles de recoleccién

por no ser una empresa conocida.

Alianza con Automotoras para acuerdo de

Nulo posicionamiento en el mercado

Gran necesidad en el mercado sudamericano y

Estados Unidos

recoleccién exclusivo mensual de baterias inicialmente
Contrato a largo plazo para la comercializacion
de plomo
Oportunidades Amenazas

Recesion Mundial extrema, que pueda

afectar la exportacién de metales

Paises que no son capaces de autosatisfacer

su demanda

Variabilidad del valor del plomo en el

mercado de metales

Compromiso Estatal por medio del ministerio de
medio ambiente sobre la segregacién de

residuos peligrosos




4 PLAN DE MARKETING

4.1 Objetivo del Plan de Marketing

° Incorporar a Recylmet en el consiente colectivo, como la solucion real para la
segregacion de baterias a nivel nacional.

° Que sea reconocida como una organizacion verde, no contaminante y como un real
aporte a la comunidad.

. Lider en exportacion de plomo en Chile

. Aprovechar la diferencia de precio que produce la lejania de las actuales importaciones

que recibe Sudamérica.

4.2 Estrategia de Segmentacion

Para la estrategia de segmentacién, abordaremos el segmento con mayor potencial, haciendo
completa referencia al tamafio y al como poder alcanzar geograficamente este obijetivo.

El mercado al cual nos enfocaremos, tiene una real necesidad de consumo de este producto,
el cual es utilizado directamente para la confeccion de baterias de plomo.

Brasil es el mayor consumidor en Latinoamérica de plomo, esto debido a que de igual manera
es el mayor productor de baterias y gran cantidad de estas es exportada a distintos paises.
Esto provoca que el plomo, el cual contienen estas baterias, no puede ser recuperado por
medio de reciclaje, ya que estas baterias estan fuera del territorio nacional. Esto provoca una
gran cantidad de importacion de materia prima (plomo) para poder continuar con la confeccion
de baterias de plomo/acido. La que se debe obtener solo por medio de la importacion desde
otros paises.

En términos cuantitativos, Brasil tiene una necesidad de 127 millones de ddlares en plomo
anualmente, lo cual, llevado a otra unidad de medida, podemos decir que son 74.700
Toneladas del mineral necesarias para suplir la necesidad de la materia prima.

De esta medida, 37.800 Toneladas son exportaciones de paises en distintos continentes
(México, Kazajistan, Israel y Rusia), lo cual nos da una oportunidad de comercializacion mas
competitiva que ellos, de acuerdo a los valores de logistica que nosotros no debemaos incurrir

gracias a la cercania de exportacién en comparacion con esta competencia.



4.3 Estimacion de la Demanda.

Para la estrategia de segmentacién, abordaremos el segmento con mayor potencial, haciendo
completa referencia al tamafio y al como poder alcanzar geograficamente este objetivo.

En Sudamérica hay multiples paises que tienen la necesidad de la importacion de Plomo, pero
Brasil saca una gran ventaja de acuerdo a su consumo interno. Para verlo con mayor claridad,
podemos decir que Brasil tiene un 71% de la importacion de Sudamérica y este es seguido
por Colombia con un 14%.

Actualmente Brasil importa USD $129.466.617 en plomo en diferentes formatos (bruto,
chatarra, en hojas, etc), de los cuales USD $ 126.721.659 correspondes al formato “en bruto”.
Colombia tiene una importacion de USD $ 26.728.014.

USA tiene una importacion de USD $ 1.009.557.042.

Se espera poder ingresar a estos mercados, particularmente al brasilefio, tomando como

segmento principal las importaciones que son realizadas desde otro continente.

Determinacién de nuestra participacion de mercado.

La participacion del mercado a la cual podemos optar, es directamente proporcional a la
cantidad de materia prima que podamos obtener.

Dicho esto, la proyeccion de Recylmet, en términos de planta, estd dada en funcién de la
méxima cantidad de baterias que se puede llegar a obtener en el mercado nacional.

El porcentaje que proyectamos para la obtencién de las baterias, es de un 25%, porcentaje

no reciclado actualmente y disponible con una buena estrategia de obtencion.



