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RESUMEN

EVALUAR FACTIBILIDAD TECNICA, ECONQMICA Y ESTRATEGICA, PARA
COMENZAR UNA OPERACION DE IMPORTACION Y COMERCIALIZACION DE CAL
Y SUS DIFERENTES TIPOS EN EL MERCADO MINERO.

El presente trabajo surge como respuesta a un mercado cada vez mas demandante de
cal, segun COCHILCO, se estima un crecimiento anual de la demanda por sobre el
3,96%. El objetivo principal del estudio es evaluar la factibilidad técnica, econémica y
estratégica para comenzar la operacion de importacion y comercializacion en Chile de
cal para el mercado minero del cobre, sector industrial que considera la cal como un
insumo critico, y cuya criticidad esta en funcion del riesgo de desabastecimiento frente al
aumento de la demanda proyectada.

El desarrollo de esta tesis permitid conocer la produccién a nivel mundial identificando a
los principales paises productores de cal, junto con comprender el consumo y cuales son
las empresas proveedoras de cal con sus respectivas capacidades a nivel nacional. Por
otra parte, se logra identificar mediante una entrevista personal cuales son los atributos
técnicos que los clientes valoran, entre los cuales podemos mencionar: alto nivel de
pureza, lo que se traduce en un aumento en la produccion de concentrado de cobre,
logrando el cumplimiento de los indicadores claves de desempefio y bonos de produccion
del cliente, informacion que nos permitié disefiar las estrategias y desarrollar nuestro
modelo de negocio.

Los clientes estan abiertos a contar con mas de un proveedor de cal, sin embargo,
observamos que el mercado de la cal es muy concentrado. El éxito de la operacién esta
condicionado en lograr alcanzar un contrato de suministro dentro del corto plazo
idealmente dentro del primer afio. También es necesario sustentar la operacién con
acuerdos de confidencialidad que permitan mantener la informacién en reserva, debido a
gue los proveedores de servicios son muy escasos, por lo que es muy facil que estos
trabajen con la competencia.

En el andlisis financiero se concluye que el proyecto es econdémicamente viable,
presentando un VAN de US$ $ 7.108.880 un retorno de la inversion al primer afio de
operacion, una utilidad acumulada de US$ 23.192.315 una tasa de retorno (TIR) del 89
% para un periodo de ocho afios, se estima que dichos valores no sufriran alteraciones
negativas por efecto coronavirus. Se recomienda realizar un analisis considerando
instalar bodegas propias, analizar costos de transporte desde bodegas de distribucion a
instalaciones del cliente, servicios profesionales asociados al suministro de cal y plantas
de lechada, ademas de evaluar la integracion vertical.
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Capitulo 1 Introduccién.

1. Introduccién.

Los insumos criticos son relevantes dentro la estructura de costos de una operacion
minera y, por lo tanto, su comercializaciébn genera importantes ingresos para las
empresas que los proveen.

Actualmente, la cal es uno de los reactivos quimicos mas utilizados, y es demandada
para una multitud de aplicaciones en: industria siderdrgica, mineria metélica y no
metalica, tratamiento de gases de combustion en plantas de generacion termoeléctrica,
medioambiente (estabilizacion, neutralizacion y abatimiento de diversos agentes
nocivos), construccion, industria del vidrio, acuicultura (granjas de peces y camarones),
agricultura, restauracion del patrimonio nacional, quimica y farmacia, alimentos y
tratamiento de aguas. Nuestro analisis principal es enfocado en la industria de la mineria
metélica del cobre, ya que, este es el destino donde se utiliza una mayor cantidad del
mineral, ademas, este producto es considerado insumo critico para dicho mercado, segun
andlisis realizados por COCHILCO se estima un crecimiento constante para los proximos
tres quinquenios de aproximadamente un 3,96% anual en la demanda de cal lo que a
primera vista representa una importante oportunidad de negocio.

La investigacion comienza con la recopilacion de informacion existente mediante un
catastro de la produccion de cobre a nivel mundial, para posteriormente seguir un analisis
del mercado de la cal, haciendo un pequefio resumen de la oferta mundial, y de la oferta
y demanda a nivel nacional, obteniendo datos como cantidad importada, empresas
proveedoras, empresas demandantes en el mercado, cantidad demandada, entre otros;
datos que necesariamente se deben conocer para elaborar una estrategia comercial con
el fin de competir en el mercado de cal.

Luego de estudiar en profundidad el mercado de cal, es decir, principales consumidores,
proveedores a nivel nacional y familiarizarnos con el proceso de concentrado de cobre,
se estudia los costos de importacion de cal, ya que representa un valor significativo en el
precio de venta final. Dentro del punto anterior, la localizacidén de la bodega de distribucién
pasa a ser un factor relevante y claramente representa una ventaja competitiva, lo ideal
es que se encuentre en una zona cercana al cliente o plantas consumidoras de cal.

2. Descripcién del tema a abordar.
Este trabajo busca estimar la oferta interna de cal en Chile destinada al mercado minero
y, en especial, conocer la demanda de cal, utilizada en los procesos de flotacidén de cobre.

Cabe sefialar que las principales empresas nacionales productoras de cal que abastecen
a la mineria no publican informacion segmentada de los volimenes de su cartera de
productos de cal, con el fin de determinar el porcentaje correspondiente a produccién de
cal, por lo que se recurrié a ajustes basados en las importaciones despachos reales (por
producto), informacion entregada por las propias empresas y para el resto se asume que
el 90% de su produccion es cal viva, segun COCHILCO.

En el mercado chileno existen dos empresas nacionales que lideran la produccion de cal

(viva e hidratada) para abastecer a la mineria. También, existen dos empresas

importadoras de cal desde Argentina, ademas, las empresas demandantes (clientes),
1



estan abriéndose a trabajar con nuevos proveedores de cal, de tal forma que, en sus
licitaciones, estas adjudican a dos o tres proveedores con el fin de asegurar el suministro
(no olvidar que es un insumo critico en dicha industria). Esto genera una oportunidad de
negocio real para participar en el mercado. Ademas, se observa que la distancia es un
factor importante en el precio de producto, por lo que los trasandinos no pueden llegar a
todo el mercado nacional y finalmente, si se logra participar en mercado minero, aunque
sea con un cliente, esa demanda, por muy pequefia que sea, es atractiva.

3. Preguntas Claves y factores criticos.

Este estudio se centra en analizar la factibilidad técnica, econdmica y estratégica para
comenzar una operacion de importacion y comercializacién de cal en el mercado minero
nacional, que nos permita poder ser un actor dentro de dicho mercado, para lo cual
necesitamos resolver:

l. ¢,Cual es la distribucion de importaciones por tipo de cal?
Il. ¢, Cudles son las principales empresas importadoras de cal?
Il ¢,Cual es la cantidad de Importaciones y nivel de produccién nacional de cal?
V. ¢,Cual es la participacion (%) por uso final de la cal en Chile?
V. ¢,Cuales son los niveles de consumos estimados de cal?
VI. ¢, Cuales son los niveles ofertados y demandados en Ton y US$ por cliente?

Un factor importante para considerar siendo el principal factor critico de la operacion, es
la ubicacién de las bodegas aptas para poder manejar la operacion de cal por region en
Chile; cudl serian los costos y precios maximos y minimos respectivamente para tener
una comercializacion exitosa, y finalmente cuales son las variables que influyen en el
precio final de cal.

4. Objetivos y resultados esperados.

l. Objetivo.

Evaluar la factibilidad técnica, econGmica y estratégica para comenzar la operaciéon de
importacion y comercializaciéon en Chile de cal y sus diferentes tipos para el mercado
minero.

Il.  Objetivos Especificos.

»  Determinar las necesidades especificas y sus caracteristicas de consumo del
mercado minero.

>  Realizar segmentacion geografica del mercado minero.

»  Definir actores que toman decision de compra.

»  Calcular los costos de importacion y costos asociados a su distribucion.

»  Determinar el precio de venta final por tonelada de cal mineral.

» ldentificar el marco legal y normativo para el cumplimiento de la importacion,
almacenamiento y comercializacion de la cal.
Estimar la inversion requerida para la puesta en marcha del proyecto.
Estimar rentabilidad y flujos de caja.

= VvV

Y VYV V :

Resultados Esperados.
Conocer si es conveniente 0 no participar en el mercado como un nuevo actor.
Evaluar implementacion geografica de centro de distribucion.
Definir costos de operacional, organizacional y administracion.
2



»  Definir demanda, oferta y actores en el mercado minero.

5. Alcance del tema a abordar.

El presente trabajo, comienza con el estudio del mercado minero del cobre, el cual en la
actualidad abarca tanto el andlisis de demanda para empresas nacionales como
empresas de capitales extranjeros que poseen operacion minera en nuestro pais.

Aunque en la primera fase de este trabajo se describe el mercado del cobre desde el
nivel mundial hasta el nacional con el fin de estimar la demanda de cal a nivel nacional,
este estudio pretende implementar uno o mas centro de distribucion que permita proveer
a la mineria también, se buscard puntos de mejora a los problemas actuales de
suministro, si los resultados del diagndstico inicial lo arrojan, dado que su finalidad esta
dirigida a evaluar la viabilidad de un o mas centro de distribucion de acuerdo a la
demanda proyectada.

6. Marco Conceptual.

El objetivo planteado en este documento utiliza en gran parte la estructura de un plan de
negocios. Un plan de negocios es un informe escrito que nos ayuda a definir clara y
explicitamente los objetivos de un negocio, ademas, describe los métodos que se desean
emplear con el fin de lograr dichos objetivos propuestos, finalmente es utilizado como el
camino a seguir por la empresa.

El plan de negocios es un documento Unico que reune toda la informacién necesaria para
evaluar un negocio y los lineamientos generales con el fin de ponerlo en marcha, junto
con ser la carta de presentacion del empresario, dado que los inversionistas y socios se
basan en él para evaluar los proyectos que reciben y decidir la factibilidad de la inversion.
Por lo que se considera como un documento imprescindible de consulta para potenciales
inversionistas y para el propio emprendedor ya que ayuda a entender y estructurar mejor
el negocio con la finalidad de establecer posteriormente una sélida relacién empresarial

7. Metodologia.
La metodologia de trabajo esta orientada en entregar un analisis del mundo calero en
Chile, para lo cual, el presente trabajo se basa en tres partes principales (capitulos).

Usaremos como apoyo la estructura entregada en el curso de seminario | del programa
de magister executive 2016, el cual se detalla graficamente en la Figura 1.1.
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Figura 1.1 Marco conceptual de metodologia.

Para desarrollar la metodologia, se considera como guia a Porter, junto con el analisis
PESTLE y en el capitulo de estrategia la guia conceptual es “Administracion Estratégica,
Un Enfoque Integral”, de los autores Charles W. Hill y Gareth R. Jones. Para estructurar
la descripcién del modelo de negocio se utiliza Canvas.

En la evaluacion y factibilidad econdémica se utiliza el libro “Disefio y Evaluacion de
Proyectos, Un Enfoque Integrado”, de los autores Eduardo Contreras y Christian Diez,
como guia base.

l. Diagnéstico y sintesis del diagndstico.

> Diagnostico: Se identificaran las caracteristicas de la produccién de concentrado
de cobre abarcando desde lo general a lo especifico, en otras palabras, partimos nuestro
estudio a nivel internacional finalizando a nivel nacional, logrando determinar valor
estimado del concentrado de cobre a nivel mundial, volumenes de produccion de
concentrado de cobre a nivel nacional, con el fin de estimar la demanda de cal.

> Analisis del mercado de cal: se entrega una vista del mercado de la cal a nivel
mundial, cuales son los principales paises productores, cantidad y nivel de produccién,
sus valores de venta. Se realizara un andlisis del tamafio del mercado de cal en Chile
tanto en toneladas y en doélares, con su crecimiento y proyecciones respectivo. De esta
forma entenderemos la industria desde el punto de vista de la oferta.

> Andlisis de clientes: se realiza un analisis de los potenciales clientes, nivel de
compra en toneladas, requerimientos de suministro. Se realizara también una
investigacién de mercado (se aplicara una entrevista personal del tipo abierta) con el fin
de detectar los principales competidores, descubrir los atributos claves y variables y
actores con poder en la de decisién de compra.

> Analisis de competidores relevantes: se realiza un analisis del contexto competitivo
con las principales empresas proveedoras, se lleva a cabo un analisis de los principales
4



competidores revisando su portafolio de productos, sus recursos, estrategia de canales,
analisis logistico.

> Andlisis de las cinco fuerzas de Porter: se revisa cada uno de riesgos, amenazas,
poder de negociacion, tanto de proveedores como clientes, que afectan a nuestro
negocio, finalizando con un resumen.

> Andlisis del entorno externo: se revisa el contexto macroecondémico de Chile, con
su geografia, se hard un andlisis politico, social y ambiental, junto con explicar los
requisitos legales - ambientales para hacer negocios en el mercado de cal en Chile.

> Andlisis del entorno interno: se revisa la estructura organizacional necesaria,
costos, posible canal de distribucion, proveedores, junto con analizar las principales
barreras de entrada.

> Sintesis Diagndstico: Una vez se hayan identificado los factores del entorno
externo, la informacién sera sintetizada en una Matriz de Factores Externos EFAS (por
sus siglas en inglés, External Factors Analysis Summary).

Il. Disefio estratégico.
> Administracion estratégica: en este punto se define la Vision, Misién y Valores,

para posteriormente seguir con una andalisis general de Porter, en el cual se selecciona
la estrategia de beneficio o costo, luego, en la estrategia de marketing, se comienza con
la segmentacién del mercado, seleccionar el segmento objetivo, por otro lado, se buscara
satisfacer los requerimientos de los clientes para lograr el posicionamiento frente al
cliente, junto con las metas a cumplir con el fin de definir capacidad instalada para realizar
suministro de productos.

> Definicion de la propuesta de valor: se escogen los atributos del producto que el
cliente busca, en el presente estudio se aplica el valor percibio, eficacia, y el valor
econdémico del producto, nos apoyaremos de conceptos de marketing tacticos vistos en
gestion comercial 1y Il del programa.

> Plan de Marketing tactico: es soportado segun los conocimientos obtenidos en las
asignaturas de gestion comercial 1 y Il, en funcion a la informacion recopilada en la etapa
de investigacion de mercado. Aqui se define como la empresa se relacionara con el
mundo exterior desde el punto de vista tactico (promocion, precio, plaza, producto). En
promocion, se deduce la difusion externa con visitas a clientes corporativos para explicar
alcances de los servicios disponibles y los beneficios y ventajas diferenciadoras con
respecto a la competencia. Posteriormente se organiza visitas guiadas con clientes a las
bodegas mineras con el objetivo de presentar los servicios y productos a ofrecer. En plaza
o canal de venta, se pretende analizar como llegar al cliente, como realizar nuestra venta,



ubicacion de los centros de distribucion, establecer si es necesario un servicio al cliente,
y un sistema de fidelizacién de este.

> Estrategia operacional y organizacional: se detalla los puntos importantes a ser
considerados en la operacion del negocio y definiremos los cargos mas importantes a
considerar junto con explicar sus funciones basicas.

> Sintesis del modelo de negocio: se describe el modelo de negocio y su propuesta
de valor, destacando actividades, recursos claves, e identificacion de variables
primordiales de relacion con el cliente, estructurando la base de costos que soportaran la
operacion y sus fuentes de ingresos.

[ll.  Evaluacion y factibilidad econdmica.
> Evaluacion Economica: se realizara una evaluacién del flujo de caja del proyecto.

Se consideraran los ingresos, costos y gastos asociados a 8 afios de operacion,
obteniendo el VAN y TIR, utilizando una tasa de descuento en base al riesgo comparable
de otras empresas similares, para finalmente realizar un andlisis de sensibilidad que
incluya las variables: margen y cantidad que permitira evaluar distintos escenarios
posibles.

Nuestra tesis finaliza con un apartado destinado a las conclusiones y recomendaciones
al proyecto.



Capitulo 2 Diagnéstico y Sintesis del Diagndstico.

1. Diagnéstico.

Produccién de cobre a nivel mundial®.

En 2019 el precio promedio del cobre fue US$2,72 la libra, afio caracterizado por la
desaceleracion de la demanda mundial del metal rojo desde 1,5% en 2018 a una caida
de 0,4% en 2019, lo cual estuvo precedida por desaceleracion del sector manufacturero
a nivel global, situacién inducida por la reduccion de los flujos comerciales generados por
el extenso periodo de tensiones comerciales entre Estados Unidos y China.

La tabla 2.1 resume los parametros fundamentales que definirdn el mercado de cobre en
el periodo 2019-2021 y que dicen relacion con produccion cobre mina, oferta y demanda
de refinado, y balance de mercado.

Cifras en miles de TM

2019 2020 f 2021 f

ktrnf ktrnf Var. % ktmif var. %
Produccidn cobre mina 20.666 20.410 -1,2% 20.969 2,7%
Oferta de cobre Refinado 23.923 23531 -1,6% 24.004 2,0
Prirmaric 20.114 19.798 -1,6% 20.256 23%
Secundarnio 3.809 3.733 =2 0% 3.748 0.4%
Demanda de cobre refinado 23.818 23.402 -1,7% 23.939 23%
China 12.800 12.544 -2,0% 12.983 35%
Resto del mundo 11.019 10.858 -1,5% 10.957 D,5%

Balance de Mercado 105 129 65

Tabla 2.1 Proyeccién del mercado mundial del cobre refinado.

El periodo 2020-2021 continuaria predominando la condicion de ligero superavit de cobre:
129 mil TM en 2020 y 65 mil TM en 2021. En 2020 la condicion de superavit contribuiria
a la debilidad del precio del metal, que debera esperar al 2021 para comenzar una
recuperacion del orden de 20%.

En funcién de los fundamentos expuestos previamente y considerando el conjunto de
incertidumbres potenciales en la actual dinamica de los mercados globales, que se han
reflejado en una baja significativa del precio del metal durante el primer trimestre,
COCHILCO proyecta para 2020 un precio promedio del cobre de US$2,4 la libra y de
US$2,9 la libra para el afio 2021.

Produccién nacional de cobre.

La produccién chilena de cobre mina acumulé en los primeros dos meses del presente
afio un alza de 4,1% respecto del mismo periodo de 2019. Los mayores aportes
productivos correspondieron a Escondida (+12,4%), Inés de Collahuasi (+21,4%) y los
Pelambres (+4,8%). Codelco practicamente no registrd variacion (+0,1%). Por el
contrario, las caidas mas significativas ocurrieron en Anglo American (-28,7%), que
contempla las operaciones de Los Bronces y El Soldado, y Quebrada Blanca (-34,2%).

Desde hace varios periodos hemos sido testigos de la estricta disciplina impuesta por las
operaciones mineras en Chile para mantener controlados sus costos. Sin embargo, el

!Informe de Tendencias del Mercado del Cobre. Proyecciones 2020-2021. Primer trimestre de 2020, COCHILCO
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nuevo escenario en que el precio del cobre se ha acercado a los US$2 la libra tendra un
impacto negativo en los resultados de aquellas operaciones cuyos costos estén por sobre
dicha variable.

Si asumimos que el precio promedio del cobre 2020 se ubicara en torno a los US$ 2,4 la
libra, tendremos un panorama en que el 30% de la produccién chilena de cobre estaria
por sobre el precio promedio del metal. Es decir, si se toma como base la produccion del
afio 2019, entonces 1.730 miles TM de cobre estan por sobre dicho precio promedio.

