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Resumen Ejecutivo

Los procesos de negociacion colectiva son criticos en las grandes compaiiias, dado que ponen en riesgo su
continuidad operacional, lo que tiene un potencial alto de repercusiones econdmicas. La gran mineria
posee una de las tasas mas altas de sindicalizacién en el pais, por tanto, la conflictividad laboral y sus

procesos de negociacidn colectiva son claves.

En la gran mineria de Chile deberdn efectuarse al menos 90 procesos de negociacion colectiva durante los

proximos 3 afios y renovarse con la misma frecuencia maxima.

Chile estd enfrentando grandes desafios, tanto mundiales como la pandemia, donde la mineria ha
generado estabilidad y operado con normalidad, como sociales locales. La crisis social desatada a fines del
2019 repercute en las relaciones laborales, sumado al escenario politico constitucional, el alza del precio
del cobre, proyectos complejos que se discuten legislativamente, entre otros, tensionan el ambiente
laboral y por consecuencia los procesos de negociacion colectiva. Por tanto, las compaiiias deben buscar
formas para enfrentar estos procesos con una mirada estratégica y de largo plazo, buscando equilibrar las
demandas laborales con los objetivos del negocio, la productividad y los desafios del negocio a largo plazo.
Para enfrentar los procesos de negociacion colectiva una practica habitual es contratar servicios externos
de asesoria estratégica, procesos en lo que no estdn satisfechas todas las necesidades que tiene el
mercado, focalizandose estrictamente en lo que se refiere a cumplimiento legislativo, sin integrar otros
aspectos como comunicaciones, costos, productividad, contingencia y benchmarking, lo que genera una

oportunidad de negocio en una industria atractiva para ingresar, segun el analisis de macroentorno.

LRC - Labour Relations Consulting ofrece servicios de asesoria estratégica para negociacién colectiva, con
una oferta de servicios flexible y atractiva, diferenciandose de la competencia a través de la prestacion de

servicios complementarios que facilitan el éxito de los procesos de negociacion colectiva.

De esta forma LRC proyecta para el afio 5 ventas por $1.873 MM, requiriendo de una inversién inicial de
$279 MM. La evaluacion realizada a 5 afios proyecta un VAN de $464,5MM, una TIR de 41% y un payback

de 1,1 afos.



| Oportunidad de Negocio

Los procesos de negociacion colectiva se caracterizan por su complejidad y requerimientos
multidisciplinarios, de manera que por un lado la conflictividad de la relacion que caracteriza a las
organizaciones sindicales de la gran mineria coloca en riesgo la continuidad operacional con huelgas
legales que han llegado a mds de 40 dias y por otro lado, porque los instrumentos que se obtienen como
resultado de estos procesos regularan la relacidon laboral con la fuerza de trabajo en un periodo de al
menos 3 afios, siendo determinantes para dar sostenibilidad al negocio, estableciendo los incentivos que

las Compaiiias han definido son significativos para alcanzar sus metas de corto, mediano y largo plazo.

En este contexto, se estima que los servicios de asesoria que hoy se brindan en el mercado resuelven sélo
de manera parcial las necesidades de las Compaiiias al priorizar la asesoria legal y cumplimento normativo,
pero dejando de lado dimensiones claves para el éxito del proceso, por lo que es posible encontrar un
vacio en el levantamiento de benchmarking de las tendencias de los procesos de la industria; asesoria en
comunicacidoninterna para llegar a las bases que son en definitiva quienes aprobaran o rechazaran la oferta
gue proponga la empresa junto con permitir sopesar la comunicacidon generada por las organizaciones
sindicales; control de costos que permita dar cumplimiento al mandato ya definido y optimizar la oferta
de la empresa; desarrollo de iniciativas de productividad alineadas con la cultura de la organizacion que
permitirdn colocar los incentivos correctamente de acuerdo a las metas que tenga la empresa durante la
vigencia del instrumento y que permitird al mismo tiempo generar lineamientos para los procesos futuros

y abordaje de la estrategia de contingencia particularmente critico frente a altos riesgos de huelga legal.