Cantidad de Baterias

2.500.000

2.000.000

1.500.000
1.000.000
500.000 | ‘
IR L R RO R A I

O o B o> o 9 o
o ORAGRAGRCCINS S A
ﬂ9'\9'»°'»°'»°w°w°q9'»°ﬂ9ﬁ9'»°'»°www°m°ﬂ9ﬂ9ﬁ9

Podemos observar que la obtencion de baterias comienza en el 2017, esto con una
acumulacion de 899.000 baterias.
Posterior a esto vemos la proyeccion final en el dltimo afio que alcanza 2.100.000 baterias

capturadas para reciclaje.
4.4 Estrategia de Producto / Servicio

Mapa de posicionamiento.

Cercania Productor
/ Cliente

RECIMAT

RECYLMET

Mexico .
Bajo Precio Alto Precio

Kazajistan
Isrrael

Rusia

Lejania Productor /
Cliente




Se contempla un posicionamiento en la mayoria de las empresas orientado a un precio mayor
y a una lejania con el cliente, esta lejania ademas de ser geografica, es una lejania en término
de relaciones personales, sin crear importantes lazos en alianzas de compra/venta que
podrian durar afios, en donde la fidelidad del comprador es un factor muy importante.

Bajo estas dos miradas RECYLMET esta sobre la competencia que actualmente exporta a
Brasil, tanto en términos de precio, como en términos cercania con el cliente.

En tercer lugar, vemos a Recimat, la Unica empresa chilena, ademas de Recylmet, la cual
tiene cercania geogréfica e interpersonal con Brasil, ademas de un buen precio de oferta.
Este andlisis nos ayuda a poder centrar nuestro foco en estos dos puntos, manteniendo una
cercania constante y personal con nuestros clientes en Brasil, dando siempre un precio
preferencial sobre las exportaciones de otros continentes e incluso ser lo mas competitivo

posible con la otra empresa nacional.

4.5 Estrategia de Precio.

Nuestro producto es un commodity, el cual estd dado por un valor transado en la Bolsa de
Metales de Londres. Si bien es cierto el precio de venta del producto es fijo, podemos visualizar
el manejo de costos a beneficio nuestro.

El costo mas representativo en la venta de plomo, por medio de la exportacion, es el valor del
transporte desde el pais de produccion, hasta el pais de consumo. Esto crea un aumento en
el valor venta, cuando se produce esta importacion desde los paises mas lejanos.

La estrategia de precio, estd dada por el delta extra que tienen estos exportadores, lo cual nos
beneficia directamente, ya que al tener el mismo margen de utilidad que nuestra competencia,
seguiremos cobrando un valor mas bajo, lo cual nos da una ventaja competitiva frente a ellos,

la cual puede ser sustentable y durable en el tiempo.

4.6 Estrategia de distribucion.

Nuestro canal de venta sera directo, hay una generacion de visitas a empresas en donde

presentaremos nuestro producto, mostrando nuestra diferenciacion en el mercado.

4.7 Estrategia de Comunicaciones



La estrategia a utilizar, estara basada en un Marketing relacional con un foco en la fidelizacién
del cliente:

RECYLMET pondra su esfuerzo en una relacion a largo plazo con sus clientes, para esto,
propone un producto que ademas de satisfacer su necesidad, tenga valores que no encuentre
en sus proveedores estratégicos hoy.

Algunas medidas que van en esta direccion seré:

. Establecer un programa de seguimiento a nuestros clientes, los cuales nos indicaran
a tiempo, cual o cuales son las nuevas necesidades y asi orientas nuestras acciones a su
satisfaccion.

o Permanente comunicacion con los clientes.

° Visitas constantes a nuestros clientes para mantener lazos y tener de primera fuente

las nuevas necesidades que puedan tener.

MIX DE MARKETING

PRODUCTO

° Plomo obtenido por medio del reciclaje de las baterias de plomo.

° Producto con alto nivel de pureza, 99,9%, que obedece al estandar que necesita hoy
el mercado.

. Producto entregado en lingotes de acuerdo a la necesidad de la demanda.

PRECIO

RECYLMET se guiard con los precios que actualmente estan transados en la bolsa de

metales, creando en primera instancia una competencia igualitaria con los demas oferentes.

o El precio fijado por tonelada de plomo es de US$ 1.543
. Se posee un margen de utilidad de un 35%, esto nos permite tener una gran ventaja
competitiva sobre nuestros competidores, ya que nos da un excelente margen para poder

competir.