Por otro lado, el aumento del precio del dolar y la disminucién del precio de los
combustibles necesariamente van a impactar positivamente los costos. En un escenario
conservador, se tiene que el impacto de dichas variables en los costos se traduciria en
una disminucion de aproximadamente US$ 0,105 por libra. No hay que olvidar que los
combustibles representan el 5% de los costos de explotacion y las variaciones del tipo de
cambio afectan aquellos elementos de gasto que se encuentran en moneda nacional, es
decir, remuneraciones, servicios de terceros y materiales.

Asumiendo que toda la industria tiene una estructura de costos similar, la curva de costos
de la industria chilena se desplazaria levemente hacia abajo generando un nuevo
equilibrio en que el 20% de la produccion se ubicaria por sobre el precio promedio del
metal, equivalentes a 1.157 miles de TM. Es decir, un 10% de la producciéon podria
mantener resultados azules, con las variaciones del precio de los combustibles y tipo de
cambio.

Hay que tener presente que gran parte de las operaciones que se ubican en el cuarto
cuartil de costos se encuentran en etapas de transicion, desde explotacién de mineral de
oxidos a sulfuros y con proyectos en ejecucion. También hay operaciones que estan
agotando sus recursos minerales y con proyectos cuyo objetivo es permitir su continuidad
operacional.

Proyeccion nacional de cobre mina 2018 — 2029.

La proyeccion de produccion esperada de cobre para los proximos diez afios basada en
la condicionalidad de materializacibn de los proyectos incluidos en la cartera de
inversiones 2018 muestra un incremento de 28,3% hacia el 2029, respecto a la
produccion real de 2017. Esto quiere decir que nuestro pais alcanzaria una produccién
de cobre de 7,06 millones de toneladas al afio 2029, una tasa de crecimiento promedio
de 2,1%, con un peak en el afio 2025 de 7,25 millones de toneladas, a una tasa de
crecimiento con respecto a 2017 de 3,5%.

Proyeccion nacional de produccién de cobre fino segun condicién.

Los proyectos mineros estan sujetos a diversas variables, las cuales inciden
directamente en la probabilidad de materializacion de éstos. Por lo mismo, con el fin de
hacer interactuar entre si estas variables y generar estimadores adecuados, es que se
definen cuatro estados o condiciones: base, probable, posible y potencial?, condiciones
que pueden ser analizadas en lo que respecta al aporte productivo de las iniciativas
consideradas en la cartera de inversién de Chile. Asimismo, para efectos practicos de

2 Informe Inversién en la mineria chilena — cartera de proyectos 2018-2027 (COCHILCO, 2018)
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analisis, se agruparan a su vez en proyectos con mayor o menor probabilidad de
materializarse, esto quiere decir proyectos base, probable, posible y potencial,
respectivamente.

Aquellos proyectos y operaciones pertenecientes a la condicion base que disminuyan su
produccion de cobre fino desde lo alcanzado en 2017 hasta el 2029 a una tasa de 0,28%,
para llegar a 5,32 millones de toneladas cerrando el periodo de analisis con una caida
de 3,33%. Asimismo, se espera que este grupo alcance un maximo productivo en 2020
de 6,26 millones de toneladas, para luego ir disminuyendo hasta el minimo estimado
hacia 2029. Al incluir en este perfil aquellas iniciativas en condicion probable, la
produccioén creceria a una tasa de 0,98% hastaalcanzar una produccion hacia el 2029 de
6,18 millones de toneladas, un 12,4% mas de lo alcanzando en 2017.

Ahora, al afiadir a los perfiles de produccion base y probable, analizados recientemente,
aquellas iniciativas en condicion posible, la tendencia de la produccion esperada de
12,4%, vista anteriormente, pasaria a un crecimiento de 19,95% con respecto a 2017,
alcanzado hacia 2029 una produccion de 6,6 millones de toneladas, a una tasa de
crecimiento anual de 1,53% en el periodo 2017-2029. Asimismo, si sumamos el aporte
productivo de aquellos proyectos en condicion potencial, el escenario de crecimiento es
aun mayor, donde la produccion hacia el 2029 aumentaria en un 28,31% con respecto a
2017, alcanzando 7,06 millones de toneladas, un crecimiento productivo anual de 2,1%,
donde la produccion maxima se alcanzaria hacia el 2025 (7,25 millones de toneladas).

Proyeccion nacional de produccién de cobre fino segun producto.

Al revisar la proyeccion nacional de produccién de cobre por tipo de producto, esto es
concentradosy catodos SxEw, se mantiene la percepcion observada hace algunos afos,
donde la produccion hidrometaltrgica cae, mientras, la produccion de concentrados
crece a un ritmo muy elevado. Es asi como la produccion hidrometallrgica pasa de una
participacion de 28,8% de la produccion total en 2017 a 11,6% hacia 2029, mientras que
la produccion de concentrados pasa de una participacion del 71,2% al 88,4% en el mismo
periodo, sin cambios sustanciales en lineas productivas.

No solo el cierre de operaciones hidrometallurgicas en la proxima década, debido al
agotamiento de recursos lixiviables, si no que la inexistencia de nuevos proyectos en esta
linea productiva, afectara la produccion esperada de catodos SXEw. Es asi como de las
actuales 31 operaciones hidrometallrgicas activas, hacia fines de la década solo
quedaran 18 operativas, 9 pertenecientes a la gran mineria mas las 5 operaciones de
ENAMI y un remanente de 4 operaciones de mediana mineria. Los uUnicos “nuevos’
proyectos observados en el futuro serian Diego de Almagro O6xidos (2020-2029),
Productora 6xidos (2021-2035), Sierra Gorda 6xidos (2019-2030) y algunos pequefios
proyectos en el Distrito Centinela que mantendrian operativa la planta de 6xidos actual
(2025-2035).
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Figura 2.13: Produccién de cobre 2017 y proyeccién esperada 2018 — 2029.

Si la produccién esperada de cobre fino, en catodos SxEw, disminuyera en un 48,3%
hacia el 2029, con respecto a la produccién del afio 2017, a una tasa de decrecimiento
anual de un 5,34%, la produccién esperada de cobre fino contenida en concentrados,
aumentaria desde 3,92 millones de toneladas de cobre fino en 2017 hasta 6,24 millones
de toneladas de cobre fino, en concentrados, en 2029, un aumento de un 59,3% en el
periodo analizado, a una tasa de crecimiento anual de 3,96%.

Debido al aumento de produccion de concentrados, el procesamiento de minerales
sulfurados en plantas concentradoras también se veria afectado. Si la produccién de
concentrados crece un 59,3% entre 2017 y 2029, en el mismo periodo, el procesamiento
de mineral sulfurado en plantas concentradoras aumentaria en un 75% a una tasa de
crecimiento anual del 4,4%, esto quiere decir que el mineral tratado en plantas
concentradoras pasa de un total estimado de 574 millones de toneladas en 2017 a 1.004
millones de toneladas hacia el 2029.

Andlisis regional de la proyeccién de produccion esperada de cobre fino.
Antofagasta seguiria siendo la region lider en produccién cuprifera hacia el 2029 con 3,7
millones de toneladas de cobre fino, pasando del actual 52% de participacién en la
produccion nacional en el 2017, a un 53% de patrticipacion hacia el 2029, un aumento de
alrededor de 863 mil toneladas de produccién.

En segundo lugar, se encuentra la regién de Atacama, la cual desplaza a la region de
Tarapaca como actual segundo mayor productor de cobre del pais, alcanzando las 936
mil toneladas de cobre fino hacia 2029, 388 mil toneladas mas de lo producido en 2017,
y pasando de un 10% de participacion a un 13%.

En tercer lugar, se encuentra la region de Tarapaca, que impulsada particularmente por
el proyecto Quebrada Blanca Fase 2 aumenta su produccion en 203 mil toneladas hacia
el 2029, hasta alcanzar las 816 mil toneladas de cobre fino y pasar de 11% de
participacion a un 12%.

3 Fuente COCHILCO
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Grandes proyectos mineros en Chile.*

El dltimo catastro de inversiones mineras realizado por COCHILCO incluye 47 iniciativas,
con un aumento neto con respecto a la cartera del afio 2017 de US$ 15.648 millones, lo
gue da sefnales de cierto grado de reactivacion de la actividad minera en el pais, pero
observada con cierto grado de cautela por la industria en general.

A pesar de los vaivenes del mercado, la inversion minera en nuestro pais se ha mantenido
activa, materializando 39 proyectos valorados en US$ 33.873 millones desde 2006 hasta
la fecha, de los cuales un 91,8% corresponde a proyectos de cobre. Sin embargo, estos
proyectos no se han visto reflejados en un incremento significativo de la produccion
nacional de este metal (la produccion chilena de cobre ha crecido un 3,6% desde 2006
al 2016), lo que demuestra que la clave de las carteras de inversion catastradas no radica
en su monto total, si no que en su composicion en términos del numero de iniciativas,
aporte a la produccion nacional, el empleo, quienes las impulsan, sus objetivos, donde
se sitlan y los esfuerzos que se hacen por materializarlas.

Aungue el portafolio de inversion de CODELCO haya perdido su importancia, ha
aumentado su valor en un 8,7% al incluir las inversiones en tranques de relave y algunos
incrementos en los proyectos estructurales.

La mineria privada del cobre aumenta en un 47,4% debido a la inclusion de dos nuevas
iniciativas, “Desembotellamiento Concentradora Mantos Blancos y Nueva Unién”, este
ultimo que corresponde a la fusion de dos antiguos proyectos (Relincho y EI Morro), y el
reingreso de dos proyectos, Sierra Gorda Expansion y El Abra.

En el caso del grupo de plantas metallrgicas, éstas muestran un incremento debido a la
inclusién de dos nuevos proyectos, “Lixiviacién de concentrados de ECOMETALES”, y el
proyecto “Nueva Paipote” de ENAMI, mas la inclusién de una linea de inversion de
CODELCO en sus operaciones de fundicion y refineria.

De la cartera destinada a la mineria del cobre, el 73% de los proyectos buscan una
produccion de cobre en concentrados, a diferencia de la produccion de catodos SxXEw
solamente concentran un 3% de la inversion.

1.1. Anaélisis del mercado de la cal.>

Oferta mundial de cal.®

La cal se produce en mas de 90 paises de todo el mundo. La produccién mundial de cal
de 2005 a 2014 promedié 314 millones de toneladas métricas por afio. Durante ese
tiempo, China lideré el mundo en la produccién de cal, con un promedio de alrededor del
61 por ciento del total mundial. Estados Unidos (incluido Puerto Rico) fue el segundo
productor lider con un 6 por ciento.

Debido a que la cal es almacenada en pequefas cantidades, hemos considerado en la
estimacion que la cal "vendida o usada" es el equivale a la produccién y el consumo.

4 El Directorio Minero de Chile 2018

5> Anélisis del mercado de insumos criticos en la mineria del cobre (2017), COCHILCO

6 Extraido de: https://www.earthmagazine.org/article/mineral-resource-month-lime
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Dado que no existe un analisis a nivel mundial del precio de la cal, éstos son acordados
directamente entre productores y compradores de forma individual, hemos tomado como
referencia el mercado de la cal en EEUU ya que dicho pais es uno de los mayores
productores de cal a nivel mundial, los datos obtenidos tienen como fuente la base de
informacion de la US Geography Survey, donde podemos observar que el precio de la
cal tiene una tendencia al alza del 3,85% anual (Figura 2.4), valor inferior a la tendencia
nacional que bordea el 5% anual, a su vez, observamos que en los ultimos afios el valor
tiende a la baja (situandolo en torno a US$ 120/Ton), lo que coincide con el aumento de
la produccién de cal en los mercados internacionales.

La produccion de cal en los Estados Unidos totalizé 19.5 millones de toneladas métricas
en 2014, con un valor transado de aproximadamente $ 2.4 mil millones, a un precio
aproximado de US$ 123,07 la tonelada de cal.

2.400

Ukranie 2.700

Iran 3.100
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Turkey
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150.000 200000 300.000 350.000 400.000

Figura 2.27 Produccion mundial de cal viva al 2019.

El siguiente grafico muestra la evolucion de la produccion mundial de cal, cabe mencionar
gue se tienen un crecimiento en promedio del 14,65% anual.

7 Fuente: United States Geological Survey
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Produccion mundial anual
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Figura 2.38: Produccién mundial de cal.

A continuacion, se muestra la tendencia del precio en EEUU expresada en US$ por
tonelada, valor planta.
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Figura 2.4°: Valor de cal en EEUU (US$/Ton).

Oferta estimada de cal en Chile.'?

Oferta Nacional.

La oferta nacional de cal considera el escenario en que operan las plantas de,
CALCHILE, INACAL y SOPROCAL. Ademas, se estima en un 90% la utilizacion efectiva
de la capacidad instalada de las plantas productoras de cal.

Para todo el periodo analizado se asume una cantidad anual constante de importaciones
de cal equivalente a 496 miles de toneladas (volumen importado en el afio 2016). Se
tomé en consideracion que en los ultimos 10 afios las importaciones han aumentado y

8 Datos obtenidos desde US geography survey, grafico de elaboracién propia

% Datos obtenidos desde US geography survey, grafico de elaboracién propia

10 Informacién Extraida del Anélisis del mercado de insumos criticos en la mineria del cobre (2018), COCHILCO
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es esperable que, a lo menos, se observen importaciones superiores a las vistas durante
el dltimo afo. Finalmente, una pequefia parte de la produccion nacional de cal es
exportada. Durante el afio 2016 se exportaron tan solo 106 ton. de cal viva a Estados
Unidos.

En mayo del 2014 se calificé favorablemente, el proyecto que reemplaza los 3 hornos
verticales de la planta de cal de CALCHILE, por 2 hornos horizontales. Con dicho
reemplazo la capacidad de tratamiento del proyecto de planta aumenta de 87 a 216 ktpa.
La ampliacion contempla una inversion de US$ 25 millones y la fase de construccion se
estima en 18 meses, cual deberia iniciar su produccion en el transcurso del 2020. Las
reservas propias de Calizas permiten una vida util de 25 afios.

Efectuados los ajustes, en el afio 2016 la oferta de cal producida en el pais borde¢ el
millon de toneladas. La oferta se incrementaria a 1,5 millones de toneladas de cal
anuales, si se concreta el proyecto de CALCHILE durante el transcurso del 2020 y entra
en operacion la planta de produccion de cal ubicada en la regién de Atacama (Comunas
de Caldera y Copiap6), cuya capacidad es de 165 ktpa de cal.

INACAL
Capacidad
620 ktpa

INACAL
concentra el
81l% dela _
capacidad

de )
produccién INACAL N CAL CHILE

Capacidad Capacidad
550 ktpa 165 ktpa

SOPROCAL
Capacidad
110 ktpa (*)

Figura 2.5'1: Ubicacion geografica produccion nacional.

Oferta Importada.

En términos de valor CIF, en el afio 2005 se importaron US$ 17,6 millones de cal (en sus
diferentes variedades) y en el afio 2018 se alcanzé los US$ 74,5 millones, es decir, un
aumento de 322%. En ese contexto, a partir del afio 2011 se inicia un fuerte aumento de
las importaciones de cal viva y en menor medida de cal apagada.

Respecto de la cal viva, al igual que lo sucedido en afios precedentes, en el 2015 el 95%
del volumen total de importaciones de cal viva proviene de Argentina.

11 Fuente: COCHILCO
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Variedad 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

cal Viva 17,2 247 253 31,5 29,9 31,4 372 49,0 563 549 590 694 61,1 64,5
cal Apagada 0,4 0,6 0,6 0,7 0,7 0,6 0,5 0,8 1,2 09 157 222 12,9 10,0
cal Hidraulica 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Total 17,6 254 259 32,2 30,6 320 37,8 498 57,5 558 747 91,6 740 74,5

Tabla 2.2:* Importaciones de cal (MMUSS)

Respecto de las importaciones se tiene el siguiente panorama por pais:
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Figura 2.6%3: Principales paises importadores de cal viva.

La cal viva argentina representd el 89% del valor del total de importaciones en el afio
2018, manteniéndose como el principal pais proveedor de dicho producto. Es mas,
durante el periodo 2005-2018 las importaciones de cal viva desde Argentina han crecido
a una tasa promedio anual del 12%.

Las principales empresas que importan cal viva son:
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Figura 2.714: Principales empresas importadoras de cal viva.

12 COCHILCO en base a informacién de Ecomex (Thomson Reuters)

13 Fyente: Thompson Reuters (2016) en base a informacién de Aduanas, COCHILCO

14 Fuente: Thompson Reuters (2016) en base a informacién de Aduanas, COCHILCO
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Cabe sefialar que a fines del mes de enero del 2019 Graymont y Calidra llegaron a un
acuerdo para la compra de Sibelco. De esta forma el Grupo Mexicano Calidra, a través
de sus empresas Cefas y Sibelco, representa el 73% de las importaciones de cal del afio
2018, transformandose en el principal abastecedor de cal importada.

Oferta de cal desde Argentina.

Las empresas argentinas productoras de cal mantienen su condicion de importantes
abastecedores del mercado nacional. Sin embargo, a pesar de la creciente importancia
que esta adquiriendo Argentina como productor de cal, las estadisticas del servicio
geoldgico de los Estados Unidos (SGSS) aun no revelan informacion sobre la produccién
del pais trasandino.

Segun informe 2018 de la Direccion de Asistencia al Productor Minero de Argentina y
basado en informacion entregada por las propias provincias para el afio 2017: San Juan,
Buenos Aires y Cordoba lideran la produccion de cal trasandina. Sin embargo, San Juan
es la Unica provincia relevante con oferta para el mercado minero de Chile, ya que la
provincia de Buenos Aires produce mayoritariamente cal apagada para la construcciéon y
en la Provincia de Cérdoba, cal apagada para la construccién y tratamiento de aguas.
Por otro lado, la produccién de cal de la provincia de Neuquén esta enfocada a la
agroindustria.

Neuguén Jujuy

Cérdoba 50.000 12.000

6%

Figura 2.8:15 Produccién 2017 de cal por provincia en Argentina.

La figura anterior considera la produccion de cal viva y apagada. Considerando que el
foco de este reporte es la produccion de cal viva para la mineria, al menos, el 45% de la
oferta argentina es de cal apagada para la construccion y otros usos (no aplicable para
la mineria).

A continuacién, se muestra un mapa con la ubicacion de las provincias argentinas
productoras de cal.

15 Reporte “Panorama de mercado de rocas y minerales industriales- cal”, 2018, COCHILCO
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Figura 2.9: Provincias productoras de cal en Argentina.

En la provincia de San Juan se concentran las operaciones que abastecen de cal al
mercado chileno, la que se ve favorecida por su cercania con nuestro pais y su alta
capacidad de produccion. Tal como se sefiald, en las otras provincias de Argentina se
produce cal para otros usos.

Segun reporte 2018 de la autoridad argentina, las principales empresas productoras de
cal en la provincia de San Juan son Caleras San Juan S.A., Sibelco S.A., FGH S.A., Cia.
Minera del Pacifico S.A. y Cefas S.A. Segun fuentes consultadas, Caleras San Juan
exporta el 10% de su capacidad a Chile, Sibelco aproximadamente el 50% y Cefas
aproximadamente el 30% (sin considerar la oferta de cal para construccion).

Demanda de cal para la mineria.

La estimacion de la demanda se hizo en base a las proyecciones que COCHILCO hace
respecto a la produccién de cobre, mas especificamente sobre el procesamiento de
sulfuros.