Satisfaciendo este vacio LRC construye su propuesta de valor, diferencidndose de los tradicionales servicios
de asesoria legal recogiendo las necesidades que se han podido detectar no han sido satisfechas, mas aldn
cuando es posible determinar que algunas Compafiias han tomado la definicidn de internalizar este tipo
de servicios frente a la falta de oferta en el mercado y su dificultad para adecuarse a la cultura de la

empresa que esta siendo asesorada.

Resulta usual que los ejecutivos a cargo de los procesos de negociacion, posean claridad sobre los impactos
legales y normativos, tales como plazos, sanciones, etapas involucradas, entre otros, pero sin tener
claridad de la estrategia que tomaran para enfrentar esta instancia, con el riesgo de reducirlo a un espacio
meramente transaccional cuyo objetivo es la “compra de paz social” para seguir operando. Preguntas
claves cdémo ¢écual es la calidad del vinculo con los trabajadores?, écudles son las expectativas de las

organizaciones sindicales y por qué hemos llegado a ellas?, écdmo el acuerdo que se alcance apalancara u



obstaculizard las metas de la Compaiiia?, écédmo se han originado los conflictos socio laborales de la
Compaiiia?, éel acuerdo que buscamos serd sostenible hasta la préoxima negociacién o nos obligard a
enfrentar diferencias durante la vigencia del instrumento colectivo que se suscriba? se presentan como
cuestionamientos distintos de lo que se considera en la asesoria legal y que no necesariamente resultan

naturales, pero que seran determinantes para definir la estrategia de la negociacién colectiva.

Desde esta perspectiva, LRC busca acompanar a los ejecutivos a cargo de estos procesos, facilitando
herramientas y andlisis que les permitan dar respuestas a estas preguntas que sin duda resultaran
determinantes en la construccion de la estrategia y mandato, que se convertird en la guia del proceso.
Mediante este modelo, buscamos relevar el valor que para las Compaiiias de la gran mineria tienen estos

acuerdos considerando que la continuidad operacional es un factor critico para el negocio.

Si bien no existen estadisticas publicas sobre asesorias de estas caracteristicas, probablemente por la
confidencialidad asociada a estos procesos, en las entrevistas y encuestas realizadas en la etapa de
levantamiento de mercado fue posible constatar que si bien la gran mayoria de ejecutivos de la gran
mineria contrata de manera recurrente asesoria legal para sus procesos de negociacion colectiva (58,62%)
es la asesoria en estrategia la dimensién sobre la cual muestran mayor disposicién de demanda (48,28%),

en un esquema de contratacion de servicios permanente (44,83%).!

La demanda compuesta principalmente por ejecutivos de las dreas de recursos humanos y relaciones
laborales de empresas de la gran mineria, constituyen el publico objetivo del servicio ofrecido, en tanto
si bien solo un 6,3% de las empresas en Chile tiene sindicatos, esta cifra se eleva sobre el 22% en el caso
de la mineria, la que puede aumentar hasta un 69% si se considera sélo al personal directo?,
caracterizdndose ademds por altas tasas de sindicalizacién en los distintos segmentos de trabajadores

tornando criticos los procesos de negociaciones colectiva.

En consistencia con lo sefalado, segun cifras desarrolladas por el Consejo Minero, a partir de las empresas
que son socias, que a modo de referencia representan el 95% de la produccién nacional de cobre, en los
proximos 3 afios se deben desarrollar mas de 90 procesos de negociacidn colectiva en la industria de la

gran minera, afectando a mas de 36 mil trabajadores.