PLAZA



Casa Central: Santiago, comuna de Maipu, espacio con 10.000 m2, aqui estara emplazada

nuestra planta y casa central de RECYLMET.

Puntos de Acopio: 6 puntos de acopio en las principales regiones con mayor parque

automotriz.

PROMOCION

Canal de distribucién: Exportacién por medio de venta directa.
Estrategia de Promocién:

. Darse a conocer como una empresa limpia, que da soluciones de plomo normadas con
altos estandares por medio del reciclaje de productos contaminados, ayudando a la poblacién
y el medio ambiente.

. Constantes visitas a huevos posibles clientes en sus instalaciones.

° Constantes visitas a nuestros clientes ya establecidos, para visualizar nuestra
preocupacién post venta y estar atentos a nuevas necesidades que nosotros podamos

satisfacer.
Medios:

. Alianza con Ministerio de medio ambiente: Esta estrategia busca obtener un ganar
ganar, tanto por el ministerio, obteniendo una visibn de pais preocupado por el medio
ambiente, como por parte nuestra, teniendo esta alianza a largo plazo, lo cual nos convertira
en un apoyo constante para todo el reciclaje de baterias existente en el pais que sea
promovido por el estado.

° Difusién por medios populares: Esto es fundamental para crear nuestra imagen y valor
de empresa en el inconsciente colectivo de la poblacién y que esto apoye que RECYLMET,
sea sindnimo de reciclaje en Chile.

. Por ultimo, no existe un mejor medio que la satisfaccion del cliente, la cual vemos tener
absolutamente cubierta (tanto la necesidad actual, como cualquier futura necesidad), y esto
gracias a nuestra preocupacion constante. Con esto, podremos mantener nuestros margenes,
ya que nuestra diferencia no sera solamente un precio mas conveniente, si no nuestro valor
de empresa y producto.

4.8 Estrategia de Ventas



El equipo de ventas es principalmente dirigido por un ejecutivo comercial, el cual en nuestra
organizacién estara encargado de las ventas y marketing de nuestro producto, una vez
terminado.

Nuestro producto tiene un mercado objetivo bien definido, por lo cual la estrategia de ventas

seré simple:

1. Segmentacion geogréfica del Mercado.

2. Proyeccion de posibles clientes potenciales (grandes clientes)

3. Generacion contactos personales (entrevistas) para la venta de nuestro producto.
4. Negociacion por valorizacion y volumen.

5. Cierre de negociacion y firma de contratos.

4.9 Presupuesto de Marketing

2018 p{1p] 2021 2022
0 enta 739,273 1,026,843 1,304,275 1,517,429 1,685,066
Publicidad y pr. 686,849 980,820 1,250,545 1,457,779 1,620,758
Otros market. 34,424 28,023 35,730 41,651 46,307
Gastos ventas 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000

Este presupuesto esta dirigido a los viajes y reuniones necesarias para establecer los lazos

comerciales necesarios para la exportacién de nuestro producto.

4,10 Métricas e indicadores para monitorear el plan de marketing

Marketing y ventas 739.273 1.026.843 1.304.275 1.517.429 1.685.066
Publicidad y pr. 686.849 980.820 1.250.545 1457.779 1.620.758

Otros market. 34424 28.023 35.730 41651 46.307

Gastos ventas 18.000 18.000 18.000 18.000 18.000

En esta planilla podemos ver un flujo por concepto de gastos (inversion) en Marketing los

primeros 5 afios del proyecto.
Dentro de ello podemos diferenciar una inversion fija y una inversion que esta en funcion

proporcional a las ventas.

Revision de cumplimiento por periodicidad semestral.



En términos nacionales, no existird una comparaciéon por venta, ya que es la Unica empresa

de la industria en Chile enfocada a la venta al extranjero como foco del negocio principal.
¢En qué nos diferenciamos?

. Misma calidad, méas cercania: Actualmente nuestros clientes compran a una calidad
establecida en el mercado, pero en paises que estdn a grandes distancias. Nosotros
ofrecemos el mismo producto, con la misma calidad, con una cercania muchos mayor que

nuestra competencia.