La demanda total de cal es la sumatoria de los consumos de distintos escenarios de
procesamiento de mineral de cobre sulfurado en el proceso de flotacién y se asume que
el consumo unitario promedio de cal en dicho proceso es de 1,6 kg/ton de mineral
procesado.

Ademas, se suma la demanda de cal requerida para otros usos (fundiciones, cianuracion

en la mineria de plata y otros), la cual se estima corresponde al 25% del consumo de cal
del proceso de flotacion. Los resultados son:
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Figura 2.10: Estimacioén de la demanda de cal viva en mineria 2019-2028 (miles de ton).

En base a los supuestos antes sefialados, la tasa de crecimiento anual promedio de
consumo de cal en la mineria para el periodo 2019-2028 seria de un 11%.

Balance oferta y demanda de cal.

Los supuestos del modelamiento para estimar la oferta de cal son:

a) La oferta nacional de cal, considera el escenario en que operan las dos plantas de
INACAL (el principal productor de cal en el pais), la planta que SOPROCAL tiene en
Melipilla y la entrada de operaciéon de la planta de CALCHILE en el afio 2019.
Adicionalmente, el modelamiento considera la entrada en operacién del proyecto de
INACAL “Reacondicionamiento Horno de cal N°1” en el ano 2021, el cual aumenta en
100 ktpa la capacidad de la planta de Antofagasta. Se asume que el proyecto fue
aprobado en el 2019 y comenzar su construccion durante el 2020, segun COCHILCO.

b) Se excluyeron del analisis aquellas iniciativas destinadas a la produccién de cal
inubicables o sin informacién respecto del estado de su operacion.

C) Si bien la capacidad nacional instalada alcanza los 1,445 miles de toneladas en el
afio 2019, se consideran ajustes por utilizacion de planta y porque, en algunos casos, no
toda la produccion se destina al mercado minero.

d) Las plantas de cal producen o6xido de calcio y posteriormente, parte de dicha
produccién se transforma en cal apagada, la cual tiene por destino otros mercados.
Ademas, una parte de la produccién de cal tiene un uso no minero (el porcentaje puede
variar entre 10% y 20%).

e) Las plantas podrian alcanzar hasta un 92% de utilizacion efectiva de sus
capacidades instaladas.

f) Finalmente, no se considerd ajustes por exportaciones de cal, ya que durante los
afnos 2017 y 2018 los volumenes exportados fueron marginales.

9) La demanda que no alcanza a ser satisfecha por la produccion local es suplida
mediante importaciones de cal.
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El balance entre la oferta nacional e importaciones versus la demanda de cal por parte
de la mineria se muestra en la siguiente figura:

@ Oferta Nacional (Est) BB Importaciones Netas  =e=Demanda (Est)

2.500

2061 2102

2.000

1.500

L
Miles de ton (cal viva)

1.000

500

2019 2020 2021 022 2023 2024 2025 2026 2027 2028

Figura 2.11%6: Balance oferta nacional vs demanda de cal viva (miles de ton).

El balance entre la oferta nacional y la demanda de cal muestra un déficit de oferta
nacional a partir del afio 2019. Sin embargo, es esperable que dicho déficit sea suplido
a través del aumento de capacidad de produccion de las plantas nacionales o a través
de las importaciones. Posiblemente, la provincia de San Juan en Argentina seguira
teniendo un importante rol como abastecedor de cal, ya que en la actualidad se estima
que la produccién anual de dicha zona asciende a 1.500 ton al afio en promedio.

Precio de la cal viva.

Desde el afio 2005, el valor CIF unitario de las importaciones de cal aument6 a una tasa
anual promedio de 6,2%, lo que significa un incremento del 94% para el periodo 2005 y
2016.

Sin embargo, en el afio 2016, se detuvo el sostenido aumento del valor CIF unitario
observado durante 6 afios, alcanzando los 153,6 US$/ton.

Entre los afios 2005 y 2018 el valor CIF unitario de las importaciones de cal viva aumento
a una tasa anual promedio de 5,0%.

16 Fyente: COCHILCO
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Figura 2.1217; Valor CIF unitario (US$/Ton) de cal viva.

En el afio 2015 el CIF unitario alcanzd su maximo valor (156,7 US$/Ton), para luego
decaer y retomar su recuperacion a partir del afio 2017.

1.2. Andlisis de clientes.*®

Dado que nuestra intencion es entregar una informacion lo mas certera posible sobre la
cantidad de consumo de cal por empresa, se consulta a COCHILO si existe dicha
informacion, lamentablemente nos responden que solamente existen los analisis
publicados en el informe de insumos criticos (cabe mencionar que la informacion
detallada en los puntos antecesores, estdn basado en dicho informe), por lo que
procederemos a estimar la demanda de consumo de cal por faena minera, para ello, nos
apoyaremos del informe de produccion de concentrado por empresa de la misma entidad.
Para determinar la cantidad de material extraido desde mina, se utiliza una ley de mineral
promedio de 0,78%*°(Anexo VIII).

La tabla 2.3 presenta los potenciales clientes en Chile, ademas, observamos el nivel por
empresa de produccion de cobre concentrado.

7 Fuente: Thompson Reuters (2016) en base a informacidn de Aduanas

18 Fuente: Consejo Minero. Consultado el 9 de julio de 2017 y COCHILCO

19 Fuente: Anuario de estadisticas del cobre y otros minerales 1999-2018, publicado 2019, COCHILCO
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Compaififa

Regidn

Localidad

Total

concentrado

2018
miles Ton

Cantidad de
material mina
procesado
Miles Ton

Chuquicamata y Radomiro

. Codelco Antofagasta Calama 653,40 83.769,23
Tomic (2)
Ministro Hales Codelco Antofagasta Calama 195,50 25.064,10
Salvador Codelco Atacama Diego de 60,80 7.794,87
Almagro
Andina Codelco Valparaiso Los Andes 195,50 25.064,10
Llibertador
El Teniente Codelco Bernardo Rancagua 465,00 59.615,38
O’Higgins
Total Codelco 1.570,20 201.307,69
Collahuasi Anglo American Tarapacéa Pica 559,20 71.692,31
Los Bronces Anglo American Metropol_ltana de Lo Barnechea 422,20 54.128,21
Santiago
Total Anglo 981,40 125.820,51
Los Pelambres An't;)ifr?egrzfta Coquimbo Salamanca 370,50 47.500,00
Antucoya Anto_fagasta Antofagasta Maria Elena 72,20 9.256,41
Mineral
Zaldivar Anto_fagasta Antofagasta Antofagasta 94,50 12.115,38
Mineral
Total Antofagasta Minerals 537,20 68.871,79
Escondida BHP Billiton Antofagasta Antofagasta 1.242,70 159.320,51
Spence BHP Billiton Antofagasta Sierra Gorda 176,40 22.615,38
Cerro Colorado BHP Billiton Tarapacéa Pozo Almonte 66,20 8.487,18
Total BHP 1.485,30 190.423,08
Lomas Bayas Glencore Antofagasta Sierra Gorda 72,70 9.320,51
Quebrada Blanca Teck Resources Tarapaca Pica 25,50 3.269,23
El Abra Freeport Mcmoran| Antofagasta Calama 91,30 11.705,13
Sierra Gorda KGHM Antofagasta Sierra Gorda 101,90 13.064,10
Candelaria Lunding Minning Atacama Tierra Amarilla 101,70 13.038,46
Mantos Blancos Mantos Copper Antofagasta Antofagasta 83,50 10.705,13
SCM Minera
Caserones Lumina Copper Atacama Tierra Amarilla 136,50 17.500,00
Chile
Total Resto 613,10 78.602,56
Total Chile 5.187,20 665.025,64

Tabla 2.3 Detalles de clientes y su nivel de produccion de concentrado.
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Ahora se muestra el nivel de compra en toneladas de cal viva que consume cada una de
las compaiiias, se considera un nivel de consumo de 1,6 Kg de cal por cada tonelada de
material mina procesado.

Total
concentrado
2018
miles Ton

Cantidad de
material mina
procesado
Miles Ton

Kg Cal
/Ton
material
mina

Localidad Ton Cal

Compaiifa

Regién

Ch“q”'can}itrziz Radomiro Codelco Antofagasta Calama 653,40 83.769,23 16 134.030,77
Ministro Hales Codelco Antofagasta Calama 195,50 25.064,10 1,6 40.102,56
Salvador Codelco Atacama Diego de 60,80 7.794,87 16 12.471,79
Almagro
Andina Codelco Valparaiso Los Andes 195,50 25.064,10 1,6 40.102,56
Llibertador
El Teniente Codelco Bernardo Rancagua 465,00 59.615,38 1,6 95.384,62
O’Higgins
Total Codelco 1.570,20 201.307,69 1,6 322.092,31
Collahuasi Anglo American Tarapaca Pica 559,20 71.692,31 1,6 114.707,69
Los Bronces Anglo American Metropollltana de Lo Barnechea 422,20 54.128,21 1,6 86.605,13
Santiago
Total Anglo 981,40 125.820,51 1,6 201.312,82
Los Pelambres A”;;‘;Z%tha Coguimbo | Salamanca | 370,50 47.500,00 16 76.000,00
Antucoya An'tlcl)i;a;grzlsta Antofagasta Maria Elena 72,20 9.256,41 1,6 14.810,26
Zaldivar An'tltl)i;zlgrzlsta Antofagasta Antofagasta 94,50 12.115,38 1,6 19.384,62
Total Antofagasta Minerals 537,20 68.871,79 1,6 110.194,87
Escondida BHP Billiton Antofagasta Antofagasta 1.242,70 159.320,51 1,6 254.912,82
Spence BHP Billiton Antofagasta Sierra Gorda 176,40 22.615,38 1,6 36.184,62
Cerro Colorado BHP Billiton Tarapaca Pozo Almonte 66,20 8.487,18 1,6 13.579,49
Total BHP 1.485,30 190.423,08 1,6 304.676,92
Lomas Bayas Glencore Antofagasta Sierra Gorda 72,70 9.320,51 1,6 14.912,82
Quebrada Blanca Teck Resources Tarapaca Pica 25,50 3.269,23 1,6 5.230,77
El Abra Freeport Mcmoran Antofagasta Calama 91,30 11.705,13 1,6 18.728,21
Sierra Gorda KGHM Antofagasta Sierra Gorda 101,90 13.064,10 1,6 20.902,56
Candelaria Lunding Minning Atacama Tierra Amarilla 101,70 13.038,46 1,6 20.861,54
Mantos Blancos Mantos Copper Antofagasta Antofagasta 83,50 10.705,13 1,6 17.128,21
SCM Minera
Caserones Lumina Copper Atacama Tierra Amarilla 136,50 17.500,00 1,6 28.000,00
Chile
Total Resto 613,10 78.602,56 1,6 125.764,10
Total Chile 5.187,20 665.025,64 1,6 1.064.041,03

Tabla 2.4 Detalles de clientes y nivel de compra en ton de cal.

Si consideramos un precio de aproximadamente de 250 ddlares la tonelada de cal viva,
el mercado potencial en dolares por cada cliente es:
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Total Cantidad de Kg Cal

w v . concentrado  material mina [Ton USDKg Total del mercado

Compafifa Region Localidad 2018 procesadlo material Ton Cal CAL USD

miles Ton ES mina
Ch“q”'caﬁz‘;iz Radoniro Codelco Antofagasta | Calama 653,40 83.760,23 16 | 13403077 | 250 |$  33507.692
Ministro Hales Codelco Antofagasta Calama 195,50 25.064,10 16 40.102,56 250 |$ 10025641
Diego de
Salvador Codelco Atacama Amagro 60,80 7.794,87 16 12.471,79 250 |8 3.117.949
Andina Codelco Valparaiso Los Andes 195,50 25.064,10 16 40.102,56 250 |$  10.025.641
Llibertador
El Teniente Codelco Bernardo Rancagua 465,00 59.615,38 16 95.384,62 250 |$  23846.154
0’Higgins
Total Codelco 1.570,20 201.307,69 16 322.092,31 250 |[$ 80523077
Collahuasi Anglo American Tarapaca Pica 559,20 71.692,31 16 114.707,69 250 |$ 28676923
Los Bronces Anglo American Me"gg?::gf %) oBamechea| 422,20 54.12821 16 | 8660513 | 250 |$ 21651282
Total Anglo 981,40 125.820,51 16 201.312,82 25 |$  50.328.205
Los Pelanbres A”;;Ligr;sta Coquimbo | Salamanca | 37050 47500,00 16 | 7600000 | 250 |$  19000.000
Antucoya A”maeg;lsta Antofagasta | MariaElena | 72,20 0.256,41 16 | 148102 | 250 |$ 3702564
Zaldivar A”;A‘:Lﬁzlsta Antofagasta | Antofagasta | 9450 12.11538 16 | 193862 | 250 |$ 4846154
Total Antofagasta Minerals 537,20 68.871,79 16 110.194,87 250 |$  27.548.718
Escondida BHP Billiton Antofagasta | Antofagasta | 1.242,70 159.320,51 16 254.912,82 250 |$ 63728205
Spence BHP Billiton Antofagasta | Sierra Gorda 176,40 22.615,38 16 36.184,62 250 |$ 9.046.154
Cerro Colorado BHP Billiton Tarapacd | Pozo Almonte 66,20 8.487,18 16 13.579,49 250 |$ 3.394.872
Total BHP 1.485,30 190.423,08 16 304.676,92 250 |$  76.169.231
Lomas Bayas Glencore Antofagasta | Sierra Gorda 72,70 9.320,51 16 14.912,82 250 |$ 3.728.205
Quebrada Blanca Teck Resources Tarapacd Pica 25,50 3.269,23 16 5.230,77 250 |$ 1.307.692
El Abra Freeport Mcmoran | Antofagasta Calama 91,30 11.705,13 16 18.728,21 250 |8 4.682.051
Sierra Gorda KGHM Antofagasta | Sierra Gorda 101,90 13.064,10 16 20.902,56 250 |$ 5.225.641
Candelaria Lunding Minning Atacama  |Tierra Amarilla| 101,70 13.038,46 16 20.861,54 250 |8 5.215.385
Mantos Blancos Mantos Copper | Antofagasta | Antofagasta 83,50 10.705,13 16 17.128,21 2% |$ 4.282.051
SCM Minera
Caserones Lumina Copper Atacama | Tierra Amarilla| 136,50 17.500,00 16 28.000,00 250 |$ 7.000.000
Chile

Total Resto 613,10 78.602,56 16 125.764,10 250 | $  31.441.026
Total Chile 5.187,20 665.025,64 16 1.064.041,03 250 | $  266.010.256

Tabla 2.5 Detalles de clientes y nivel de compra en USD.

Como podemos observar, el mercado potencial, bordea los doscientos sesenta y seis
millones de dolares.
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Investigacion de mercado.
Se realizé una encuesta al total de posibles clientes, pero solamente respondieron diez.

La encuesta se divide en cinco secciones:
I.  Identificar el producto que necesita el cliente.
[I.  Identificar marcas y/o competidores.
lll.  Analizar competidores y sus atributos.
IV. Identificar atributos del servicio y/o producto que busca el cliente.
V. Entender el proceso de compra del cliente.

En resumen, la encuesta entrego los siguientes resultados:

De las diez empresas que respondieron la encuesta, todas ellas utilizan un concepto de
calidad técnica, lo que significa que prefieren un producto bajo en silice y minerales
contaminantes y con un nivel de pureza en oxido de calcio sobre 85%.

El precio de compra se establece en US$ 250 USD la tonelada de cal.

Otro punto importante es que, los proveedores de cal estdn concentrados en cinco
empresas (revisar punto 1.3); Si bien, los clientes estan buscando nuevos proveedores,
éstos dan una evaluacion promedio de 5.4 de un total de 7, a sus proveedores actuales,
lo que abre una posibilidad de cambio de proveedor.

A todos los clientes les interesa contar con un servicio profesional adicional, lo mas
imparcial posible, que les permita tomar decisiones sobre posible nuevos proveedores
y/o productos. Ya que los proveedores actuales no proveen servicios profesionales
adicionales, tales como profesional especialista en terreno, capacidad de analisis de
rendimiento de la cal, analisis de laboratorios, entre otros, por lo que un proveedor que
pueda ofrecer estos servicios es visto como un plus dentro de su oferta, ademas, valoran
la capacidad de adaptacién a los niveles requeridos, segun sea necesario.

Actualmente, las licitaciones son del tipo privadas (excepto Codelco y ENAMI, que por
motivo de transparencia estan obligados a realizar procesos publicos) considerando un
suministro anual, ademas los clientes cuentan con contrato de transportes con precios
altamente atractivos.

Las empresas que llaman a nuevos procesos de licitacién estan abiertas a contar con
dos proveedores simultdneos (primario y secundario) y asi asegurar el suministro de cal.
Para los proveedores tipo primario y secundario, los clientes entregan un 60% y 40% de
la demanda de cal respectivamente.

La capacidad de continuidad del suministro, flexibilidad en la logistica, ubicacion de la
bodega, capacidad financiera, servicio al cliente post venta y tamafio de la empresa son
puntos importantes dentro del periodo de evaluacién en el proceso de licitacion.

1.3. Analisis de competidores relevantes.
La cal se obtiene de la calcinacion de la piedra caliza (mineral) a la temperatura de
descomposicion del carbonato de calcio. En ese estado se denomina cal viva (6xido de
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calcio) y si se “apaga”’, sometiéndola al tratamiento con agua, se le llama cal apagada
(hidréxido de calcio). El principal uso de la cal viva en mineria es como regulador de ph
en los procesos de flotacion de minerales de cobre sulfurados y de cobre auriferos.

INACAL lidera la produccion de cal en Chile, con el 81% de la capacidad de produccion,
concentrada en las regiones de Antofagasta y Atacama.

Las empresas argentinas, productoras de cal, mantienen su condicion de importantes
abastecedores del mercado nacional, donde tres provincias argentinas lideran la
produccion de cal: San Juan, Buenos Aires y Cérdova. Debido a su cercania, es en la
provincia de San Juan donde se concentra las operaciones que abastecen de cal al
mercado chileno (figura 2.9).

l. SOPROCAL.

SOPROCAL Calerias e Industrias S.A. fue fundada en 1940 por los hermanos Jorge y
Alfonso Rozas Ossa. Ellos iniciaron las operaciones con una modesta planta en la ciudad
de Cartagena, luego se ubicaron en Talcahuano, y no fue hasta 1962 y gracias a un
crédito CORFO, que SOPROCAL fue beneficiada para dar paso a la construccion de la
planta principal en la comuna de Melipilla.

En 1969 se hizo necesario estudiar una ampliacion para abastecer nuevos mercados y
hacer mas expedita la operacion, de esta fecha datan los primeros silos de productos
terminados, la planta de trituracion en dos etapas y la instalacién para quemar petréleo.
Estas mejoras permitieron aumentar la produccion en un 60% Yy afrontar el crecimiento
del mercado.
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600.000 506792
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Figura 2.13: Resultado operacional M$. Figura 2.14: Toneladas despachadas.
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Figura 2.15: Utilidad en millones de pesos. Figura 2.16: EBITDA en millones de pesos.

Como principales proveedores de bienes y servicios para la empresa, hay que mencionar
a COPEC, CATAMUTUN en el rubro combustibles, FORSAC en sacos, Enel en energia
y DEPETRIS en transporte.

SOPROCAL posee participacion en los siguientes segmentos de Mercado.
> Mineria, mayoritariamente consumidor de cal sobre la base de materias primas
nacionales.