Por otro lado, es importante destacar, la periodicidad que tienen estos procesos, ya que los acuerdos

1 Ver Anexo N°1 “Resultados Encuesta Levantamiento de Mercado”
2 SONAMI “Proyecto de Lay que moderniza el Sistema de Relaciones Laborales” Boletin 9835-13, Santiago de Chile,
2015.



alcanzados en instrumentos colectivos de acuerdo a la normativa vigente pueden tener una extensidn
madxima de 36 meses, motivo que obliga a las empresas a negociar regularmente nuevos acuerdos en
nuevos escenarios, lo que hace que cada proceso sea Unico y en consecuencia con una estrategia
diferenciada que debe ser abordada.

Il. Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria

Anélisis PESTEL? para el entorno macroeconémico de la empresa

Imagen N°1: Analisis PESTEL

(Politico Y (Econémico Y (Sociocultural ) Fl'ecnolégico Y (Ambiental A (Legal A
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Fuente: Elaboracién propia

El analisis del macroentorno posee aspectos que favorecen las condiciones para su implementacién.
Mientras el pais enfrenta un escenario complejo politico y econdmico, la alta dependencia del sector
minero en el pais genera un ambiente donde resulta clave la continuidad laboral de las operaciones. Por
tanto, la sensibilidad de los procesos de negociacidon colectiva aumenta en medio de un escenario

complejo socioculturalmente, donde las expectativas estan en aumento y la legislacién vigente fortalece

3 Ver desarrollo de analisis PESTEL en Anexo N°2



a las organizaciones sindicales. Todo lo anterior, genera un escenario favorable paraingresary permanecer

en la industria.

Andlisis Porter? para la Industria de Servicios de Asesoria Estratégica para Negociaciones Colectivas en

la Gran Mineria.

La industria de asesorias para negociacion colectiva es atractiva porque la rivalidad es media, sélo tiene
una amenaza alta que son los sustitutos, las cuales se pueden abordar diferencidndose de ellos.
Adicionalmente los costos de entrada y salida son bajos, por lo que resulta atractivo ingresar y permanecer

en el mercado.

Imagen N°2: Analisis PORTER
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Humanos internas.

Fuente: Elaboracién propia.

2.2 Competidores

Para realizar el andlisis de los competidores se han diferenciado dos categorias de competencia directa:

4 Mayor detalle de anélisis PORTER en Anexo N°3



e Categoria A: Constituida por firmas de abogados que se especializan en la entrega de servicios de

asesoria en procesos de negociacion colectiva.

e Categoria B: Constituida por asesores que de manera individual entregan este tipo de servicio.

Tabla N° 1: Ficha de Competidores Categoria A

Nombre Lizama Abogados | Saez y Fernandez | Provoste Aylwin,
Abogados Matamala Mendoza,
Abogados Luksic, Valencia
Direccion Avenida Vitacura | Avenida Vitacura Antonio Bellet Mélaga 339, Las
2969, Las 2069, oficina 1201, | 444, piso 14, Condes,
Condes, Santiago | Las Condes, Providencia, Santiago.
Santiago Santiago
Descripcion Estudio juridico Estudio juridico Estudio juridico | Estudio
fundado el 2006 fundando por fundado por conformado por
por Luis Lizama. Felipe Saez Matias Provoste | Andrés Aylwin, la
Carlier. y Pedro mayoria del
Matamala equipo proviene
Souper. del estudio
Aylwin
Abogados.
Distinciones Latin Lawyer The legal 500 Best Lawyers Chambers and
Chambers and Top Ranked Partners
Partners Chambers Latin | International
The Legal 500 America 2020 Chamber of
Best Lawyers Commerce
Global Law
Experts
Integrantes del 1 Socio 3 Socios 4 socios 30 Abogados
equipo 3 Directores 5 Abogados 1 Director 5 Administrativos
8 Abogados 1 Administrativo Litigios
1 Director de Laborales
Gestion y 13 Abogados
Personas 6 Administrativos