¢, Cudl es la ventaja?

° Gracias a la cercania geografica que tenemos con nuestro cliente, podemos llegar a
crear una diferenciacién marcada en dos aspectos:

o] Servicio Personalizado: Nuestra presentacion, entrevista y nhegociacion son
efectuadas de una manera personalizada, cara a cara, en donde podemos crear un lazo de
confianza mucho méas estrecho que nuestra competencia, la cual ademas de la distancia,
posee una cultura e idioma completamente diferente al de nuestro principal cliente (Brasil).

o] Cercania Geogréfica: Hoy los proveedores de nuestro principal cliente, estan a
enormes distancias geogréficas, lo que encarece el valor de venta del plomo importado por
Brasil. Recylmet esté actualmente con una clara ventaja competitiva de acuerdo a la distancia
de transporte del mineral, esto se traduce en una clara ventaja competitiva, ya que nos entrega
un margen mas amplio para poder negociar con nuestro cliente, el cual serd mas atractivo que

nuestra competencia.

¢Estrategias para diferenciarse de la competencia?

Recylmet propondra estrategias las cuales se basaran en Marketing Relacional enfocandose
en la fidelizacion del cliente, para ello vemos a continuacion los siguientes puntos:

. El primer acercamiento al cliente sera con un formato de procedimiento genérico,
tomando en cuenta que en la industria se tiene las mismas necesidades e inquietudes.
Posterior a esta entrevista, se realizara un analisis interno para ver si este cliente posee una
necesidad particular en la industria, viendo asi, si podemos suplir esa necesidad, entregando
un producto mas personalizado.

° Respuesta en tiempos mas acotados: Gracias a nuestra cercania, nuestros clientes,

pueden tener un mayor grado de confianza en los tiempos de recepcion de nuestro producto.



° Mantener una continua y permanente presencia y visita a nuestros clientes, que esto
no tenga la frivolidad de un mail o documento, si no la cercania personalizada que Recylmet

entrega.

5 PLAN DE OPERACIONES



5.1 Estrategia de Operaciones

La estrategia operacional es un eje fundamental dentro de la propuesta de valor de la
empresa, es la que nos marcara el sendero para poder materializar el como y que entregar al
cliente final, cumplir con su satisfaccion y marcar nosotros ademas una diferenciacion.

En términos generales el foco de nuestro negocio es la recoleccién de baterias (materia prima)
las cuales son recolectadas en diferentes puntos de acopio a nivel nacional, posterior a ello,
con una determinada periodicidad, estas son trasladadas a la planta de reciclaje para procesar
y convertir en barras de plomo para su comercializacion en el extranjero.

En el siguiente grafico podemos ver los procesos generales de esta industria:

CLIENTE FINAL

Si bien es cierto, es un modelo simple, la industria tiene complicaciones en operacién y estas
las podemos describir de la siguiente manera:

° Obtener la recoleccion necesaria para poder captar el porcentaje deseado de acuerdo
a las proyecciones de produccion.

. Cumplir con los requerimientos legales y medio ambientales para la puesta en marcha
de la planta de reciclaje.

. Establecer relaciones de negocios de manera personal y cercana, con una ventaja
competitiva para la comercializacion de plomo reciclado.

5.2 Flujo de Operaciones



5.2.1 Recoleccién de Baterias

El primer eslabon del negocio, es la recoleccion de materia primera (baterias) la cual dictara

el cumplimiento de las metas de produccion de Recylmet.

Para ello RECYLMET tiene el foco en 6 principales regiones del pais, las cuales identificamos

con el mercado potencial de baterias a reciclar:

° IV de Coquimbo 187.893
. V de Valparaiso 462.816
. VI de O'Higgins 237.759
. VIl del Maule 296.887
o VIII del Biobio 473.837
. X1l Metropolitana 1.828.033

Esto da un total de 3.487.225 baterias, siendo esto un 78% del total del pais, lo que nos indica

una gran concentracién solo en 6 regiones.

Se proyecta tener una captura en el primer afio del 20% del mercado, para al 6to tener un
40% constante, hasta el término de evaluacion de este negocio. El 40% esta sujeto de igual
forma al crecimiento constante que tiene la industria de baterias en Chile, el cual es de un 2%

aproximadamente, esto hace que este 40% sea dinamico en el tiempo.