> Agricultura, consumidor de carbonato de calcio (cal agricola) y mezclas.

> Industria y medio ambiente, cales vivas y apagadas para tratamiento de riles o
control de emisiones.

> Construccién, cal apagada con agregados para morteros de pega, estucos y
pintura a la cal.

Il.  SIBELCO.

SIBELCO se fund6 en 1872. En sus comienzos, suministraba arena de silice de depésitos
en Flandes a los mayores productores de vidrio de Bélgica. La asociacion con la industria
de la arcilla se remonta mas atras, ya que sus negocios en el Reino Unido llevan mas de
300 afos produciendo arcilla de bola de fama mundial en el sudoeste de Inglaterra. En la
actualidad, SIBELCO sigue siendo una empresa privada y un negocio familiar que opera
en mas de 200 plantas de produccion ubicadas en mas de 40 paises y cuyo equipo
supera las 10.000 personas.

En agosto del afio 2014, SIBELCO somete a Evaluacion de Impacto Ambiental el
proyecto denominado “Modificacién Centro Logistico de Cales y Carbonatos”, ubicado en
la comuna de Lampa, Region Metropolitana, calificado ambientalmente favorable el 2 de
marzo del afio 2015, cuya inversion declarada, es de 3 millones de ddlares.
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El proyecto en su totalidad cuenta con dos silos domos con capacidad de 14.000
toneladas cada uno. Adicionalmente se permite, ademas de optimizar los procesos en la
planta, disminuir la generacién de residuos peligrosos y la probabilidad de derrames, al
no considerar la utilizacion de maxisacos para el almacenamiento de cal.

1. INACAL.
INACAL S.A. pertenece al Holding de Cementos Bio-Bio S.A., cuya Matriz fue fundada
en 1957 por don Hernan Briones Gorostiaga y don Alfonso Rozas Ossa.

En 1978 Cementos Bio-Bio S.A., compra la Industria Nacional de Cementos S.A,,
INACESA, situada en Antofagasta, con una capacidad de produccion de 140.000 ton/afio
de cemento.

En 1988 se da inicio a la fabricacion de cal, cuyos resultados y producto obtenido fue muy
bien recepcionado en el mercado local minero, logrando poner en marcha la Planta de
cal en Antofagasta, con una capacidad de 100.000 ton/afio.

En 1991, dada la experiencia en Antofagasta y la creciente demanda de la industria
minera en la Tercera Regién se pone en marcha la planta de cal de Copiap0, con una
capacidad de produccion de 150.000 ton/afio.

A partir de 2001 se crea INACAL S.A., empresa que comercializa la cal producida por
INACESA Planta Antofagasta y Planta Copiap0.

En el aflo 2008, dado el sostenido crecimiento minero e industrial de la Primera y
Segunda Region, se pone en marcha la ampliacion de la planta de cal de Antofagasta,
con la que se llega a una capacidad instalada de produccion de 650.000 ton/afio de cal.

En el afio 2012, se pone en marcha la ampliacion de la planta de cal de Copiap0, con la
gue llega a una capacidad instalada de producciéon de 556.000 ton/afio de cal.

El segmento cal presentd un aumento de un 18,5% en la ganancia de actividades
operacionales en 2018, debido a aumentos en los despachos, en relacion con igual
periodo del afio 2017. A su vez, los costos del segmento cal disminuyen, por los menores
costos de la energia, y menores consumos de combustible.

La ganancia bruta, de MM$ 73.820, disminuyo un 3,8%, respecto a igual periodo del afio
2017, debido, principalmente, a menores despachos de cemento y hormigon,
compensado en parte por los mejores despachos de cal y los mejores margenes de todos
los negocios. Durante el periodo se registré un deterioro de activos fijos en el negocio de
aridos por MM$ 2.630.

El EBITDA, de MM$ 28.346, aument6 un 8,8%, respecto a igual periodo del afio 2017,
explicado, principalmente, por la disminucion de los gastos de administracion y costos de
distribucion.

Los costos financieros de MM$ 5.030 en 2018, disminuyeron un 24,3%, respecto a igual
periodo del afio 2017, debido, principalmente, a la reduccién de MM$ 39.000 en la deuda
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financiera en el primer trimestre del afio 2017, y por una disminucion en la tasa de interés.
El gasto por impuesto a las ganancias, de MM$ 2.903, aumento respecto a igual periodo
del afio 2017.

En el afio 2015, la empresa chilena Cementos Bio-Bio S.A, adquiri6 el 30% de las
acciones que la sociedad relacionada SOPROCAL Calerias e Industrias S.A. tenia en la
sociedad Inversiones San Juan S.A., con lo cual alcanzé la totalidad de la participacion
accionaria en dicha sociedad, duefia del negocio de cal en Argentina. A través de la filial
Compaiiia Minera del Pacifico opera el yacimiento El Refugio, desde donde obtiene caliza
de alta ley para la produccion de cal en la Planta de San José de Jachal, con una
capacidad productiva aproximada de 66 ktpa.

V. LHOIST.
Los origenes de la empresa se remontan a 1889, afio en que Hippolyte Dumont abrio la
primera fabrica en Bélgica.

A lo largo de més de un siglo, la firma se ha expandido internacionalmente; lo haria en
primer lugar a Francia, en 1926, por iniciativa del yerno del fundador, Leon Lhoist, quien
seguiria expandiendo la empresa por medio de la adquisicion de plantas de cal, piedra
Caliza y dolomita en Bélgica y Francia. Durante los ultimos 35 afios, la cuarta generaciéon
de accionistas ha hecho evolucionar la empresa de manera constante bajo el liderazgo
de Baron Berghmans, su actual presidente.

En la década de los 80, el grupo cruzé el Atlantico para conquistar los Estados Unidos.
Los 90 trajeron consigo importantes oportunidades de expansion en Europa Oriental y
Occidental, Alemania y Escandinavia. Con el nuevo milenio, los horizontes de la empresa
volverian a expandirse hacia el Sur de Europa, Brasil y, progresivamente, Asia.

Durante las Gltimas décadas, la produccion del grupo se ha multiplicado por diez y el
volumen de negocios, por 40. LHOIST gestiona 100 plantas en mas de 25 paises y tiene
mas de 6400 empleados de mas de 40 nacionalidades.

En América Latina, LHOIST posee presencia en Colombia, Brasil y Chile, siendo el primer
pais fabrica.

En Chile, LHOIST arrienda una bodega de sustancias peligrosas en la comuna de San
Antonio, localidad de Leida, desde alli, traslada sus productos hasta plantas de Celulosa
Arauco.

En Asia, posee operacion en China, India, Malasia, Oman, Singapur, Vietnam, siendo
China la Unica oficina comercial.

Su facturacion anual alcanza los 2,2 billones de ddlares, de ese monto el 53%
corresponde a Europa, 7% Sudamérica, 38% Norteamérica, el 2% otros destinos.
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V. CEFAS.

CEFAS nace en 1995 como parte de un destacado grupo empresario argentino con vasta
experiencia en la industria de la construccion, la produccion de cemento, gas y petroleo,
contando en sus inicios con dos fabricas ubicadas en la provincia de Cordoba.

En 2010 nace CEFAS CHILE S.A., extendiendo su participacion en el mercado,
comercializando y distribuyendo sus productos en el territorio chileno, teniendo sus
operaciones en la comuna de Colina, en el parque Industrial Los Libertadores.

Finalmente, en agosto de 2016 se conformé la asociaciéon de CEFAS CHILE con el Grupo
Calidra, empresa mexicana lider con mas de 100 afios de experiencia, cuarta productora
de cal a nivel mundial y nimero uno en Latinoamérica.

El 31 de enero 2018, CEFAS somete a Evaluacién de Impacto Ambiental, el proyecto
denominado “Centro de Distribucion Santiago - CEFAS”, que corresponde a la
construccion y operacion de un centro de recepcion, almacenaje, traspaso y entrega de
cal y cal hidratada. Con una inversion declarada de 7 millones de dodlares, siendo
aprobado el 5 de noviembre del mismo afio.

El objetivo del proyecto es el desarrollo de un centro de distribucién que considera
recepcion, almacenaje, traspaso y entrega de cal viva y cal apagada a clientes. Su
localizacion administrativa se encuentra en la comuna de Lampa, de la region
Metropolitana, y el emplazamiento comprende un terreno de 40.451 m? de superficie
bruta.

Se proyecta una capacidad maxima de almacenamiento de 20.000 ton, donde 7.000 ton
se almacenaran en una bodega y 13.000 ton en diez silos. En cuanto a su clasificacion
de peligrosidad, se considera una cantidad de 18.600 ton de cal viva y 1.400 ton de cal
apagada.

1.4. Andlisis de las 5 fuerzas de Porter.

l. Poder negociacion de los compradores.

Nuestros clientes poseen areas de adquisiciones completamente independientes del area
de mantenimiento, ingenieria o proyectos, que anteriormente se encargaban del
suministro de los productos. Su funcién principal es abastecer a las organizaciones de
cal manteniendo la eficiencia, probidad y reduciendo los costos de abastecimiento de
productos que no tienen relacion directa con su actividad econémica.

Esta decision estratégica de las compafiias dificulta la venta consultiva, que pretende
desarrollar nuestra compaiiia, ya que los clientes bajo este sistema de costos no realizan
diferenciacion entre los proveedores que realizan una venta consultiva de los que realizan
sélo una venta transaccional.

El poder de negociacién de los compradores es alto.
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. Poder negociacion de los proveedores.

La estrategia de distribucion utilizada es de visitas directas a los clientes, ya sea gerente
de planta de concentrado, jefe de planta de lechada, jefe de adquisiciones, compradores,
para llegar al mercado de consumidores de cal.

La unicanalidad, entre otros beneficios, permite tener un conocimiento mas acabado del
cliente, y una atencién mucho mas personalizada, lo que obliga a buscar proveedores
estratégicos. Lamentablemente el mercado es concentrado y pequefio ya que las
empresas oferentes de servicios de transporte y bodegas especializadas, son limitadas
y en muchas oportunidades pueden prestar servicios a la competencia.

Por otro lado, los proveedores internacionales de cal (Asia) con quienes se pretende
trabajar, tienen una casi nula flexibilidad en el precio de la cal, lo que hace muy dificil
negociar dicho valor en origen, ya que ellos proveen a varias empresas en otros paises,
la Unica forma de poder consolidar un precio competitivo es asegurar un consumo anual
interesante, el cual lamentablemente no se podra realizar hasta la obtencién de al menos
un contrato, lo que puede llevar un tiempo, a su vez, los proveedores de transporte
maritimo imponen el precio de transporte, lo que hace imposible poder cambiarlos, al
igual que los agentes de aduana, es un servicio que tiene valores predefinidos,
considerando que no cualquier empresa puede prestar servicios de agente de aduana.

Dado todo lo anterior, el poder de negociacion de los proveedores es alto.

[ll.  Amenaza de los nuevos competidores entrantes.
En primer lugar, Chile es un pais con fronteras abiertas econémicamente hablando, ya
gue posee acuerdos internacionales, que permiten una importacion facil, por lo que
siempre se encuentra latente el riesgo de nuevos actores. En este caso la amenaza seria
la inclusion de nuevas empresas que entren al mercado, haciendo que mas agentes
comerciales deban competir por el potencial del segmento.

En segundo lugar, los competidores son empresas que poseen una gran capacidad
financiera, por lo que pueden hacer que el ingreso de un nuevo actor al mercado no sea
facil, ya que pueden trabajar con margenes bajo y/o a trabajar a costo por una gran
cantidad de tiempo, con el fin de bloquear la entrada de un nuevo participante.

El riesgo de ingreso de nuevos agentes al mercado es alto.

IV.  Amenaza de productos sustitutos.

Como se mencion6 anteriormente el pais posee una normativa ambiental que clasifica
los productos toxicos y corrosivos, definidos por las propiedades quimicas del producto,
ademas, la cal es un producto definido como estratégico para la mineria.

Dado lo anterior, el riesgo de la entrada de productos sustitutos es muy bajo.

V. Rivalidad entre competidores.

El mercado de la cal es un mercado de comodities lo que conlleva que para los diferentes
actores es muy dificil construir valor que les permita diferenciarse del resto de sus
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competidores y quienes cada dia buscan encontrar mejores leyes para cubrir la mayor
cantidad de segmentos posibles.

Dado este escenario y el alto poder de negociacion de los compradores, el mercado
tiende a dirigirse a las empresas que posean valores agregados en el &rea de servicios,
posean una gran espalda financiera, una capacidad de logistica y cercania a las
operaciones del cliente, generando mayor valor a los clientes.

La rivalidad entre competidores es alta.

VI. Resultados del andlisis de las 5 fuerzas de Porter.

En sintesis, el mercado de la cal en la actualidad se encuentra atendido por una cantidad
concentrada de empresas, por lo que cada vez es mas dificil generar factores de
diferenciacion que permitan dar valor al cliente. A su vez, como proveedor utilizamos una
estrategia unicanal, lo que se traduce en una mayor penetracion en el cliente, a pesar,
gue en muchas ocasiones es factible encontrarse con los competidores atendiendo un
mismo cliente y/o licitacion.

De la informacién mencionada hasta el momento, es factible concluir que la industria es
altamente concentrada en proveedores, los cuales son empresas que poseen una gran
capacidad financiera, ademas, es altamente riesgosa, y extremadamente competitiva.

Si bien el mundo calero, es un mercado que se centra en la continuidad operacional de
la mineria lo que lo define como un mercado contra ciclico a las crisis financieras y baja
en el valor del dolar, ya que, al haber una baja en el valor del cobre, las empresas mineras
aumentan su produccion, ademas, debemos sumar que el volumen de material
procesado siempre es de gran cantidad, por lo que cualquier intento de entrar al mercado
de la cal, siempre sera un proyecto atractivo en términos de ingreso, sin embargo, existe
un alto poder de negociacion de proveedores, altamente competitiva, y alto poder de
negociacion de los clientes, o que hace pensar que es altamente riesgosa y dado el nivel
de riesgo nos hace concluir que estamos frente a una industria poco atractiva en términos
de riesgo.

El gran desafio de cualquier nueva empresa esta en lograr comercializar sus productos
en el corto plazo, lo que, al ser alcanzado, le permitird obtener opciones reales de
mantener un ejercicio estable en el tiempo.

1.5. Anédlisis del entorno externo.

l. Andlisis Politico.

> Chile panorama general.?®

Chile se ha convertido en un lider regional, debido a su estabilidad democratica que
garantiza un ambiente seguro para hacer negocios.

20 http://www.bancomundial.org/es/country/chile/overview
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Posee un sistema politico republicano, democratico y representativo, con un gobierno de
caracter presidencial. El estado esta dividido en tres poderes independientes: Ejecutivo,
Legislativo y Judicial.

La forma de gobierno es basada en una democracia parlamentaria, en que el presidente
esta dotado de poderes extensos. En el poder ejecutivo, el presidente es a la vez el jefe
del Estado y del gobierno. Esta a la cabeza del poder ejecutivo. Nombra al Consejo de
Ministros, que tiene la facultad de pedir la renuncia al comandante en jefe del ejército. El
presidente es electo a través de un sufragio universal, por cuatro afios no renovables.

El poder legislativo es bicameral. El parlamento, llamado Congreso Nacional, esta
constituido por: el Senado (la camara alta), cuyos miembros son elegidos por sufragio
universal por ocho afios; la Camara de Diputados (la camara baja), cuyos miembros son
elegidos por sufragio universal por cuatro afios.

El Poder Judicial es un 6rgano independiente y autbnomo que tiene la responsabilidad
de la administracion de justicia. El tribunal superior de este poder es la Corte Suprema,
integrada por 21 miembros, uno de los cuales es elegido presidente cada tres afos.

Chile ha sido una de las economias latinoamericanas que mas rapido crecio en las
Ultimas décadas debido a un marco macroecondmico sélido que le ha permitido
amortiguar los efectos de un contexto internacional volatil y reducir la pobreza (USD5.5
por dia) de 30% en 2000 a 6.4% en 2017.

Después de haber crecido un 4.0% en 2018, el crecimiento del PIB cay6 a 1.8% en la
primera mitad del 2019 a causa de un contexto externo desafiante, condiciones climaticas
adversas y el retraso en algunas reformas del Gobierno.

El déficit de la cuenta corriente aumentd de 0.9% del PIB en el primer semestre de 2018,
a 1.3% en el mismo periodo de 2019. Las reservas internacionales, sin embargo, se
mantuvieron estables debido a que el déficit en cuenta corriente fue financiado por deuda
externa (publica y privada) y, en menor medida, por inversion extranjera directa.

El déficit del gobierno central a doce meses se mantuvo en torno al 1.7% del PIB en la
primera mitad del 2019 ya que los menores ingresos del cobre fueron compensados por
la desaceleracion de los gastos corrientes y la contraccion de las transferencias de
capital.

Dada la reciente desaceleracion, las autoridades han cambiado la orientacién de su
politica macroeconémica para promover un mayor crecimiento mediante una mayor
inversion publica y la reduccion de la tasa de interés de politica monetaria.

Las autoridades también estan buscando los consensos sobre la agenda de reformas
para enfrentar algunos desafios de mediano plazo. La consolidacién fiscal prevista a
mediano plazo sera fundamental para estabilizar la deuda y consolidar la confianza. Los
esfuerzos de las autoridades para racionalizar el sistema tributario, facilitar la movilidad
laboral, reducir la burocracia, mejorar el sistema de pensiones y fortalecer el sistema
financiero también seran cruciales para promover un mayor crecimiento.
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Ademas, impulsar la innovacién, mejorar el vinculo entre la educacion y el mercado
laboral, y promover la participacion laboral femenina son imperativos para mejorar las
perspectivas a largo plazo.

Il. Anélisis Econémico?..

Los sectores de actividad clave de Chile incluyen la mineria (cobre, carbon y nitrato de
sodio), productos manufacturados (procesamiento de alimentos, productos quimicos y
madera) y agricultura (pesca, viticultura y fruta). El sector industrial en Chile contribuyo
con el 29,96% del PIB en 2018 y empled al 22,74% de la poblacién activa, seguin el Banco
Mundial. Sin embargo, las industrias chilenas cayeron un 1,6% en julio de 2018 en
comparacion con junio de 2017, con los mayores perdedores, incluida la mineria (2,5%);
electricidad, gas y agua (1,7%); y fabricacion (1,4%).

Chile es considerado tradicionalmente como un modelo en América Latina en términos
de transparencia politica y financiera. También ha sido una de las economias de mas
rapido crecimiento en América Latina en la ultima década, permitiendo al pais reducir
significativamente la pobreza (Banco Mundial). Segun el Banco Central de Chile, el PIB
crecio un 4% en 2018 y se espera que crezca un 3,2% en 2020 (FMI). La recuperacion
econOmica de Chile luego de afios de bajos precios de productos basicos dependié de
un mayor consumo e inversion privada, salarios mas altos, tasas de interés mas bajas,
confianza en el sector privado, precios mas altos del cobre, crecimiento de la produccion
minera y en menor medida, sobre el aumento del comercio al por mayor y los servicios
comerciales (Banco Mundial).

Segun las estimaciones del FMI, la inflacion alcanzé el 2,4% en 2018 y se espera que
aumente ligeramente al 3% en 2020; el saldo del Gobierno se cerr6 en -1.8% del PIB en
2018 y se proyecta que disminuya a -1.6% en 2019 y -1.4% en 2020. La deuda bruta del
Gobierno se estim6 en 24.8% del PIB en 2018 y es probable que aumente a 26 % en
2019y 26.7% en 2020.