1 Procurador
1 Administrativo

Especialidades

Asesoria laboral
corporativa
Litigios
Negociacion
colectiva
Capacitaciones

Derecho individual
del trabajo
Derecho colectivo
Seguridad social
Prevencion de
riesgos

Empleo y
formacién

Litigios laborales
Derecho
administrativo
laboral
Relaciones
laborales

Asesoria
corporativa
laboral.
Negociaciones
colectivas.
Litigios laborales

Infraestructura —
Litigacion
Derecho publico
Derecho
corporativo
Recursos
naturales,
energiay
medioambiente
Derecho laboral




Responsabilidad | Fundacién Coanil | No indica No indica No indica
social

Fuente: Elaboracién propia basada en pagina web, redes sociales y entrevistas a ejecutivos.

Tabla N° 2: Ficha de Competidores Categoria B

Nombre Alejandro Mena Eduardo Saleh Cristian Saieh Sergio
Mejia
Profesion Ingeniero Psicélogo, Abogado, Abogado,
Comercial, Universidad de Universidad de Universidad de Chile.
Universidad Chile Chile
Catolica del Norte
Experiencia | Vicepresidente MBA ICADE, Representd a Chile
internacional | Regional de Madrid. ante el Comité de
Recursos Libertad Sindical de
Humanos Anglo la OIT.
American (2008- Consultor de la
2015) Secretaria del
Trabajo de Republica
Dominicana.
Experiencia | Vicepresidente de | Manager Adistra | Director del Jefe de Gabinete del
nacional Recursos (1985-2021) Centro de Ministro del Trabajo
Humanos Anglo Negociacion UC (1991-1994),
American (2015- (2004-2021) Subdirector Nacional
2020) Puga Abogados de la Direccion del
(2003-2021) Trabajo (1994-2000)
Fiscal Movistar y Asesor Legislativo
(1996, 2003) Laboral en el Senado
(2001-2003).

Fuente: Elaboracién propia basada en pagina web, redes sociales y entrevistas a ejecutivos.

Considerando las categorias de competidores A y B se ha construido una Matriz de Perfil Competitivo, la
qgue ha sido completada mediante la informacién tomada del proceso de entrevistas a ejecutivos de
recursos humanos de la gran mineria con experiencia previa en la contratacion de servicios de los asesores
detallados, en al menos dos negociaciones colectivas. De tal forma, estos han evaluado segln su propia

percepcion los atributos especificados con notas de 1 a 4, siendo 1 la menor calificacién y 4 la mejor.



Tabla N° 3: Matriz de Competitividad Categoria A

., Aylwin,
Lizama Saez y| Provoste Mendoza
Dimensién/Asesores Evaluados Fernandez Matamala . ! Promedio
Abogados Luksic,
Abogados Abogados .
Valencia
| Experiencia y Capacidad de Influencia
Experiencia en negociacion colectiva 4 3,5 2 3,5 3,25
Experiencia participando como representante 3 3 ) 25
empresa en mesas de negociacién colectiva ! 263
Disponibilidad de especialidades para entrega de
. . - 3,5 3,5 4 3
asesoria estratégica especializada
3,50
Capacidad . de entfegar servicios 25 25 3 25
complementarios a la asesoria legal 2,63
Capacidad de influencia en entidades 3 3 5 5
gubernamentales 2,50
Capac.ldac.l , de influencia al interior de Ia 5 25 3 25
organizacion 2,50
Capacidad de entregar alternativas de precio de
L . 2,5 3 2 2
acuerdo al servicio requerido 2,38
Il Pensamiento Estratégico
Capacidad de alinear los desafios del negocio con
los acuerdos a alcanzar con representantes de | 2 3 2,5 2,5
los trabajadores 2,50
Capacidad de establecer acciones de corto, ) 3 ) )
mediano y largo plazo 2,25
1l Ejecucion y responsabilidad
Cumplimiento en plazos de entrega 2,5 3 2,5 2,5 2,63
Capacidad de entregar respuestas oportunas 2 3 2 2,5 e
Disponibilidad frente a contingencias 2,5 3,5 2 2 2,50
IV Percepcion global de la calidad del servicio
Calidad del servicio 3,5 3 2,5 3 3,00
Durabilidad de los acuerdos alcanzados 3 3 3 3 3,00
TOTAL 31,5 42,5 34,5 35,5
Fuente: Elaboracién propia basada en entrevistas a ejecutivos.
Tabla N° 4: Matriz de Competitividad Categoria B
Dimensién/Asesores Evaluados :,:2’: andro Eduardo Saleh | Cristian Saieh Sergio Mejia | Promedio
| Experiencia y Capacidad de Influencia
Experiencia en negociacion colectiva 3 2 2 4 2,75
Experiencia participando como representante 15 15 1
empresa en mesas de negociacion colectiva ! !
3,5 1,88