Reciclaje en Chile

El reciclaje en nuestro pais es un punto a analizar dentro de nuestra estrategia para la

recoleccién de baterias, es por ello que debemos analizar el siguiente grafico.



CHILE Y EL RECICLAIJE

13%

17%

30%

® No hay sistemas de reciclaje disponibles  ® No sabe como hacerlo ®Recicla ®No le interesa

*Informacion rescatada de Estudio medio ambiental de GFK Adimark (universo de 2645)

Podemos visualizar claramente, que solo el 17% de la poblacién en Chile esta informada e
interesada en el reciclaje en nuestro pais, el cual se contrapone exponencialmente a un 83%

gue no lo realiza, particularmente por tres razones:

. No sabe como hacerlo.
. No existen sistemas de reciclaje disponibles.
. No le interesa.

Al ver estas tres razones, podemos notar un gran desconocimiento en la poblacion, y una falta

de apoyo que los guie al comenzar con estas practicas.

Solucién al reciclaje orientado a RECYLMET

Hoy existen iniciativas para la captura y el aumento del reciclaje en distintas regiones, pero

todo con diferentes focos de atencién y con multiples criterios de una region a otra.

La solucién para ello, es crear un solo criterio y estandar de recoleccion, lo cual se puede

lograr por medio de una alianza estratégica con el ministerio de medio ambiente. Esto podra



indicar la directriz a las diferentes regiones del pais y particularmente a las 6 mencionadas

anteriormente, que es donde esta nuestro foco de recoleccion.
Alianza Ministerio de Medio Ambiente / RECYLMET
La alianza con el Ministerio se divide en dos partes:

. Que nos puedan otorgar el lugar fisico para el acopio de las baterias, este lugar debera
ser administrado por nosotros, los cuales mantendremos con todas las normas de seguridad
y medio ambiente, el cuidado de las baterias en desuso para su disposicion final, el cual no
excedera de los 6 meses.

. El Marketing masivo es la segunda estrategia que debemos aplicar, debemos tener
claro que el 83% de la poblacién dice no tener conocimiento el dénde y cdmo se hace el
reciclaje, lo cual podemos cambiar con campafas instructivas, dando a conocer que existe,

una solucioén real, gubernamental, legal y comoda para poder eliminar sus residuos de plomo.

5.3 Tecnologia, Procesos y Recursos Claves

. Tecnologia:

° Nuestra tecnologia tiene un enfoque completamente industrial, en donde los esfuerzos
estan orientados a realizar un reciclaje sustentable y ademas al monitoreo constantes de
agentes contaminantes.

. Procesos:

o Recoleccién: La recoleccion de las baterias se realiza de una manera manual, no tiene
mayor influencia tecnologica.

° Transporte: La forma de transportar es por medio de camiones, sin ninguna adaptaciéon
particular, solo la bateria debe estar embalada segin la norma de seguridad para evitar
derrames. Por lo tanto, no tiene mayor injerencia tecnoldgica.

° Proceso de reciclado: Este es un proceso basado en tecnologia industrial, desde la
separacion de sus componentes basicos, hasta el producto resultante (proceso explicado en

siguiente punto)

. Exportacion y Venta: Proceso simple de transporte y exportacion, no tienen injerencia
tecnoldgica.
o Procesos:

. Recoleccion:



o] Acopio en puntos establecidos, los cuales seran difundidos y de conocimiento de la
poblacion, ellos podran llevar en horarios definidos sus baterias en desuso, teniendo una
retribuciéon de $150 por kg de bateria.

o] Recoleccién por medio de alianzas con distribuidoras de automoviles que tengan este
desecho como un proceso no establecido.