El Instituto Nacional de Estadisticas de Chile, calculdé una inflacién promedio de 2.43%
casi idéntica en 2018, al igual que el FMI. La inflacion deberia mejorar a través de las
medidas de austeridad fiscal anunciadas por la Tesoreria, particularmente debido al 1.6%
del PIB en los recortes de gastos en los proximos cuatro afios. La economia chilena sigue
siendo vulnerable a los precios internacionales del cobre, la demanda internacional
(especialmente de China), los riesgos climaticos y de terremotos, la 1&D inadecuada, la
red de carreteras y la red de energia vulnerables, los altos precios de la energia y un
sistema educativo deficiente (Coface). Se espera que el estancamiento politico en un
Congreso dividido continte durante el segundo afio en el cargo del presidente Sebastian
Pifiera (The Economist). En el contexto de la creciente presion resultante de una reciente
guerra comercial entre Estados Unidos y China, el principal problema que debe abordar
el gobierno de Chile para reactivar el crecimiento econdmico es reforzar la cooperacion
comercial con nuevos socios comerciales en Asia. El avance en las reformas clave de
impuestos, pensiones y migracion representa otro desafio importante para la agenda de
formulacion de politicas.

21 https://santandertrade.com/es/portal/analizar-mercados/chile/politica-y-economiattpolitical
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La tasa de desempleo de Chile disminuyé a 6.9% en 2018, con proyecciones que estima
una tasa de 6.2% para 2020, respectivamente. El pais tiene el PIB per capita mas alto de
la region (USD 15,068; Coface), pero también altos niveles de desigualdad e informalidad
(OCDE). Los factores en la disparidad de riqueza incluyen el sistema impositivo actual
que perjudica principalmente a las clases de ingresos medios y bajos. Chile ha invertido
notablemente en energia renovable, que se espera que represente hasta el 20% de su
generacion de energia para 2020.

PIB {miles de millones de USD) 277,672 | 208,182 | 294 24| 508,51 | 327,04
PIB {crecimiento anual en %, precic constante) 1,3e 4 .0e 25 3.0 3,2

PIB per capita (USD) 15.075e(15.902e | 15.399| 15.855| 16.619
Saldo de la hacienda publica (en % del PIB) -2.0 -1,5e -1,6 -14 -1,2
Endeudamiento del Estado (en % del PIB) 23,5 256e 275 (29,2 30,0
Tasa de inflacion (%) 2,2 2,3e 2,2 28 3,0
Tasa de paro (% de |a poblacion activa) 6,7 7,0e 6,9 6,9 6,9
Balanza de transacciones corrientes (miles de millones| -5,96 -9,19 |(-10,17 |-9,08 |-B,08
de USD)

Balanza de transacciones corrientes (en % del PIB) =21 -3,1e -3,5 -2,9 =25

[

Tabla 2.6 Principales indicadores de crecimiento de Chile (e) = datos estimados.

lll.  Analisis Social.

En el pais dia a dia las diferentes organizaciones y movimientos sociales toman mas
fuerza, exigiendo que el gobierno, el empresariado y las diferentes organizaciones tengan
una politica 0 agenda social incluida en sus organizaciones, lo que afecta en el desarrollo
de la estrategia operacional.

> Efectos de la crisis social.

A partir del mes de octubre del afio 2019, la crisis social en Chile ha generado diversas
consecuencias en distintos ambitos. El ministro de Hacienda no descartdé una "recesion
técnica" con la pérdida de mas de 300 mil empleos a fines del 2019 o principios del 2020,
aunque reparo que con el acuerdo constitucional "la economia va a recuperar su senda
de crecimiento".

Como se sabe, Chile presenta una economia de mercado, por lo que cualquier crisis
interna podria echar a tierra el proyecto, dado que antes un escenario de recesion, se ve
afectado directamente el desarrollo de nuevos negocios, ya que los clientes tomarian
resguardos y se mantendrian bajo un escenario conocido en desmedro de la opcion de
nuevas soluciones y/o proveedores.
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IV.  Andlisis tecnoldgico.
El principal factor tecnolégico para tener en consideracion es la implementacion y
utilizacion del 10T en las diferentes industrias.

En el pais y en el mundo el IoT (Internet of Things) esta produciendo una revolucion. Las
empresas ven una gran oportunidad de mantener un mejor control de sus activos, asi
también como mejoras en la productividad y mejoras operativas considerables, lo que les
permitira adaptarse a los cambios en la demanda y producir en la medida que sea
necesario y sin excesos, tener trazabilidad de sus activos en tiempo real y mejorar la
utilizacion de recursos, entre otras variables.

La ventaja de contar con un buen sistema de telecomunicaciones a nivel nacional se vera
reflejado en los informes a entregar al cliente en la estrategia operacional.

Por otro lado, en el pais, existen una serie de maestranzas que nos permiten realizar el
disefio y construccion de una maquina que trasvasije desde maxisacos a camion silo,
para desarrollar nuestra tesis, nos hemos contactado con dos de ellas, quienes nos han
entregado valores de construccion y disefio, los cuales ya estan considerado en nuestra
evaluacion economica del capitulo 4.

V.  Andlisis Ambiental.??

La Norma Chilena NCh 382 oficializada el 2004 establece una clasificacion general de
las sustancias peligrosas en Clase y Divisién, y presenta dos listados de las sustancias
peligrosas. En ambos aparece mencionado la cal clasificada de acuerdo con el riesgo
mas significativo que presenta en el transporte terrestre en Chile, en su manipulacién y
almacenamiento, Clase o Division 8, Grupo de embalaje / envase lll y nimero de guia
GRE 157. Sélo en el listado de sustancias ordenadas alfabéticamente indica que las
disposiciones especiales corresponden al N° 106. En las versiones anteriores esta
disposicion estaba referida a que “Esta sustancia no es clasificada como peligrosa,
excepto para el caso de transporte aéreo”, lo que ahora ha sido eliminado.

Por otro lado, en la Norma Chilena NCh 2120/8, oficializada en el 2004, también esté la
cal en el listado de las sustancias peligrosas de la clase 8, definida en la NCh 382 y sefiala
qgue la norma se aplica al transporte terrestre en territorio nacional, almacenamiento y
manipulacion asociados al transporte de todas las sustancias corrosivas de la clase 8,
indicado anteriormente, con la finalidad de propender a la seguridad personal, la
seguridad colectiva, la seguridad de la propiedad y del medio ambiente.

Segun esta norma el 6xido calcico (denominacion quimica) o la cal (denominacion
comercial), tiene el niumero de referencia de Naciones Unidas de 1910, la clase de riesgo
y la divisién dentro de la clase es la N° 8, “Sustancias corrosivas”. Para el grupo de
embalaje/envasado de la sustancia, en funcién de su grado de peligrosidad, la clasifica
en el grupo lll, “Sustancia y preparados poco peligrosos”, que corresponde a dos tipos
de observacion:

22 Extraido del libro: LA CAL: {ES UN REACTIVO QUIMICO!, Autor: Guillermo Coloma
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> Sustancias que causan la destruccion de un tejido cutaneo intacto en todo su
espesor antes que transcurra un periodo de observacion menor o igual a 14 dias
contados tras un periodo de exposicion mayor de 1 hora, pero menor o igual a 4 horas.

> Sustancias respecto de las cuales se consideran que no causan la destruccion de
un tejido cutaneo intacto en todo su espesor, pero que al ser aplicadas sobre superficies
de acero o de aluminio, a una temperatura de ensayo de 55 °C, causan una corrosion de
mas de 6,25 mm por afio. Para los ensayos con acero, el metal utilizado debe ser del 85
tipo P 325 (ver ISO 9328-2) o de un tipo anélogo, y para los ensayos con aluminio de los
tipos no revestidos 7075-T6 o0 AZ5GU-T6. Se indica un ensayo aceptable en ASTM G31-
72 (prorrogada en 1990).

El Decreto Supremo N° 594 del Ministerio de Salud, sobre condiciones sanitarias y
ambientales basicas en lugares de trabajo, publicado durante el 29 de abril del afio 2000,
define que una persona puede estar en exposicion a una concentraciéon de 1,75 mg/m?
como el limite maximo ponderado permisible para el 6xido de calcio promediado en un
turno de 8 horas.

1.6. Andélisis del entono interno.

Costos: los principales estan relacionados con el arriendo de bodega, transporte de cal,
compra e importacion de cal, costos relacionados a la venta, costos asociados a la
generacion de las condiciones para cumplir con la normativa de salud y medioambiental
vigente.

Proveedores: los principales son los proveedores de cal, para importaciéon de cal,
transporte de cal, arriendo de bodegas aptas y autorizadas para el almacenamiento y
manejo de sustancias peligrosas (corrosivo).

Canal de distribucion: la distribucion del producto y/o servicio se llevara a cabo de manera
directa, sin intermediarios, ya que el valor del producto esta regulado por el mercado, el
cual es muy sensible a la importacion directa.

Barreras de entrada: la principal dificultad consiste en encontrar una bodega que permita
almacenar y manejar al menos 3.000 ton de cal mensuales dentro del corto plazo. Un
segundo punto por considerar es que estamos frente de un mercado concentrado, donde
los actores son empresas que poseen una gran capacidad financiera y millones de
dolares de inversion, por consiguiente, pueden trabajar a pérdida durante un periodo
prolongado de tiempo, y asi poder eliminar cualquier posible nuevo actor en él. Incluso,
pueden arrendar bodegas que cumplan con todos los requisitos de capacidad y
normativas, sin necesidad de usarlas por un largo tiempo, lo que dificulta el ingreso de
nuevos proveedores, ya que sin acceso a bodegas que cumplan con las caracteristicas
minimas no es posible llevar a cabo la actividad.

Finalmente, debemos tener en cuenta que las licitaciones comprenden un periodo
determinado, es decir, las empresas demandantes de cal las generan cada doce meses.
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2. Sintesis Diagnéstico.
Dado que la idea es formar una empresa nueva, dentro de este punto se realiza un
analisis solamente de los factores del entorno externo (oportunidades y amenazas).

I. Oportunidades: para el mercado minero, los insumos criticos son aquellos cuya
situacion de abastecimiento podria ser crucial para el fluido desarrollo de la operacion en
el mediano y largo plazo. La cal se encuentra dentro de dicha categoria y su criticidad
esta en funcion del riesgo latente de desabastecimiento, la alta dependencia de las
importaciones, la existencia de pocas empresas oferentes (mercado concentrado), como
también el peso relativo del insumo en la estructura de costos.

Actualmente el mercado de la cal (clientes demandantes) se esta abriendo cada dia mas
a nuevos proveedores. Si bien, hace un par de afios era un mercado que contaba con
proveedores acotados y los clientes no solian cotizar a nuevos agentes, hoy en dia el
escenario estd cambiando, abriéndose al ingreso de nuevos proveedores, es mas, las
empresas ya no quieren depender solamente de uno, sino mas bien, dentro de las nuevas
licitaciones estan buscando entregar el suministro a dos o tres proveedores a la vez, de
manera tal, de tener cubierta la demanda en caso de incumplimiento por alguno de ellos.

La necesidad de continuidad del suministro es otra oportunidad que se nos presenta, ya
que las empresas demandantes estan preocupadas de no dejar de producir, por lo que
ser una empresa oferente preocupada de este punto mediante una flexibilidad en la
logistica, rapidez en la atencion y entrega del suministro, entre otros, genera un gran valor
frente al cliente.

Otro punto para mencionar es la posibilidad de contar con proveedores de cal ubicados
fuera del pais (Asia), lo que permite cumplir a cabalidad con las caracteristicas técnicas
gue solicitan los clientes. Segun lo identificado en la etapa de investigacion de mercado.

Ademas, detectamos la necesidad de servicios asociados al suministro de cal, dentro de
los cuales podemos mencionar: profesionales en terreno que sean capaz de revisar el
rendimiento, realizar capacitacion, servicios de laboratorios imparciales, entre otros.

Desde el afio 2020, se prevé un aumento en la demanda creciente, pudiendo llegar a una
cantidad estimada de 450.000 toneladas al 2026 y por otro lado no existen proyectos que
puedan suplirla.

.  Amenazas: Competidores de gran tamafio, comparfias multinacionales, que
poseen una gran capacidad financiera, que pueden hacer que las barreras de entrada
para un nuevo actor sean mas altas y complicadas de superar.

El no contar con una bodega propia, que permita manipular la cantidad de cal (al menos
3.000 toneladas mensuales), o en su defecto, la capacidad de encontrar y arrendar una
bodega que cumpla con dicha condicién en el corto plazo.

Si bien, el contar con proveedores extranjeros (Asia) permite ofrecer un producto que
cumpla con los requerimientos técnicos de los clientes, nos vemos enfrentados a no tener
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la distribucién exclusiva en Chile, lo que puede significar que el proveedor venda a la
competencia sin restriccion.

El tiempo que requiere la tramitacion de los permisos sanitarios y ambientales que implica
contar con una bodega propia es una amenaza para la viabilidad del proyecto, ya que se
conoce la fecha de ingreso de éste a evaluacion y no la fecha de entrega de resolucion
final por parte de la autoridad.
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Capitulo 3 Disefio estratégico.

1. Administracion estratégica.

Hasta ahora, hemos considerado y realizado un estudio al escenario en el cual se
desarrolla el mercado de la cal; pero cabe preguntarnos, ¢Como lo
abordaremos?;¢ CoOmo somos interesantes frente a los clientes?; ¢Por qué los clientes
nos tienen que considerar?; ¢ Cual es nuestro valor frente a la competencia?, entre otras
preguntas. Para responder dichas preguntas y tantas otras, se realizara un andlisis de la
estrategia general de Porter que nos permita definir todas las estrategias del negocio,
tales como las de marketing, operacional, organizacional, propuesta de valor, entre otras.

l. Mision, Vision y Valores.

Segun el libro Administracion Estratégica de los autores Charles W. L. Hill - Gareth R.
Jones. El primer componente del proceso de la administracion estratégica es elaborar la
declaracion de Mision de la organizacion, la cual ofrece el marco o contexto dentro del
gue se formulan las estrategias. Una declaracion de Mision tiene cuatro componentes
principales: la declaracién de la razén de ser de una empresa u organizacion, a lo que
suele llamarsele Misién; una declaracion de algun estado futuro deseado, a lo que suele
llamarsele Visién; una declaracion de los Valores claves con los que la organizacion esta
comprometida, y una declaracién de las principales metas.

Entendiendo lo descrito en el parrafo anterior, nuestra Misién, Visién y Valores queda
definida por:

> Mision: importar y comercializar soluciones de cal para la industria minera del
concentrado de cobre, con una cultura orientada al cliente que entrega valor. No cesar
en la basqueda constante de nuevas oportunidades, que nos permita satisfacer las
necesidades de los clientes.

> Vision: ser una empresa reconocida comercializadora de cal para el mercado
minero del cobre a nivel Latinoamericano, generando crecimiento sostenido.

> Valores:
a) Respeto hacia las personas: ser transparente, escuchar y aceptar las
diferencias, proceder de forma justa y cumplir nuestros compromisos.

b) Buqgue navegante: Ser el buque que lleve o dirija de forma confiable a nuestros
proveedores, para que ellos puedan navegar en el mar que representa el mercado
nacional.

C) Ser ensamblador: Construir valor con soluciones orientadas al cliente.

d) Mente abierta: Buscar como mejorar e innovar, romper el “siempre se ha hecho

asl .

2. Estrategia de Negocio.
Tal como es factible observar a lo largo del presente documento, y también como fue
definido desde un principio, nuestro mercado objetivo de cliente es el mercado minero,
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especificamente la industria del cobre, por lo que el enfoque se encuentra en todo ese
sector.

Al momento de realizar el andlisis del estudio de mercado, se descubre que el cliente
valora una calidad técnica por sobre un producto a un menor precio, pero con altos niveles
de minerales contaminantes, por lo que rescatamos que ellos perciben una diferenciacion
y beneficio por sobre el precio de venta, si somos capaz de satisfacer dichas necesidades
técnicas.

VENTAJA COMPETITIVA
Exclusividad Posicion de
percibida por el Cliente Costos Bajos

Todo un Sector
Industrial DIFERENGIAGION

LIDERAZGO
EN COS105

S56lo un Segmento
en Particular ENFOQUE

| SEGMENTO OBIETIVO |

Figura 3.1: Estrategia genérica de Porter

Teniendo presente los puntos expuestos en los péarrafos anteriores y revisando la
estrategia genérica de Porter (figura 3.1), nuestra estrategia de negocio esta fuertemente
enfocada hacia la diferenciacion, en otras palabras, al beneficio que recibe el cliente, en
desmedro de una estrategia de costos.

3. Definicion de propuesta de valor.

Considerando la informacion obtenida en la investigacién de mercado, observamos que
los atributos apreciados por los clientes que nuestra propuesta de valor debe incorporar
para que sea exitosa, son:

a) Valor percibido (calidad): tal como fue detectado en la etapa de investigacion de
mercado, el nivel de pureza de la cal viva nos define el concepto de calidad técnica del
producto, el cual es un concepto que nos entrega un valor frente al cliente, por lo que es
un pilar fundamental de nuestra estrategia de diferenciacion.

b) Eficacia (Rendimiento de cal/tonelada de concentrado de cobre obtenida): esta
directamente relacionado con el valor percibido, significa que esta vinculado con un
aumento en el rendimiento del mineral obtenido desde la planta de concentrado, en otras
palabras, el cliente vera con muy buenos ojos, aumentar el nivel de produccion ya que
sera vinculado con sus indicadores claves de desempefio y bonos respectivos, por lo que
lo definimos como un punto a considerar en nuestra propuesta de diferenciacion.

C) Valor economico (Precio competitivo): Estar dentro de los valores de mercado, nos
entregard una gran oportunidad de poder ser atractivos frente a los ojos del cliente. Por
lo que poder alcanzar los precios que ellos detallaron en la etapa de investigacion de
mercado es un punto para considerar.
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4. Estrategia de Marketing.

Si bien el proyecto se puede extrapolar a otros sectores econdmicos, el trabajo se tornaria
un tanto extenso, ya que los diferentes mercados poseen diversos intereses e inquietudes
a resolver, dado lo anterior, y bajo nuestra intencién de acotar y hacer un modelo de
negocio lo méas viable posible, nuestra estrategia se orienta a la industria minera del
cobre.

El disefio y desarrollo de la estrategia lo hemos fundamentado en el Marketing
Estratégico, para lo cual en primer lugar realizaremos una segmentacion, identificando a
los grupos de consumidores y sus necesidades, para posteriormente, apuntar con cual o
cuales empresas deseamos mantener relaciones comerciales, y finalmente posicionar
nuestra oferta de tal forma que converse y pueda agregar un valor con la necesidad del
cliente.

> Segmentar: para nuestra segmentacion consideraremos los puntos de la
investigacion de mercado: la disposicion a pagar de los clientes, y la ubicacion del centro
de distribucion.

> Seleccionar segmento objetivo: Todas las compafias productoras de
concentrados de cobre que apunten a trabajar con mas de un proveedor y valoren una
caracteristica técnica de nivel de pureza del producto ofrecido.

> Posicionar: Entregar un producto que posea una calidad técnica de pureza sobre
85% de cal, bajo nivel de silice, flexibilidad en los niveles de entrega.