Fuente: Elaboracidn propia basada en entrevistas a ejecutivos.

Tras este andlisis podemos concluir que los competidores mejor evaluados son Sdez y Fernandez en la
Categoria A y Sergio Mejia en la Categoria B, el primero destaca en los atributos de experiencia,
disponibilidad de entregar asesoria estratégica y disponibilidad frente a contingencias, por su parte el
segundo destaca por su experiencia, percepcion de calidad de servicio y sustentabilidad de los acuerdos
alcanzados. En esta perspectiva es importante destacar que, dada su penetracién en el mercado de la gran
mineria, la competencia sera abordada haciéndonos cargo en la oferta de servicio de aquellos aspectos en

los que poseen menor evaluacidn y de esta manera marcar una diferencia en la entrega del servicio.

En consistencia con lo sefialado y apuntando a la evaluacidn global brindada para los competidores de
ambas categorias se ha establecido que los focos de diferenciacién estaran en aquellos atributos donde la
evaluacién promedio sea de hasta 2,50, dando particular énfasis a la entrega de servicios complementarios
a la asesoria legal, capacidad de alinear los objetivos del negocio con los objetivos de la negociacion

colectiva, efectividad en los plazos de entrega y disponibilidad frente a contingencias.

Resulta prioritario para LRC hacer palpable su diferenciacidon con la competencia mediante la entrega de

Disponibilidad de especialidades para entrega de 5 ) 3
asesoria estratégica especializada

3 2,50
Capacidad de entregar servicios 55 3 3
complementarios a la asesoria legal ! 3 2,88
Capacidad de influencia en entidades 15 1 3
gubernamentales ’ 3 2,13
Capacidad de influencia al interior de la 25 1 5
organizacion ! 2,5 2,00
Capacidad de entregar alternativas de precio de 3 5 )
acuerdo al servicio requerido 3 2,50

Il Pensamiento Estratégico
Capacidad de alinear los desafios del negocio con
los acuerdos a alcanzar con representantes de | 3 15 2
los trabajadores 2,5 2,25
Capacidad de establecer acciones de corto, 3 15 5
mediano y largo plazo ’ 2,5 2,25
1l Ejecucion y responsabilidad
Cumplimiento en plazos de entrega 3 2,5 2 2,5 2,50
Capacidad de entregar respuestas oportunas 2,5 2,5 2 3 555
Disponibilidad frente a contingencias 2 2,5 2 2 2,13
IV Percepcion global de la calidad del servicio

Calidad del servicio 2,5 3 2 3,5 2,75
Durabilidad de los acuerdos alcanzados 2,5 3 2 3,5 2,75
TOTAL 34,5 29 30 41,5




servicios que no estan capturados y que permitiran entregar al cliente una experiencia de respuestas

oportunas.