. Transporte:

o] Carga de la materia primera ya embalada y asegurada a pallet. Esta se levanta pro
medio de grua horquilla dejandola sobre camion para traslado a punto de procesamiento.

o Proceso de reciclado:

o] Trituracién: Las baterias ya acumuladas en la planta central, son derivadas al primer
proceso, el cual es un triturador de martillo, esto despedaza la bateria separandola en
pequefas cuadriculas de plomo y plastico.

o] Decante en fluido: Posterior a la trituracién las baterias trituradas pasan por una
pisicna de decantacion, aqui el acido es neutralizado, el plastico por flotaciéon se separa del
plomo y ambos son recuperados de manera independiente. El plastico se almacena en
contenedores para su posterior distribucion y el plomo es acopiado a granel en otra seccién
de la planta esperando el proximo proceso.

o] Fundicion: El plomo acopiado es distribuido por equipos de carga a las bateas de
fundicion, posterior a esto, se ingresan estas bateas en hornos rotativos, cerrados y revestidos
de materia refractaria, alcanzando temperaturas de 1100 a 1200 °C, dentro de este proceso,
el plomo pasa por dos procesos, el de reduccion de carbdn y la desulfuracion con hierro.

o] Crisol: Posterior al proceso de fundicion, el plomo fundido se debe dejar a una
temperatura de 350 a 500°C, aqui se deben incorporar todas las sustancias necesarias para
lograr que el plomo contenga los componentes especificados por el cliente.

o] Lingoteado: Finalmente el plomo fundido se vierte en lingoteras de acuerdo a la
solicitud del cliente, posterior a esto se tiene que esperar proceso de enfriamiento y
endurecimiento para asi finalizar con su exportacion.

. Exportacion y Venta: Este Ultimo proceso, es posterior a la negociacion ya efectuada.
Aqui solo se estipula el envio del producto desde nuestras bodegas en planta, hasta puerto
para su despacho a nuestro cliente final.

Recursos Claves:

° Personal Comercial con excelentes contactos y poder de negociacion.



° Buena relacién con las comunidades y transparencia en nuestros resultados de
manera constante.

. Alianzas estratégicas para la recoleccion de baterias.

. Lugar estratégico para el reciclaje de plomo, con excelente ubicacién logistica, pero

lejanos a las comunidades.

6 GESTION DE PERSONAS

6.1 Estructura Organizacional

La Gestidn de personas en RECYLMET es un eje primordial dentro de las prioridades de la
Empresa, esto ya que entendemos que la diferencia de la calidad en la operacién esta dada
por cdmo nuestro personal se siente y actia dentro de RECYLMET, en donde se da a conocer
gue ellos pertenecen a un equipo de una empresa ganadora a nivel nacional.

La eleccién de personal se realizara por medio de un programa de reclutamiento y seleccién
en base a Personas que compartan los principios de Calidad y eficiencia operativa que profesa
la compania.

Para poder cumplir las metas propuestas, se planifica una dotaciéon de planta de personal

conformada por profesionales, técnicos, administrativos y personal de opera
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La estructura de Recylmet se divide en tres escalones de jerarquia:

. Gerencia General
. Jefes de area
. Operacion

Hemos decidido tomar una estructura poli funcional, que se puede ver particularmente en el
escalén medio de la empresa.



6.2 Determinar Dotacidn y sus caracteristicas

CARGO DESCRIPCION GENERAL DEL CARGO Dotacion
Afio 0|Afio 5
Gerente General Representante Legal, responsable de la Administracion General del Negocio 1 1
Jefe de Administracion y Finanzas Reponsable de Libros diarios, Reportes Financierons, Balance, EERR, Tesoreriay RRHH 1] 1
Jefe de Operaciones Responsable de toda la operacion de la planta, indicadores diarios y mensuales 1] 1
Jefe de Comunicaciones y Sustentabilidad |Lazo fundamental con todos los stakeholders, mantener una comunicacion y aprobacion 1] 1
Supervisor 2 4
Laboratorista Profesional encargado de tomar muestras para el aseguramiento de la calidad del producto 1] 1
Ingeniero Prevencidon Responsable del cumplimiento de los procedimientos y de la seguridad de los trabajadores 1 1
Ingeniero Medio ambiente Responsable del monitoreo diario de los indicadores de contamienacion de cada proceso 1 1
Adquisicion y Compras Arista fundamental para la adquisicidn de la materia prima en planta de reciclaje 1] 1
Ventas y Marketing Su labor es el contacto y gestién de comercializacion del producto terminado 1] 1
Ayudante Laboratorista Prestar apoyo técnico a laboratorista para toma de muestras y resultados 1] 1
Administrativo Apoyo directo de todas las labores e informacion hacia el Jefe de Administracion y Finanzas 1] 1
Contador Apoyo directo al Jefe de administracién y Finanzas 1] 1
Asistente Su ocupacidn directa es RRHH y documentacion diaria 1 1
Mantenedor Equipo encargado de mantener toda la planta en éptimas condiciones para el trabajo 2| 4
Operador Primera linea del equipo operativo, encargado de realizar todas las labores de la operaciéon 6 12]