Debido a la caracteristica del mercado en el cual participamos (mercado B2B), y el tipo
de cliente al cual atenderemos, se nos hace necesario definir una propuesta
comunicacional, que posea personalidad, entregue un valor real y finalmente sea
tangible, por lo que en primer lugar se define la marca Vol SONG (se debe tener presente
que el concepto de definicion de marca no esta dentro de los alcances que abarca el
presente escrito), la cual sera impulsada en su posicionamiento y referencia para los
productos que seran comercializados.

Nuestra declaracion de posicionamiento sera la base para la generacion de
comunicaciones y marketing:

“Para comparias que buscan un alto rendimiento en su produccién, menores
costos y bajo estrés en sus lineas, V6l S6NG, ofrece cal viva, flexibilidad y
servicios profesionales asociados, en base a productos de alta pureza y bajos
niveles de minerales contaminantes, lo que otorga una mayor produccion.
combinando precio y calidad”.

Con los datos obtenidos en la investigacion de mercado y los principios mencionados

anteriormente, se identifican a continuacion las principales caracteristicas que permiten
la aplicacion del disefio de segmentacion.
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Ubicacion Geografica (Region)
|dentificar variables
de segmentacion del Region de Region de Region de o ) Zona centro
. Region de Coguimbo
mercado. Tarapaca Antofagasta Atacama (W, V1 y RM)
Pérfil del Segmento
Posee 3 faenas Posee 10 faenas Posee tres faenas Posee una faena de Grupo compuesto por
activas, licitaciones | activas, licitaciones | activas, licitaciones interés, licitaciones 3 faenas activas,
anuales y privadas, | anuales, publicas y anual, publicas y anuales y privadas, licitaciones privadas y
consumo de cal viva, | privadas, consumo | privadas, consumo consumo de cal viva, publicas, aceptan
desea obtener un de cal viva, desea de cal viva, desea desea obtener un nuevos proveedores
producto con un nivel | obtener un producto | obtener un producto | producto con un nivel de que posean
de pureza sobre el con un nivel de con un nivel de pureza sohre el 85%, su |referencias, consumen
85%, su consumo | pureza schre el 85%, | pureza sobre el 85%, consumo total anual cal viva, desean
total anual su consumoe total  |con un nivel de sililce|aproximado asciende a 76| obtener un producto
aproximadeo asciende| anual aproximado de 0,5% como mil toneladas, | oque con un nivel de pureza
Segmentar a 133 mil toneladas, | asciende a 571 mil | maximo y magnesio equivale a un mercado sobre el 85%. 5u
lo que equivale a un toneladas, lo que menor al 1%, su potencial de USS 19 consumo total anual
Desarrollar perfiles de | mercado potencial de equivale consumo total anual millones. aproximado asciende
los segmentos Uss 33 millenes. aproximadamente a |aproximado asciende Acepta nuevos a 222 mil toneladas lo
resultantes. Acepta nuevos UsS 142 millones. a 61 mil toneladas, | proveedores bajo prueba que equivales a un
proveedores, ademas Acepta nuevos lo que equivale a USS| industrial de tres meses, | mercade potencial de
estan insteresado en proveedores bajo 15 millones ademas estan insteresado USS 55 millones.
evualuar los servicios| prueba industrial de aproximado. en evualuar los servicios Sus prinicpales
de monitoreo de la  |tres meses, evaluable| les interesa evaluar de monitoreo de la proveedores son
producccion y por mes, le preccupa los servicios de producccién y calidad de | Soprocal, Sibelcoy
calidad de cal v/s cercania de la monitoreo de la cal v/s nivel de Cefas.
nivel de concentrado bodega. producccion y concentrade producido.
producido. Sus Su prinicpal calidad de cal v/s | Su principal proveedor es
prinicpal proveedor proveedores es nivel de concentrado Inacal.
es Inacal. Inacal. producido.
Su principal
proveedor es Inacal.
Evaluar atractivo de los Tamafhio Mercado
segmentos. 12% 54% 6% 7% 21%
Apuntar Seleccionar los
segmentos o mercados- Sl |
meta.
Nivel de pureza
N ) 85%>Ca0,>75% 85%>Can, | 85%>Can, | 85%>Can, 85%>Cao,
Identificar posibles Nivel de Silice
conceptos de -
o ~ R ) 5i<0,5% ) R
Posicionar posicienamiento par_a el 5i<0,5% 5i=0,5% Me<1% 5i<0,5% 5i<0,5%
mercado-meta escogido. - — —
$Como quiero que me Ubicacion de la bodega (Regién)
identifiquen? | | i | il | v vy RM
Flexibilidad
5i [ 5i [ 5i [ 5i 5i
Disposicién a pagar (USD/Ton)
Definir el Producto a
Precio ofrecer, a qué Precioy 350 350 350 250 350
cémo Comunicarlo
efectivamente.

Tabla 3.1 Segmentacién mercado.

A través de los resultados obtenidos en la etapa de investigacion de mercado y debido a
las caracteristicas del consumo (tabla 2.5), nuestro segmento objetivo asciende a un total
de US$ 106.404.103 (el segmento total de cal tiene una demanda de 1.064.041 toneladas
de cal /afio, lo que equivale a US$ $ 266.010.256) valor que equivale a 425.616 toneladas
de cal/afo, considerando ser un proveedor del tipo secundario.
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De la tabla 3.1, es factible deducir que la region de Antofagasta es lider en la produccion
de concentrado de cobre y su requerimiento de cal asciende al 54% de la demanda total
de cal, seguido por la regién de Tarapaca con un 12% de la demanda de cal, la region
Coquimbo alcanza un 7% de la demanda de cal, a continuacion se encuentra la region
de Atacama la que alcanza el 6% de la demanda de cal, finalmente, la zona centro con
las regiones del Libertador Bernardo O Higgins, Metropolitana y Valparaiso consumen
9%, 8% y 4% respectivamente, lo que equivale al 21% de la demanda de cal. Dado lo
anterior, ademas de considerar las variables descritas en el punto segmentacion, y bajo
la necesidad de definir nuestros objetivos, se establece que la operacion se inicia en la
region Antofagasta, por lo que se ha realizado una proyeccién de objetivos de dos niveles:
alcanzable y ambicioso méas un objetivo opcional.

El analisis de los objetivos se realiza considerando un valor de 250 doélares la tonelada
de cal, precio definido y dado por el mercado, por lo que solamente se asume como tal.

l. Objetivo alcanzable.

Segun lo definido anteriormente, las primeras operaciones se centraran en la regién de
Antofagasta. Para lograr el objetivo alcanzable, se han tenido presente los puntos de la
investigacion de mercado, por lo que se ha seleccionado las mineras mas cercanas a los
barrios industriales de la region, donde esta ubicada nuestra bodega.

c“t"t'f"l“’ e SSDK Mercado  Mercado

Compaiiia Region  Localidad "Moo almind Lo cal 9 Objetivo  Objetivo

HIZETLT L usD Ton Cal

Miles Ton

Antucoya A";‘fi;"egr:f’m Antofagasta| MariaElena | 9.256,41 1431026 |5 2505 1.431.028 5924
Zaldivar A";‘fi;"egr:f‘tﬂ Antofagasta | Antofagasta | 1211538 1933482 | S 250 (% 1935.482 7754
Spence BHP Billiton Antofagasta | Sierra Gorda 22681538 3518462 8 250|% 3618482 14.474
Lemas Bayas Glencore Antofagasta | Sierra Gorda 5.320,51 14.912 82 3 250|% 141282 5.0965
Sierra Gorda KGHM Antofagasta | Sierra Gorda 13.064,10 20.902 56 3 250 |5 2090256 8.361
Mantos Blancos Mantos Copper |Antofagasta | Antofagasta 10.705,13 17.128 .21 g 280 |& 1712821 6.851
Total § 12332308 | § 48.329

Tabla 3.2 Proyeccidn objetivo alcanzable.

Dentro del objetivo alcanzable se pretende vender 49.329 toneladas anuales de cal, lo
que significaria un ingreso anual aproximado de US$ 12.332.308 al tercer afio de iniciada
la operacion, lo que equivale a una participacion del 4,64 % del mercado total de cal,
considerando ser un proveedor del tipo secundario.

. Objetivo ambicioso.

Dado que la region de Tarapaca es la segunda region en demanda de cal en el norte de
pais, y, junto con poseer puerto, cuenta con capacidad de bodegas aptas para la
operacion, se adicionan al objetivo alcanzable los clientes de la region de Tarapacé, con
lo que se obtiene el objetivo ambicioso, el cual queda definido por:
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Cantidad de
material mina USDKp

Mercado Mercado
Objetivo Objetivo
UsD Ton Cal

Localidad

procesado CAL
Miles Ton

Collahuasi Anglo American Tarapaca Pica 76923 |53 250( % 11.470.789 45883
{luebrada Blanca Teck Resources Tarapacs Pica 326023 | % 250)% 523.077 2.082
Cerro Colorado BHP Billton Tarapaca Pozo Almonte | 248718 | % 250 % 1357049 5432

Total 13351795 3407

Tabla 3.3 Proyeccién objetivo ambicioso.

Se espera poder iniciar el objetivo ambicioso en el tercer afio de operacion. Se pretende
vender 53.407 toneladas de cal por afio, lo que significaria un ingreso adicional (al
objetivo alcanzable) aproximado de US$ 13.351.795 anuales al cuarto afio iniciada la
operacion, lo que equivale agregar una participacion del 5,02% del mercado total de cal
al objetivo planteado anteriormente.

Al lograr el total de los objetivos alcanzable y ambicioso, los ingresos debiesen ascender
a US$ 25.684.103 por afio, alcanzando una participacion del 9,66% del mercado total de
cal, considerando solamente ser un proveedor tipo secundario.

Entonces, resumiendo en la tabla 3.4 se proyecta la siguiente evolucion de ventas. Es
importante mencionar que para la proyeccion de la tabla 3.4 se considera una tasa de
crecimiento anual en la demanda de cal del 3,96%.

Ailos l 2 ] 4 3 6 7 8

Tasa crecmiento anual demanda cal (%) 3.96% 3,96% 3.96% 3.96% 3.96% 3.96% 3,96% 3.96%
Proyeceion objetivo alcanzable (Ton) § RLAR 35.604 | § 513811 § 36418 55147 8 57955 § 602501 § 62.636
Precio Unitario (USS) § 50§ 508 50§ 500§ 500§ 50§ 508 250
Ingresos objetivo aleanzable (USS) § 50359\ §  S9B303 |8 12805335 |8 I3405.090| 5 13.936.867| § 14488767\ § 1506253 |8  15.658.999
Tasa crecimiento anual demanda cal (%) 3.96% 3,96% 3.96% 3.96% 3.96% 3.96% 3,96% 3.96%
Proyeccidn objetivo ambicioso (Ton) - - 154 §3.705 55832 58.043 60.341 62731
Precio Unitario (USS) § 50§ 50§ 50§ 200§ 25008 50§ 50§ 250
Ingresos objetivo ambicioso (USS) § - § -8 18810265 134262838 13957964\ § 14510700 § 15085335 15.68.702
Total proyeccion objetivos (USS) § 5004359\ 8  89BS03 |8 MTI6361| 8 268322748 )N894832 | § 28990467 | § 30147846 | 5 31341701

Tabla 3.4 Evolucion de ventas proyectadas en objetivos alcanzable y ambicioso.

lll.  Objetivo opcional.

El presente es un objetivo para analizar de forma independiente, posterior a la presente
tesis, ya que incluye a las faenas mineras mas importantes del pais, y sus capacidades
de consumo de cal son un volumen considerable que alcanza el 41% de la demanda total

de cal.
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Cantidad de

) . Mercado
material mina Obieti
procesado Toj: {'::T
Miles Ton
Chuquicamata y Codelco Antofagasta Calama 83.769,23 S 250 | § 13.403.077 53.612,31
Radomiro Tomic
Ministro Hales Codelco Antofagasta Calama 2508410 % 250 | % 4010258 15.041,03
Escondida BHP Biliton Antofagasta Antofagasta 158.320,51 % 250 | § 254891282 101.965,13
Total 5 42504815 171618 48

Tabla 3.5 Proyeccion objetivo opcional.

Dentro del objetivo opcional es factible vender 171.618 toneladas anuales de cal, lo que
significaria un ingreso anual aproximado de US$ 42.904.615, lo que equivale a una
participacion del 16,13 % del mercado total de cal, siendo un proveedor tipo secundario.

5. Plan de Marketing Téactico 4P.

El Plan de Marketing es desarrollado en funcion de los principios del Marketing Tactico
4P (Producto, Precio, Plaza o Canal de ventas y Promocion) los cuales son desarrollados
y analizados en funcion de lo obtenido en la investigacion de mercado.

l. Promocién.

La maca Vol SONG sera promocionada mediante visitas comerciales, charlas técnicas
y/o seminarios realizados a clientes, publicaciones en revistas especializadas orientadas
al mercado minero e invitacién de clientes a nuestras bodegas.

Teniendo en cuenta que el mercado minero es un mercado demandante de cal, se
propone cautivar los dos segmentos objetivos ya definidos, destacando el beneficio de
alta pureza de la cal, lo cual es reconocido como atributo de calidad técnica por el cliente,
incluyendo el concepto de eficacia y precio, valores obtenidos en la investigacion de
mercado realizada.

Il. Plaza o canal de ventas.

a) Venta Directa: el negocio de la cal es un negocio del tipo B2B, por lo que el
contacto con el cliente es por medio de visitas presenciales a toda la cadena de toma de
decision, partiendo por el gerente de planta de concentrado y terminando con el operador
de la planta de lechada, pasando por el departamento de adquisiciones y/o contratos que
también tiene un gerente y compradores.

b) Visita a gerentes de planta de concentrado: tal como se menciona en el punto
anterior, es necesario visitar a los encargados de la planta de concentrado de las mineras,
conocer sus necesidades, sus problematicas, y sus principales indicadores, por lo que la
visita periddica es fundamental, se proyecta plan de viaje de semana por medio que
permita la visita a los clientes de las zonas ya definidas.

C) Ubicacién de bodegas de distribucion: si bien entendemos que el funcionamiento
de las bodegas proyectadas es algo que compete 100% a la estrategia operacional, de
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hecho, nuestra tesis asi lo considera, en la etapa de investigacién de mercado obtuvimos
gue su ubicacion y cercania a la planta de produccién de concentrado, es un punto a ser
evaluado por los clientes, por lo que es fundamental en el éxito del negocio, y como tal,
entendemos que es un factor que es necesario resaltar frente a ellos, mediante visitas
guiadas de estos ultimos a las instalaciones de las bodegas. En nuestro caso, en primer
lugar, hemos direccionado la ubicacion de la bodega en el norte del pais (region de
Antofagasta), ya que es un argumento que entrega solidez al proceso de venta y
credibilidad al negocio.

d) Desarrollar un sistema de fidelizacion, mediante prestacion de servicios
profesionales relacionados: los clientes valoran los servicios adicionales al suministro de
cal; no obstante, nuestra tesis, no ha considerado la implementacién de dicho sistema de
fidelizacion, lo que se ha dejado para una etapa posterior.

e) NDA (acuerdo de confidencialidad) con proveedores claves: dado el nivel de
informacion que manejaran nuestros proveedores, es muy importante, contar con un
acuerdo de confidencialidad, y asi, asegurar la discrecion en el manejo de informacion,
clave en el desarrollo del negocio.

Il Precio

El precio de la cal ha sido detectado en la etapa de investigacién de mercado (US$ 250
la tonelada de cal), y es considerado como uno de los tres ejes de nuestra propuesta de
valor. En el capitulo de analisis financiero, se realiza un estudio de sensibilidad con
distintos posibles escenarios de precio, de esta forma, se puede observar como influye
su variacion en el margen de venta, tasa de retorno y VAN.

V. Producto

Las caracteristicas técnicas de la cal son una variable detectada en la etapa de
investigacién de mercado, por lo que a su cumplimiento (cal de pureza sobre 85% y bajo
nivel de minerales contaminantes) los clientes entregan un alto valor, por lo que
representan un pilar del negocio y son consideradas en dos (valor percibido y eficacia)
de los tres ejes centrales de nuestra propuesta de valor.

Los gastos relacionados a marketing estan dados por:

Gastos de marketing CLS
item Descripeion| Monto ‘ Cantidad por mes ‘ Total mes |Cantidad por afio| Total afio
Arriendo oficina central en Santiago mensual 600.000 1 600.000 12| 7.200.000
Arriendo camioneta mensual 600.000 1 600.000 12| 7.200.000
Combustible mensual 300.000 | 300.000 12| 3.600.000
Pasajes avion semanal 300.000 2 600.000 12| 7.200.000
Hotel semanal 160.000 2 320.000 12| 3.840.000
Salén de eventos charlas - seminarios semestral  3.500.000 1 3.500.000 2| 7.000.000
Publicidad & Otros mensual 3.000.000 1 3.000.000 12| 36.000.000
Total 72.040.000

Tabla 3.6 Gastos de marketing.
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6. Estrategia Operacional.

Considerando los resultados obtenidos en la investigacion de mercado, hemos definido
que nuestro mercado objetivo se encuentra principalmente en el norte del pais, nuestra
estrategia operacional no difiere en eso, para ello, nuestro analisis considera en un inicio
una bodega en la region de Antofagasta y al tercer afio en la region de Tarapacd, por otro
lado, en la misma etapa se detecta que los clientes poseen contratos de transportes, por
lo que ellos se hacen responsables del traslado de la cal desde las bodegas hasta sus
faenas.

Dado el nivel de demanda estimada en los mercados objetivos, para el primer afio de
operacion se estima una importacién desde Asia de 71 contenedores mensuales (cada
contenedor de 20” permite una carga de 25 toneladas), con un tiempo de navegacion de
30 dias corridos desde la fecha de aceptacion del pago por parte de nuestro proveedor.
Por otra parte, se considera que el tiempo de llenado de un contenedor es de dos dias
hébiles.

Considerando el escenario ya mencionado, nuestra estrategia operacional esta basada
en tres pilares fundamentales. El primer pilar est4 soportado en contar con un centro de
distribucién (subcontratado) cercano a la operacion del cliente. En Chile existen sectores
industriales con bodegas disponibles en las regiones seleccionadas que permiten
manipular una operacién mayor a 3.000 toneladas mensuales (espacio suficiente para
almacenar 3.000 maxisacos).

El motivo principal por el que se contrata el servicio de bodegaje, es porque levantar
bodegas especializadas en manipulacion de productos corrosivos requiere autorizacion
de la autoridad ambiental y de salud correspondiente, la cual puede llevar afios en su
aprobacion final (punto de sintesis de diagnéstico, || Amenazas).

El segundo pilar fundamental se relaciona con los controles de calidad (con el objeto de
asegurar la calidad de la cal), para lo cual se realizaran analisis de laboratorio de forma
aleatoria con muestras en la fabrica del proveedor (Asia) y posteriormente en nuestras
bodegas (en Chile existen empresas internacionales de analisis de laboratorio, que
permiten realizar al menos un andlisis por despacho semanal, en nuestro caso, se
considera un andlisis aleatorio por mes), de forma de asegurar la calidad técnica ofrecida,
también en este punto debemos mantener un control exhaustivo de la cantidad recibida
versus orden de compra y a su vez un control de la cantidad despachada versus guia de
despacho, la cual sera comparada mediante valores detallados por la bascula existente
en nuestras bodegas e instalaciones del cliente. La comparacion de los valores, sera
monitoreado mediante un sistema de adquisicion y control de datos, donde se generara
una base de datos, con los valores del pesaje, patente de camién, RUN de chofer,
informacion que son compartidos con el cliente via online.