En términos de participacidon de mercado se destaca la predominancia de los competidores de la categoria
A, los que sumado a su evaluacion los convierte en actores a los cuales LRC deberd monitorear
permanentemente, sin descuidar a los competidores de la categoria B que pese a no ser predominantes

presentan evaluaciones positivas de parte de los consumidores finales:

Imagen N°3: Mapa Competidores

A
.Y .
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Provoste Matamala Abogados Aylwin, Mendoza, Luksic, Mendoza
5% _de! mercado = 29% del mercado =

Fuente: Elaboracion propia basada en entrevistas a ejecutivos.

El Mapa de Competidores permite adicionalmente mostrar el tamafio de mercado, el cual fue relevado a
partir de una estimacién de las tarifas de los actores pertenecientes a la Categoria A por asesorar los
procesos de negociacidn colectiva en la gran mineria, permitiendo con ello concluir que el mercado tiene
potencial de al menos 3.596 SMM en un periodo de 3 afios, mostrandose la respectiva participacién actual

de mercado.

2.3 Clientes

El consumidor final de LRC esta constituido principalmente por ejecutivos de las dreas de recursos
humanos y relaciones laborales, u otras que deben enfrentar el liderazgo de procesos de negociacién
colectiva en empresas de la gran mineria. En este rol es una practica usual, que en el transcurso de la
negociacion colectiva centren su agenda en el proceso, sin embargo, regularmente en el proceso de

preparacion deben conjugar esta gestion con sus responsabilidades habituales lo que limita los tiempos



qgue pueden dedicar a ello, por lo que resulta critica la necesidad contar con asesores expertos que puedan

entregar soporte en la fase de preparacion.

Por su parte los clientes corresponden a las empresas de la gran mineria con organizaciones sindicales
vigentes, dando prioridad a aquellas que posean 3 o mds organizaciones sindicales, a fin de asegurar por
un lado periodicidad en la entrega del servicio y por otras relaciones de largo plazo con los clientes, ya que
es frecuente que una vez que se toma a una empresa como cliente se capture un ciclo completo de
negociaciones. A modo de referencia a continuacidn se expone el ciclo de negociaciones colectivas de la

gran mineria para el afio 2021, en las que se observan extensos ciclos concentradas en tres grandes

empresas:
Tabla N°5: Negociaciones Colectivas Gran Mineria 2021

Afio 2021 |[Empresa/Division Sindicato

Codelco — Ventanas Sindicato N°1
Enero

Glencore — Lomas Bayas Sindicato de Operadores
Febrero  |AMSA — Los Pelambres Sindicato Concentradora

AMSA — Los Pelambres Sindicato Trabajadores

BHP - Spence Staff y Supervisores

BHP - Escondida Interempresa
Marzo

Codelco — Radomiro Tomic Sindicato de Trabajadores

Codelco — Radomiro Tomic Sindicato Planta y Administracion

Codelco — Chuquicamata Sindicato de Supervisores
Abril Codelco — Ventanas Sindicato Turnados

Codelco — Ministro Hales Sindicato de Profesionales
Mayo Codelco — Casa Matriz Sindicato de Trabajadores

BHP — Spence Operadores y Mantenedores
Junio BHP — Cerro Colorado Staff y Supervisores




Codelco — Andina

Sindicato Industrial de Integracién Laboral

julio . Sindicato Unificado de Trabajadores y Sindicato Unidn
Codelco — Andina
Plantas
Codelco — Andina Sindicato de Supervisores
Codelco — Salvador Sindicato N°6
Agosto
BHP - Minera Escondida Sindicato N°1 Operadores
BHP - Cerro Colorado Operadores
Cia. Minera Dofia Inés de Collahuasi |Supervisores
Codelco — El Teniente Sindicato Caletones
Codelco — El Teniente Sindicato El Teniente
Codelco — El Teniente Sindicato N°7
Octubre
Codelco — El Teniente Sindicato N°5
Codelco — El Teniente Sindicato Sewell y Mina Unificado
Codelco — Salvador Sindicato N°2
Codelco — Gabriela Mistral Sindicato de Profesionales y Analistas
Sindicato de Trabajadores, Profesionales y
Codelco — Proyectos o ]
. Administrativos
Noviembre
Codelco — Ministro Hales Sindicato de Trabajadores
. Sindicato Trabajadores N°3 El Cobre y Mina El Soldado, y
Anglo American — El Soldado o ] ) )
Dici Sindicato Trabajadores Gerardo Rivera Rojas
iciembre