En este recuadro podemos visualizar todos los cargos que Recylmet tendra tanto en el inicio
del negocio, como en la proyeccion a 5 afios para poder cumplir con las metas de producciéon

propuestas.
6.3 Incentivo y Compensaciones

Aqui podemos observar la cantidad de dotacién necesaria para poder dar cumplimiento a este

plan de negocios.

|CARGO RENTA BRUTA MENSUAL | RENTA BRUTA ANUALIZADA |
Gerente General $5.714 $68.571
Jefe de Administracion y Finanzas $2.857 $34.286
Jefe de Operaciones $3.571 $42.857
Jefe de Comunicaciones y Sustentabilidad $2.571 $30.857,
Supervisor $2.143 $25.714
Laboratorista $1.714 $20.571
Ingeniero Prevencidn $2.643 $31.714
Ingeniero Medio ambiente $2.643 $31.714
Adquisicién y Compras $2.714 $32.571
Ventas y Marketing $2.714 $32.571
Ayudante Laboratorista $1.214 $14.571
Administrativo $1.214 $14.571
Contador $1.857 $22.286
Asistente $1.429 $17.143
Mantenedor $1.286) $15.429
Vigilancia $1.000) $12.000
Operador $1.000 $12.000




Para comenzar las operaciones Recylmet ha considerado 4 meses de dotacién de stuff (8
personas linea de mando superior), mas 4 guardias. Este periodo corresponde al ensamblaje

y construccién de la planta.

Al pasar estos 4 meses, se incorporan a los trabajos previos (capacitacion) la linea operativa
del proyecto. Esto para poder dar un tiempo de acostumbramiento y capacitacién para la

puesta en marcha oficial, la cual se realiza 2 meses posterior a este segundo periodo.
Se considera incorporar:

o] Ademas del sueldo estipulado anteriormente, se planifica la incorporacion de un bono
de desempefio para todos los trabajadores, el cual tendra la siguiente ponderacion.

o] Linea de mando principal: Se considera un bono con tope maximo de un 100% de un
sueldo bruto.

o] Linea de mando medio: Se considera un bono con un tope maximo de un 75% de un
sueldo bruto.

o] Linea de operacion: Se considera un bono con un tope maximo de un 50% de un

sueldo bruto.



7 PLAN DE IMPLEMENTACION

7.1 Estrategia de desarrollo

La estrategia de desarrollo de RECYLMET, tiene varios focos, tanto para su desarrollo de
produccién, su sustentabilidad y escalamiento. Para ello, se debe tener la claridad de los
requerimientos necesarios fisicos para esta operaciéon, ademas de autorizaciones y el recurso

humano que dara vida a la organizacion.

7.2  Avances requerimientos de recursos

Se contempla la formalizacién de la sociedad

Presentacion de proyecto, arrendamiento y construccion

Formalizacién de la
Sociedad Presentacion de
proyecto

Permisos por ubicacién, construccién y puesta en marcha

Obtencion de .
Permisos. om|enzo H EH

Construccidn en lugar [ accloinss
definido y
construccion de
planta.

Puesta en Marcha de
las alianzas para
recoleccion y del
proceso de separacion
y fundicion.

Los recursos de RECYLMET, seran en base de Capital de sus Socios, con este aporte se

debe contemplar todos los gastos de inversidn necesaria en todo el proceso de produccién.

Los permisos de instalacion, construccion y produccién son un factor preponderante para
poner en marcha este proyecto, al no existir estos permisos y posterior a ello, trabajar de
manera constante para mantener el buen estandar de la empresa, este sera evaluado, lo cual

puede poner en riesgo nuestra situacion de operacién y exportaciéon del mineral.