El altimo pilar para considerar, es la continuidad operacional de la importacion, para lo
cual se han detectado agentes de aduanas con experiencia en la importacion de este tipo
de producto (no olvidar que la cal es un producto corrosivo, por o que es necesario contar
con agentes de aduana que tengan experiencia en este tipo de importaciones, ya que
toda importacion de material peligroso debe ser declarado ante la autoridad de salud y
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ambiente), lo que permite mantener una operacién continua en la tramitacion de la
importacion.

Con respecto a la logistica de trasporte frente al cliente, las empresas mineras cuentan
con contratos de transporte para toda su operacién (descubierto en la etapa de
investigacion de mercado), por lo que no es considerado en nuestro analisis, y en caso
de ser necesario, amerita un estudio en particular de costos para ello.

La operacién de trasvasije desde maxi sacos a camion silo, al igual que los costos de
personal de turnos, se encuentra considerados en los costos de bodega, los que, a su
vez, estan considerados como costos variables y no como costo fijo, esto es porque
nuestra venta es por tonelada de cal vendida y no por espacio de bodegaje.

Dada la caracteristica del negocio, toda la operacion con proveedores considera firmas
de acuerdos de confidencialidad con el fin de evitar fuga de informacion.

Dado que muchas oficinas corporativas de las compafiias mineras se encuentran en
Santiago, se considera una oficina central en la region Metropolitana.

Con respecto a los costos asociados a la estrategia operacional, han sido incluidos en el
andlisis financiero de la presente tesis, por lo que los resultados obtenidos en el capitulo
de analisis financiero ya consideran los tres pilares descritos anteriormente.

7. Estrategia Organizacional.

Estructura corporativa: La empresa no tendrd un gobierno corporativo, ya que por el
momento es una pequefia empresa en términos de organizacion, no obstante, tendra un
gerente encargado de liderar el proyecto. Todas sus funciones de apoyo e infraestructura
seran externalizadas.

Estructura organizacional: Es una estructura liviana, que considera a un gerente, jefes de
bodegas, personal administrativo y un contador.
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Administracion
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Jefe de
Bodega

Figura 3.2: Organigrama.

l. Descripcion de los cargos:

> Gerente: persona encargada de desarrollar el negocio desde el punto de vista
operacional y comercial, realiza definicion y direccién de las actividades a ejecutar, y
también coordinar las actividades dentro de los puntos de distribucion.

> Administrativo: en un inicio se considera dos personas, una para la oficina central
ubicada en la regidon Metropolitana, otra persona con base en la bodega de Antofagasta,
debido a que en el objetivo ambicioso se proyecta incorporar clientes de la regién de
Tarapaca, a partir el tercer afilo de operacién se considera una persona adicional para
dicha region. El cargo administrativo es responsable de coordinar las actividades con
proveedores, coordinacion de despacho con cliente, ademas, de procesar los pagos y
cobros de facturas en coordinacion con el gerente.

> Contador: Persona externa a la empresa, contratada por servicio, encargado de
llevar la contabilidad de la empresa.

> Jefe de Bodega: dado que se pretende dar un servicio 24/7, para el funcionamiento
de la bodega es necesario contar con cuatro turnos 7x7, por lo que se pretende contar
con cuatro jefes de bodega (uno por turno) encargados de supervisar y gestionar la
recepcion y despacho del producto, coordinar y supervisar de al personal de turno
(personal contratado por la empresa de bodegajes). Debido a que en los objetivos se
define operacion en Antofagasta y Tarapacd, se considera cuatro personas para la
bodega de Antofagasta y a partir del tercer afio de operacién se proyecta incorporar
cuatro personas para la region de Tarapaca.

Los costos de remuneracién por cargo estan dados por:
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Remuneracion CLS3

Cargo Descripcion | Monto mes Total afio
Gerente sueldo fijo 8.580.000 102.960.000
Contador Boleta 2.145.000 25.740.000
Administrativo sueldo fijo 1.144.000 13.728.000
Jefe de bodega por bodega (turno 7x7) sueldo fijo 2.145.000 102.960.000

Tabla 3.7 Costos de remuneracién por cargo.

8.

Sintesis del modelo de negocio.

Una vez definido los segmentos objetivos, las estrategias del negocio operacional,
organizacional, de cobertura, propuesta de valor, comunicacional y posicional, en las
cuales nuestro proyecto se sustenta, se conceptualiza el modelo de negocio y propuesta
de valor, para lo cual haremos uso del modelo Canvas.
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Figura 3.3: Modelo CANVAS.
> Costo de estructura: nuestra estructura es liviana, donde la externalizacion es la

principal forma de funcionamiento.

>

Partners como estratégicos: dentro de la operacion consideramos como

estratégicos a las empresas que sean proveedoras de los servicios de transporte,
maritimo, agentes de aduana, bodegaje y proveedores de cal (desde Asia).
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> Key Resources: para cada de uno de los proveedores mencionados en el punto
anterior, se considera una firma de contrato de confidencialidad con el fin de evitar la fuga
de informacion del negocio hacia otras empresas.

> Key Activities: las principales actividades a desarrollar de forma permanentes son
realizar los registros regulatorios ante la autoridad sanitaria y la busqueda constante de
nuevas alianzas con empresas que sean proveedoras de servicios y/o productos de
interés para el negocio.

> Value Proposition: tal como hemos visto anteriormente, nuestra propuesta de valor
esta en la linea de los puntos clave considerados por los clientes, los cuales fueron
detectado en la etapa de investigacion de mercado y son: producto con alto nivel de
pureza, mayor rendimiento y a un precio competitivo.

> Customer Relations: la relacién con el cliente es por medio de reunién en planta 'y
oficinas de este, charlas técnicas y publicacion de articulos técnicos en revistas de
interes.

> Channels: Dado que nuestro negocio es un negocio B2B, el canal de atencién es
directo, sin intermediarios.

> Customer segments: son empresas productoras de concentrado de cobre. La
relacion con los clientes es por medio de reuniones, charlas técnicas, publicacion de
articulos técnicos en revistas especializadas, promocion de ubicacion de bodegas y
realizacion de visitas guiada a las misma. Hay que destacar que nuestra propuesta de
valor se encuentra basada en tres pilares fundamentales: valor percibido, eficacia, y
precio acorde.

> Revenue streams: al final de los ochos afios de operacién, se esperan ventas por
sobre los 25 mil millones de pesos anuales.
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Capitulo 4 Evaluacion factibilidad econémica.

Todo lo mencionado en los capitulos anteriores necesita ser plasmado numéricamente,
y asi, saber si es viable econdmicamente el proyecto, ¢Cuando recuperaremos la
inversion?, ¢ Cual sera los limites inferiores y superiores en el margen y cantidades de
cal? entre otras variables necesarias de conocer. Para lo cual en este capitulo se realiza
la evaluacion de la factibilidad econémica del proyecto.

Nuestro analisis considera los siguientes supuestos:
> Se considera una operacién en el norte del pais (regidbn de Antofagasta y
posteriormente en la regidn de Tarapaca).

> Se considera arrendar una bodega en Antofagasta a partir del primer afio, y desde
el tercer afio otra en la region de Tarapaca.

Se considera solamente los objetivos alcanzables y ambicioso.

El costo de bodegaje esta considerado dentro del costo variable del producto.

>
>
> El valor de venta del producto no varia en el tiempo (US$ 250 por ton. de cal).
> Se considera un crecimiento anual de la demanda de 3,96%.

>

En capital de trabajo se considera tres meses de venta mas tres meses de costo

fijo.
> No se considera costo residual, porque se considera despacho diario.
> No se considera financiamiento para la operacion.

1. Andlisis Financiero.

Con las cantidades demandadas y proyectadas en los objetivos alcanzable y ambicioso
del capitulo 3 (para mayor detalle revisar anexo VII), el negocio presenta una utilidad
después de impuesto del 9,6 % durante el primer afio de operacion (tabla 4.2), lo que nos
motiva a realizar la proyeccién de los siguientes afios, mediante el desarrollo de un flujo
de caja.
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FLUJO DE CAJA

. . ANO
frem (USS) 0 1 2 3 4 5 6 7 8
Ingresos por ventas 0 5294359 8.923.503 14.776.361 26.832.274 27.894 832 28.999 467 30.147 846 31.341.701
Pérdida de capital 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Costos fijos 0 413.945 413.945 559.805 559.805 559.805 559 805 559 805 559 805
Costos variables 0 4.201.603 7.081.692 11.726.520 21.294.092 22.137.339 23.013.977 23925331 24872774
Gastos financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Depreciacion tributaria 0 0 0 0 0 0 0 0 0
[Pérdida ejercicio anterior 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
Utilidad Antes de Tinpuestos [ 678.811 1.427.866 2.490.036 4.978.376 5.197.688 5.425.685 5.662.710 5.909.122
Impuesto a la Renta 0 183.279 385524 672.310 1.344.162 1.403.376 1.464.935 1.528.932 1.595.463
Royalty 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Utilidad Después de Impuestos a 495.532 1.042.342 1.817.726 3.634.215 3.794.312 3.960.750 4.133.779 4.313.659
Pérdida de capital 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Depreciacion tributaria 0 0 0 0 0 0 0 0 0
[Perdida ejercicio anterior 0 0 0 0 0 0 0 0 0|
(Flujo Operacional a 495.532 1.042.342 1.817.726 3.634.215 3.794.312 3.960.750 4.133.779 4.313.659
Inversion Fija 0 0 0 0 0 0 0 0 0
IVA de inversidn 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Recuperacion IVA de inversidn 0 0 0 0 0 0 0 0
[Valor residual de inversion 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Capital de trabajo 1.427.076 0 0 0 0 0 0 0 0
[Recuperacion capital de trabajo 0 0 0 0 0 0 0 0 1.427.076|
Préstamos 0 of 0 0 0 0 0 0 0
(Amortizacién Deuda 0 0 0 0 0 0 0 0 0
[ Flujo Capital -1.427.076 a a a g @ g [ 1.427.076
| Flujo de Caja -1.427.076 495.532 1.042.342 1.817.726 3.634.215 3.794.312 3.960.750 £.133.779 5.740.735
Tabla 4.1 Flujo de caja sin financiamiento.
El estado de resultado queda reflejado por la tabla 4.2
EERR
. Aiios
It ISS
em (US$) 1 2 3 4 5 6 7 8
Ingresos de explotacidn 5294359 8.923.503 14.776.361 26.832.274 27.894.832 28.999 467 30.147.846 31.341.701
Costos de explotacion 4.201.603 7.081.692 11.726.520 21.294.092 22.137.339 23.013.977 23925331 24872774
Margen de contibucion 1.092.756 1.841.811 3.049.841 5.5358.181 5.757.493 5.985.490 6.222.515 6.468.927
Margén de contibucion (%) 20,64% 20,64% 20,64% 20,64% 20,64% 20,64% 20,64% 20,64%
GAV 413.945 413945 559.805 559.805 559 805 559.805 559.805 559.805
Margén Operacional 678.811 1.427.866 2.490.036 4.978.376 5.197.688 5.425.685 5.662.710| 5.909.122
Margén Operacional (%) 12,8% 16,0% 16,9% 18.6% 18,6% 18,7% 18,8% 18,9%
Intereses 0 0 0 0 0 0 0 0
Egresos Fuera de Eplotacion 0 0 0 0 0 0 0 0
Ingresos Fuera de explotacion 0 0 0 0 0 0 0 0
Depreciacion tributaria 0 0 0 0 0 0 0 0
Resultado No operacional a [/ a 7 [ 7 [ f
Resultado Antes de impuestos 678.811 1.427.866 2.490.036 4.978.376 5.197.688 5.425.685 5.662.710 5.909.122
Impuesto a la Renta 183.279 385524 672310 1344162 1403376 1464935 1.528.932 1.595 463
Utilidad Después de Impuestos 495.532 1.042.342 1.817.726 3.634.215 3.794.312 3.960.750 4.133.779 4.213.659
Utilidad Después de Impuestos (%) 9.4% 11,7% 12,3% 13,5% 13,6% 13,7% 13,7% 12,8%
Utilidad Acumilada 495.532 1.537.874 3.355.600 6.989.815 10.784.127 14.744.877 18.878.656 23.192.315

Tabla 4.2 Estado de resultado sin financiamiento.

Como podemos observar, al analizar las tablas 4.1, 4.2 y el anexo VII en conjunto, los
primeros cuatros afios de operacion estan fuertemente apalancados por el cumplimiento
de los objetivos propuestos en el capitulo anterior. Al calcular el margen operacional
promedio, este asciende al 17,40%, y el mismo proyectado para el primer afio es de 12,8
%, llegando a su valor minimo en el segundo afio y recuperandose a partir del tercer afio,
fecha que coincide con el inicio del funcionamiento de la bodega en la region de
Tarapaca, desde el afio cuatro en adelante salta a un valor sobre el 18%, lo que coincide
con la consolidacion de la operacion en la regién de Tarapacd, al incluir como cliente la
faena de Collahuasi. La utilidad después de impuestos del primer afio es de 9,4 % vy al
calcular su valor promedio es de 12,7%, logrando una utilidad acumulada de US$
23.192.315 al final del periodo proyectado.
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1.1. Tasade Descuento.

Existen varios métodos para calcular la tasa de descuento del proyecto, los mas
conocidos son el TMAR (tasa minima aceptable de rendimiento) y el CAPM en sus siglas
en inglés (método de Capital asset Pricing Model), en nuestro caso seleccionaremos el
segundo meétodo, el cual permite medir nuestra rentabilidad esperada en funcion del
riesgo.

Ke = CAPM = Rf + B(Rm — Rf)

Donde:

> Rf: Tasa libre de riesgo, es la tasa fijada por el Banco Central, que para nuestro
caso esté fijada en 1%, segun informe de politica monetaria del banco central a marzo
2020.

> B: cantidad de riesgo con respecto al portafolio de mercado, hemos considerado
el valor medio no apalancado de 1,26 para empresas proveedoras de la mineria, en las
cuales sus productos se encuentran calificados como estratégicos.

> Rm: Rentabilidad del mercado, para nuestro caso es del 17,7% (valor obtenido
desde el EERR de INACAL).

Ke = CAPM = 1%+1,26*(17.7%-1%) = 22%
Al obtener el valor de la tasa de descuento, podemos calcular el valor del WACC, el cual

se muestra en la tabla 4.4 junto con los indicadores financieros del proyecto y cuya
formula es:

E
WACC = ——x Ke +

*Kd*(1-T)
D+E D+ E
Donde:
> Ke: costo de capital.
> E: Patrimonio.
> D: nivel de deuda.
> Kd: costo de la deuda, como no existe financiamiento, consideramos 0%.
> T: Tasa impositiva corporativa, hemos considerado un 27%.
ftem Afios
1 2 3 4 5 6 7 8
Tasa de Descuento 22%
TIR 89.34%
VAN (US$) $ 7.108.880
g (supuesto) 7 2.00%
Ebitda (USS) $ 678.811 | § 1.427.866 | 2.490.036 | § 4978376 | & 5.197.688 | § 5425685 | § 5.662.710 | & 5.909.122
Ebit (USS) $ 678811 | % 1.427.866 | $ 2.490.036 | $ 4978376 | $ 5.197.688 | § 5425685 | $ 5.662.710 | $ 5.909.122
ROA (%) 8.96% 12.74% 14.60% 17.10% 17.22% 17.34% 17.46% 17.,57%
ROE (%) 18% 31% 44% 61% 62% 63% 64% 65%,
WACC 8.08% 6,54% 5.30% 4.48% 4.,44% 4,40% 4.36% 4,32%,
FAFF(ROE/ROA) 1.99 2.46 3,04 3.59 3.62 3.66 3.69 3.72
“Valor Residual $ 185.575.439
Miiltiplos de EBITDA 31,40
VP (Valor de venta) $ 177.882.932

Tabla 4.4 Indicadores financieros.
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Al calcular el multiplo de EBITDA de la empresa (Valor Residual/EBITDA) al octavo
periodo, se obtiene un valor equivalente a 31,40 veces.

El valor residual es calculado por:

Utilidad después de impuestos ano 8
(WACC atio 8 — g)

Valor Residual =

Donde:
> g: Tasa contante de crecimiento, se considera un valor supuesto de 2%.

El valor de venta (VP) es calculado por:

_ Valor Residual
"~ (1 + WACC afio 8)

VP

La Tasa Interna de Retorno es elevada (89,34%), lo que confirma que estamos frente a
un mercado concentrado, altamente riesgoso y competitivo.

La rentabilidad se estima optima, y el ROA permite identificar que el retorno de la
inversion esté principalmente soportado en la explotacion de los activos.

El Valor Actual Neto indica que la empresa cuenta con alta perspectiva de éxito,
confirmando la viabilidad del proyecto.

2. Plan Financiero.

El plan financiero ayuda a anticipar los escenarios de estrés, en los cuales podria ponerse
en riesgo la empresa, impactando en la posibilidad de alcanzar las metas financieras
estimadas.

2.1. Andlisis de sensibilidad.

Para el primer analisis de sensibilidad se realiza una variacion del margen, variando el
precio de venta de la cal y manteniendo los costos. La cantidad vendida la mantendremos
fija a través del horizonte de evaluacion. Recordemos que para un precio de venta de
US$ 250 la tonelada de cal, el VAN es de US$ 7.108.880 En las siguientes tablas se
puede observar la variacion del VAN y TIR en distintos posibles escenarios, (tabla 4.5y
4.6)

Demanda Estimadz (Ton) AT

VAN S5) § 16163879 Sensibilidad por Margen del precio
Precio USS S A T <. L AL X A I I IR I
Margen S ) 0% | 3% | 8% ) L8 | 1713% | W% | 3% | 23%
Variacidn VAN § 15008 |§ 131240118 2560381 |8 4935201|§ 7.108880|§ 9.463.700 8 11637.379 |§ 13992199 |§ 16.165.879

Tabla 4.5 Sensibilidad por margen.
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La variacion del TIR es:

R 13597% Sensibilidad por Margen del precio
Precio USS § 0§ 8§ 25§ M5 NS 3§ 15§ IS 30
Margen% 378% 0.02% 313% §.43% 8% | 1113% | 2075% | 432% | 2735%
Vartacidn TR 1966% | 39.84% 5349% T90%  8934%  10368%  11532%  12658% 13597

Tabla 4.6 Variacion del TIR.

Como podemos observar, el valor de US$ 210 dolares la tonelada de cal marca el limite
inferior del intervalo del precio de venta para obtener un VAN cercano a cero.

Dado, que también puede existir una variaciéon de demanda, hemos realizado un analisis
sensibilidad considerando una variacion de ésta y del margen. Las tablas a continuacion
presentan el andlisis de sensibilidad y posibles escenarios contando con las variaciones

ya mencionadas.