7.3 Carta Gantt

|Planificacion Gantt RECYLMET
2016 2017 2018
Plan de Negocios Inicio Final JMN|JL|AG|SE|OC|NC |DIJEN |FE|MA|AB[MA[JN |JL|AG|SE[CQC|NO |DIJEN|FE]
Sociedad y gestidn inistrativa
Seleccion de abogado - Agosto 2016 ago-16| ago-15)
Negociacién de puntos de contrato - Agosto 2016 ago-16] ago-16|
Firma de Escritura - Septiembre 2016 sep-16] sep-16|
Inicio de Actividades - Octubre 2016 oc-16]  oct-16)
Estudic Ingenieria
Proyecto industrial de ingenieria Septiembre 2016 / Diciembre 2016 sep-16] dic-16|
Estudio de Impacto ambiental Septiembre 2016/ Noviembre 2016 sep-16]  dic-16)
Permisos
Aprobacién de Estudio de Impacto Ambiental (EI4) - Diciembre 2016 / Septiembrd  dic-16] sep-17] i e o s e |
Autorizacion de Contruccidn y puesta en marcha - Diciembre 2016 / Marzo 2017 dic-16] mar-17]
Dependencias
Seleccion y arriendo de terreno - Enero 2017 ene-16| ene-16|
Construccion de estructura y dependencias - Abril 2017 [ Agosto 2017 abr-17| ago-17
Importacién e instalacidn de maquinaria - Octubre 2017 [ Diciembre 2017 oct-17]  dic-17|
Personal
Proceso de Reclutamiento y seleccién de personal - Marzo 2017 / Diciembre 2017| mar-17|  dic-17|
Contratacidn de personal Diciembre 2017 dic-17|  dic-17|
Capacitacion del personal Enero 2018 ene-18] ene-18|
Operacion |
Ejecucién de planes de recoleccién de baterias - Agosto 2017 / Enero 2018 ago-17 ene-lBI
Ejecucion de planes de captura de nuevos cliente (6 meses) - Agosto 2017 / Enerd  ago-17] ene-lB|
Puesta en marcha de la planta - Enero 2018 ene-18| EnE-lBI




RESUMEN 2DA PARTE DE TESIS, PLAN FINANCIERO, RIESGOS, SUSTENTABILIDAD
E INVERSION.

El Plan Financiero de RECYLMET, estd desarrollado en base a la planificacion de
operaciones, propuesta de valor, segmentos de clientes a los cuales RECYLMET, estara
enfocado. El proyecto considera una vida Util de 20 afios, pero para el presente plan se
considerd un horizonte de 5 afios desde el 2018 al 2022, afio en el cual se logra la capacidad
maxima de la planta de 15 kton/afio de produccién de metal de plomo. A partir del afio 2022

se evalud a perpetuidad sin crecimiento.

Para el cumplimiento de esas proyecciones se definieron varios supuestos que se debieran
cumplir, como, por ejemplo: crecimiento en las ventas de un 24,5% de acuerdo al afio anterior,
depreciacién del 100% en 20 afios, para las inversiones se ocupa el mecanismo de leasing,
este proyecto se evalla sin deuda, no tiene consideracién de aumento de capital, pero si

reinversion de utilidades orientadas a cubrir necesidad de liquidez para el capital de trabajo.

La proyeccion econdmica que RECYLMET tiene, debe entregar utilidades desde el primer
afo, la cual, por planificacion de reinversion, recién desde el segundo afio podra ser destinada

al inversionista.

La estimacion de ingresos se realiza considerando un precio Unico de largo plazo, con un
castigo de un 11% mas bajo que el promedio del plrecio del plomo entre los afios 2009 y 2016

y ademas se considera el rechazo por ventas del 1% por inconformidad del producto.

RECYLMET tiene un WACC de un 13,67%, con un VAN en el afio 2020 de 3.449 MUS$ y una
TIR del 34%. Ademas, un ROA promedio de 48% y un ROE del 61,6%.

Finalmente se puede comentar que el punto de equilibrio para esta empresa, es de una venta
minima de 3.915 ton, las cuales cubren solo los costos fijos, sin tener ingresos como concepto
de utilidad.

Para mayor nivel de detalle, revisar segunda parte de Tesis completa, en seccion 8.