VAN (USS) § 7108880 Sensibilidad por margen de precio y cantidad demandada
Margen % S | 0% | 3% | 8% | 8% | 1% | W% | M3 | 273
Precio USS/Ton § WS 1YS AR A L I A L R
W% 413 | 1738 13007058 279292 |8 5223.809|§ 7535672 | § 10.040.189 | § 12352032 | § 14856369 S17.168.432
1§% U348 -1M379(§ 1356.28\5 2684360|§ 5.151650 S 7428963 |§ 9896050 | § 12173363 | § 14640455 16917768
10% B95 |8 -1e3235|§ LULS0\S 269829|§ 5079490 S 731024 |§ 9751915 | S 11994679 | § 14424340 S16.667.104
i Cati M 206 1§ 1361918 1326973 |5 1615098|§ 500733018 7215545 |§ 9601778 | S 1181502 | § 14208205 | Sl6Ale4d)
Vi T 0% T8 130086 |§ 131240018 238038118 493520015 T108.880|§ 9463.700| § 11637379| § 13992199 §16.163879
- 019§ -18973|§ 1207048 |5 2345668| 5 48630795 7002228 |§ 9319639 | § 11458788 | § 13776199 | S15915.:48
0% 19060 |§ 137857 § LBLGAL|S 251093718 479052018 695319 § 9.75.502| S 112801021 § 13.360.085 | §15664.684
3% 8000 |§ LS 1266234(§ 247620618 47187601 § 6788811 1§ 9031365 | § 1LIOLALS | § 13343.970 | §15414020
0% 16942 |5 -15914|§ 1251555|§ DA3115)§ 46500088 6.687.1401 5 8894033 | § 10931165 |§ 13.138.039 | §15.175.191

Tabla 4.7 Sensibilidad por margen y cantidad demandada.
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IR §9.34% Sensibilidad por margen de precio y cantidad demandada
Margen % S| 002% 313 S0 | 8% | 1L1% | W% | M3 | 2135
Precio USS/Ton § s 28 508 WS W[5 w8 M5§ ME
W% DAL 1% | ReMe | ST | TIS | SaS6% | 10056% | L1L9% | 12295% | I3L1S%
1% U | 105 | B0% | LIS | A0 | §T0% | 0L2M% | LI0% | 1378% | 13310%
10% 825 | 1960% | 0% | 5% | TA6% | ST86% | 1200% | L3ST% | 1465% | 1339%%
s 5% D36 | 106 | 03% | B0% | 2% | 8BS | 1008% | 143% | 1253% | 13492%
Variacion Canfidad
Ve T 0% W7 | 1986 | 8% | BA% | 0% | 803% | 10868% | 153% | 12638% | 13597
% 019 | 1968% | 0% | B9% | A% | NI% | 10460% | L63% | L765% | 13710%
A% 19060 | 197% | A05% | 3% | TSI% | 910N | 10558% | 11738% | 1880% | 13831%
15 B00L | 197% | 4090% | SM0% | Te13% | 9196% | 10664% | L1833% | 13004% | 13962%
% 16942 | 1976% | 4L28% | S50% | Te%4% | 0% | 10172% | 1972% | L13% | 1409

Tabla 4.8 Variaciones del TIR segun variaciones del margen y cantidad demandada.

Al analizar la correlacién de las variables contempladas en las tablas que anteceden, se
puede determinar que el peor escenario esta dado principalmente por una disminucién
del margen de venta en conjunto con una disminucion de la cantidad vendida. Por otro
lado, se observa que en todo momento el TIR es positivo, con lo que se puede concluir
que, en el caso que se decida trabajar con margenes cercano a cero, existe opcién de
recuperar la inversion.
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Capitulo 5 Conclusiones y recomendaciones.

1. Conclusiones.
Se puede aseverar que es factible, técnica y econdémicamente, implementar el negocio
evaluado.

El mundo calero es un mercado que se centra en la continuidad operacional de la mineria,
lo que lo define como un mercado contra ciclico a la baja en el precio del cobre, ya que,
al bajar dicho valor, las empresas mineras aumentan su produccion por lo que existe una
mayor demanda de cal.

Se aprecia un crecimiento en la demanda de la cal y un déficit en el suministro de ésta,
por lo que se abre un segmento que puede ser explotado. Ademas, desde la investigacion
de mercado, extraemos que los clientes estan abiertos a contar con mas de un proveedor
de cal, calificandolos en: primario y secundario, lo que abre nuevas oportunidades.

En la etapa de investigacion de mercado, se detecta la necesidad de contar con un
servicio al cliente en terreno que esta orientado a los servicios de asesorias profesionales
en la planta de lechada de la concentradora. Si bien en el presente documento, no es
considerado, si detectamos la necesidad de analizar la incorporacion de dicho
departamento en un futuro.

Al definir nuestro segmento objetivo, orientamos nuestro punto de partida en la regién de
Antofagasta, ya que es la region con mayor demanda de cal, por otra parte, la distancia
a la zona central genera una barrera natural a los proveedores argentinos.

Al identificar y caracterizar a la competencia, se concluye que el mercado se encuentra
cubierto por empresas que poseen un gran respaldo financiero, lo que les permite realizar
grandes inversiones y soportar tiempos dificiles sin mayor complejidad.

La propuesta de valor esta basada en las caracteristicas a las que el cliente da un valor
adicional: calidad técnica, rendimiento de cal por ton cobre obtenida y precio competitivo.

Nuestra propuesta operacional se basa en tres pilares fundamentales contar con un
centro de distribucion cercano a la operacion del cliente, controles que aseguren la
calidad técnica del producto y continuidad operacional de la importacion.

El presente plan de negocios necesita, para la puesta en marcha, una inversion inicial
total de US$ 1.427.076, a su vez podemos observar que esta fuertemente apalancado
por el comienzo de la operacion desde el primer afio analizado.

Del analisis financiero se obtiene que es factible recuperar la inversion el primer afio.

El VAN proyectado a 8 afios es de US$ 7.108.880, lo que confirma la viabilidad del
proyecto.
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El Valor Residual calculado a 8 afios es de US$ 185.575.439 el cual indica que, a pesar
de ser un mercado altamente riesgoso, es factible rentabilizar la operacion, siempre y
cuando se logre mantener un ingreso desde el primer afio de operacion.

Los riesgos mas relevantes son:
» Legislacion de salud y ambiente vigente.
» Altas barreras de entrada.
» NDA con proveedores.
» Competidores con presencia mundial.

Al considerar en el andlisis la venta del negocio, para el valor presente, se obtiene un
monto proyectado de US$ 177.882.932 el cual, si es comparado con la regla nemotécnica
de 4 veces la ultima facturacion (VP= 4 x 31.341.701=> US$ 125.366.803), se observa
que el valor de venta que se ha proyectado es un monto razonable, y nos genera un
intervalo de venta.

Finalmente, si bien no ha sido considerado el efecto COVID-19 en el desarrollo de esta
tesis, a primera vista no se advierte un efecto negativo en el analisis financiero, ya que
actualmente la mineria sigue con su produccién, y mas aun, esta intentando aumentarla.
Sin embargo, donde se estima un efecto por Covd-19, es en la forma de relacionarse con
los clientes, ya que, en vez de ser por medio presencial, los esfuerzos se concentran via
virtual.

2. Recomendaciones.
Realizar un estudio de factibilidad para el suministro de servicios asociados a plantas de
lechada.

Revisar acuerdos con proveedores mediante firmas de NDA u otro documento similar.

Realizar un estudio de factibilidad de implementacion de bodegas propias en zonas de
interés operacional.

Debido a que los clientes poseen contratos de transportes, el presente estudio considera
gue el cliente realiza el transporte de la cal desde bodegas de distribucidon hasta su planta,
no obstante, es recomendable analizar costos de dicho transporte.

Realizar un estudio de factibilidad de expansién a la zona centro del pais.

Realizar un estudio de factibilidad de integracion vertical en empresas que sean del
interés del negocio.
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Anexos.

Anexo |: Formato del cuadro del calculo del costeo de importacién de cal viva.

Valores
USS/ Tonelada

Precio FOB

Certificacion CDA y Resolucidon uso Propiedad

e T
Gate IN

correccisnB/L b
Apertura Manifiesto

Porteo
......................................................................... -
Demurrage

Total Costos Puertos

Total Flete a Bodega

Valor Total en Bodega

Costo Bodega

Transporte a Destino

Costos totales sin margen

Precio puesto en destino USS/t
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Anexo II: Formato encuesta de Investigacién de Mercado.
1. CONTEXTO

Estimado, Junto con saludarle, comento mediante el presente que me
encuentro desarrollando mi tesis de Magister en Gestion y Direccién de
empresas en la Universidad de Chile, motivo por el requiero analizar el
mercado de la cal en el rubro minero del cobre. Para ello solicito su
cooperacion, de ser posible, completando la encuesta que encontrara en el
link a continuacion.

Determinar si es util continuar con la entrevista: aplica en el caso que se requiera que el
encuestado tenga determinadas caracteristicas.

¢, Qué tipo de productos (cal) son de su interés?

¢, Qué tipo de necesidades tiene hoy?

¢,Cual es su consumo anual?

¢,Cada cuanto tiempo usted sale a licitar dicho suministro?
Ademas de un nuevo proveedor de cal, ¢Qué tipo de servicios
busca?

¢, Ha contratado este tipo de servicio antes?

¢, Qué problemas tiene hoy en dia con los actuales proveedores?

VV VYVVVY

2. |DENTIFICAR LAS MARCAS Y COMPETIDORES

Identificar qué empresas conoce el Entrevistado, planteando las siguientes preguntas.

» ¢Cudles son las empresas que usted invita a cotizar?

¢, Con cuales ha trabajado?

¢,Cual es su proveedor principal?

¢, Cual es su proveedor actual y hace cuanto tiempo trabaja con él?
¢,Con cual ha dejado de trabajar?

¢Por qué?

De 1 a7, ¢(Cudl seria su nota?

VVVVYY
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3. ANALISIS DE COMPETIDORES VERSUS ATRIBUTOS

¢,Cuadles son los atributos que espera de un posible nuevo proveedor de cal?
¢, Como evaluaria a cada proveedor por atributos, mencionados en la pegunta

anterior?

4. |DENTIFICAR LOS ATRIBUTOS DE SERVICIOS Y/O PRODUCTOS

¢En base a qué atributos decide hoy?, ordenados por importancia.
¢ Cuéles son los atributos relevantes en un posible nuevo proveedor de cal?

5. IDENTIFICAR PROCESO DE COMPRA

Identificar:

VVVY

¢,Como es el proceso?

¢, Quiénes participan?

¢, Quiénes deciden?

¢, Qué variables consideran relevantes?
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Anexo llI: Ingresos de Cementos Bio-Bio.

01.01.2018
Clases de ingresos ordinarios 30.09.2018
M$

Ingresos por venta de Cemento y otros 44.722.574
Ingresos por venta de Cal nacional 56.562.920
Ingresos por venta de Hormigon 82.112.685
Ingresos por venta de Aridos 6.218.911
Otros ingresos 1.269.733
Total ingresos ordinarios 190.886.823

Anexo IV: EERR resumido de Cementos Bio-Bio.

Concepios C "
M$
Ventas a extemos 136.871.111
Ventas enfre segmentos -
Ventas Totales 136671111
Costos de ventas -91.391.524
Costos de distribucion -22 500204
I5asto de Adminstracion -1G.608.381
Suma de partidas significativas de gasto 130501121
Ingresos financieros 505494
Costos financienos -3.238.242
Costos financieros neto -2.783.744
Depreciaciones y amortizaciones 5041735
Participacion en resultados de asociadas 4.530.073
Impuesto a la renta 3718130
Resultado del segmento 168,702 380
Compras de propiedades, planta y equipo -4.5345.635
Flujos de efectivos por actividades de operacion 27 8487002
Flujos de efectivos por actividades de inversion -B.812 844
Flujos de efectivos por actividades de financiacion -1e.17g.2M
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M5

50.138.150
30.138.130

-27.382.880
-0.089.723
-4.70d.2F3

-41.220.932

3.408.383
-3.043.737
-132.344

1.7687.643

-1.503.445
4237 Fald

-1.734.705
-072.008
-11.450.604

01.01.2017
30.09.2017

42.952.968
50.138.150
93.718.143
7.829.426
1.722.900
196.361.587

0.552 328
20.847 707
33.200.123

-22.031.863

-3.332 688
-12.827.ra1
-38.992.302

4 233.583
-7 185221
-2.961.638

1.125.460

13.232.822
77Tl
13.027 862

-1.301.43
14.059.802
-2.087.334
-39.907.102

01.07.2018
30.09.2018
M$

14.491.748
18.075.074
28.072.814
1.324.989
251619
62.216.244

-20.847 797
-29.647 737

22123788

4./32401
30.873.167

-7.438.380
7.433.388

-20.098.213
-20.188 420
-20.438.523

5.998.018
23442 507

01.07.2017
30.09.2017
M$

13.225.986
18.763.336
28.698.176
2.753.444
372.853
63.813.795

Total
3009217
M$

196.361.587

196.361.387

-112.832.503
-34.952 801
-25.250.01=

-179.833.208

747.105
5,044 331
-3.897.726

B.834 843

-336.318
2.435.478
13.831.342

-3.887 065
10.703.578
-3 877.070
47031 523



Anexo V: Importe de INACAL a Cementos Bio-Bio.

| 30.09.2018 31.12.2017 (*

_______Chile ___§ ____ Chile
Importe de activos totales 114.576.315 114.963.147
Importe de activos corrientes 31.380.341 32.053.266
Impaorte de activos no corrientes 83.195.974 82.909.881
Importe de pasivos totales 50.060.109 93.493.681
Impaorte de pasivos corrientes 14.613.108 11.036.632
Importe de pasivos no corrientes 35.447.001 82.457.049
Importe de ingresos ordinarios 56.562.920 £9.392.809
Importe de ganancias 7.734.602 6.164.290

Anexo VI: Conceptos Importantes.

La cal es el producto que se obtiene calcinando la piedra caliza (mineral), a la temperatura
de descomposicion del carbonato de calcio. En ese estado se conoce como cal viva
(6xido de calcio) y si es sometida al tratamiento con agua, recibe el nombre de cal
apagada (hidréxido de calcio).

Para entender los conceptos de cal viva y cal apagada es necesario conocer el Ciclo de
la cal.

l. Calcinacion: La cal se fabrica a partir de carbonato de calcio (CaCOs) de alta
pureza (calizas), que es sometida a un proceso de calcinacién, en hornos verticales o
rotatorios a temperaturas entre los 1.100°C y 1.300°C, lo cual permite la descomposicion
de éste. La ecuacidon quimica que determina la reaccion es la siguiente:

CaCOs + calor = CaOgs¢lido) + CO2(gas).

El CaO (sdlido) se conoce cominmente como cal viva y su principal caracteristica es que
posee una alta alcalinidad (pH=12) al solubilizarse con el agua, por lo que se utiliza como
regulador de pH en los procesos de flotacidon de minerales de cobre sulfurados y de cobre
auriferos y en los procesos industriales, donde es requerida para neutralizar, ablandar y
clarificar agua, y para la estabilizacion de suelos arcillosos.

. Hidratacion: el 6xido de calcio es quimicamente inestable y al contacto con agua
en cualquier estado (liquida, sdlida, gaseosa), se transforma. El proceso es conocido
como hidratacion, convirtiéndose en hidroxido de calcio “Ca(OH)2", comunmente llamada
cal apagada , cal aérea o cal hidratada. El proceso de hidratacion o apagado es rapido y

65



libera una gran cantidad de calor. La ecuacién quimica que representa dicha reaccién es

la siguiente.

CaO + H20 = Ca (OH)2 + calor.

Recarbonatacion: al reaccionar la cal apagada con el CO:z del aire, proceso

denominado recarbonatacion, vuelve a formar carbonato de calcio adquiriendo las
propiedades que poseia originalmente como roca.

Ca (OH)2 + CO2 + tiempo = CaCOs + H20.

Anexo VII: Analisis de costos e ingresos

[Afios I 2 3 4 5 6 7 g

Tasa crecimiento anual demanda cal (%) 0,00% 3.95% 3.06% 3.06% 3.06% 3.95% 3.96% 3.06%
Venta (Ton) 21T 3,604 59,105 107329 11578 115.998 12001 125367
Tasa crecimiento precio Cal (%) 0,00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 0,00%
Precio Unitario $ 25038 50| 3 230 % 2350 % 50| 8 %0(3 20| 8 250
Tngresos (US5) §S2M30| S 8IS0\ S MTTG361| S 268227\ S 2804832 S  28.090467(S  301T846|S  3L3LTAL
IVA Ingresos §  L00SO2B|S  16%466|5 2807509 5098132|$ 5300018 § 55098095 STIRM0|S  5049B
Ingreso Bruto (US3) § 63002878 I0618968) 8 175B.860| S 3LON0A06] S 33194850|S  34.500366|S  358Tm7(S 370664
COSTOS FIFOS aiios I 2 3 4 ; 6 7 g
Cantidad de Bodegas 1 1 2 2 2 2 2 2
Remuneracionss Adminstracién § O I60875| 5 160875|8 160875 § 160.875 | § 160875 | 8 1608755 160875 |$ 160.875
Remuneracion Administrativo § M3 #3203 51480 8 51480 8 51480 | 3 S480(5 51480 8 51480
Remuneracion Jefes de Bodegas $ 128700 | § 128700 | § 257400 § 257400 § 257400 § 257400 | § 257400 | § 257.400
Gastos 2 Admiristracién - ventas § 000508 90050 | $ 90.050 | § 90050 | § 90.050 | $ 0005 600508 90050
Costo Fijos Total S mas|s aBes|s seas)s 550.405 | § 539.805 | 550005 S ss0a0s| S 50.805
COSTOS VARBLES § Unitario Notas: |

Costo Bodzga por Ton CAL 29.00 Dolar 800

Costo importacion por Ton CAL 169,40 .I

Total 198,40

Aiios [ ) ] 4 ; 6 7 3]
Rovalfies 0 0 0 0 0 0 0 0
Ventas (Ton) § WIS 360418 0103 § 10730 § 11570 § 1150088 120301 % 125.367
Costo Variable Unitario { 18| § 18] § 181§ 18§ 18§ 108§ 18§ 198
Costo Variable §  ddLe03)§  T08Le82|§  IL7X6SN| S 2L204092) § 07308 BOBITS  BINILS  METLTH
Alios | ) ] 4 3 ] 1 §

Ventas (Ton) § m|s weM|s  wM0s|s 10739 Hsmls (s mas s
Costo fjo r 41304 550003 550803 550003 350805 550803 350805
Costo Varile § ANLSBS  TOLER|S  IMEIM|S 2400208 NBII0|S BOBIM|S BSBIS MMM
Costo total § e8| S T405637| 8 12063058 21833807 § 2600044\ 8 BIBINS  MAEDE|§S  N43LIT0
Costo Unitario 18 n 0 0 03 m 03 03
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Anexo VIII: Ley promedio de mineral de cobre

TABLA | TABLE 48
LEY PROMEDIO DE MINERAL DE COBRE EN LAS OPERACIONES MINERAS EN CHILE POR TIPO DE PROCESO"
Average Copper Mining Grades in Chile, by Process Type !"

P

009 W10 W01 0

=]

013 M4 w5 w016 07 2018

Concentrodeea | Cancentrmlar Plant (1) m W (1] mw L] iy K] 1] I
Liviviesidn Heap | Heap Leath (1] 1) b (1] |1 U1 ] 1] 1§l 03l
Lisiviociin Dy /2 0N | EDM mador Bump Leach 3] (5] ] (L] [R1] 3 L] K1) 1 K]
Framedie Chill | Chile Averoge 07 s m i [H] m 1] 045 i il

W] Cilil e i s il i timimmaina i Wil | (oliabanied i wghoied vauges of ikl piniiqising

Fisite | St - Ebalaie pir Cochilie cobin Db i b frmmacibn o o prinaiplis s s, M ol 5 gl 99,% o D e nnal (s 2018 | (i Cappar Covmmiscm Ml o il of s il g g, which
e Gt [ 99, 1% ol nanal paducsian i 2ULT]
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