Sierra Gorda SCM

Sindicato de Supervisores y Staff SGSCM

Los influenciadores para la demanda de este tipo de servicios esta determinado en gran parte por

ejecutivos y profesionales pertenecientes a la gran mineria, desde este punto de vista la networking de los

fundadores

resulta fundamental.




lll. Descripcion de la Empresa y Propuesta de Valor

3.1 Modelo de Negocios

LRC es una empresa que presta servicios de asesoria estratégica para procesos de negociacion colectiva a

Empresas de la gran mineria.

En la actualidad la labor estratégica para procesos de negociacion colectiva es soportada en las Compaiiias
con recursos internos, asesores legales o asesores estratégicos. En el caso de los asesores legales, estos
servicios se prestan de manera permanente o esporadica. En el caso de asesores estratégicos los servicios
tienden a prestarse de forma puntual. La propuesta de valor de LRC consiste en prestar servicios de
asesoria estratégica en procesos de negociacidn colectiva, junto a servicios complementarios de apoyo,
vinculando los objetivos del negocio a los objetivos de la negociacién colectiva en plazos acotados
acordados con el cliente, dando soporte en caso de contingencias y accesibilidad inmediata para consultas

recurrentes.

En particular los servicios complementarios no son cubiertos en la actualidad o lo son sin integrarlos en la
estrategia de manera consistente, lo que no permite unirlos al objetivo de manera transversal para el éxito
del proceso, ello resulta particularmente critico respecto de la informacién de benchmarking de este tipo
de procesos en la industria, el que constituird una parte significativa de los argumentos para desarrollar el
mandato que guiara el proceso y el manejo estratégico de las comunicaciones internas de manera de hacer
accesible y comprensible las propuestas que desarrolle la empresa de cara a los trabajadores, y al mismo
tiempo como una palanca que permite balancear las comunicaciones que sean emitidas por la

organizacién sindical durante el proceso.

Los procesos de negociacién colectiva poseen las siguientes etapas, segun se traten de procesos

anticipados o reglados.

Imagen N°4: Etapas Proceso de Negociacion Colectiva Anticipado o No Reglado

Cierre con o sin
acuerdo

Conversaciones
directas

Analisis del
proyecto Sindical

Preparacion

Fuente: Elaboracién propia.

Imagen N°5: Etapas Proceso de Negociacion Colectiva Reglado



N Recepcion del
Preparacion Proyecto de

ntrato Colectivo

Respuestade la
Empresa al
Proyecto de

Contrato Colectivo

_Reclamacion
impugnacion

versaciones
directas

Votacién dltima

Ultima oferta oferta

Acuerdo

Fuente: Elaboracién propia.

A continuacion, se describen los diferentes servicios que provee LRC:

Imagen N°6: Oferta Servicios LRC

Capa 2
Servicios
complementarios:
Asesoria legal

Benchmarking de

Capa 1l BT 2
P negociacion colectiva

Servicios Esporadicos

Costos

Iniciativas de
Productividad

Plan comunicacional

Plan de contigencia

Capa 3

Asesoria por etapa
especificadel proceso de
NNCC

Capa 5

Asesoria en Negociacion

Colectiva
Reglada/Anticipada

Tomando de manera
acotada una etapa del
proceso a solicitud del

cliente/usuario

Fuente: Elaboracién propia.

Capa 6
Servicios Permanentes




La toma de decisiones para la contratacién de los servicios regularmente se hace de manera centralizada
por los clientes, representados por los holdings corporativos, en esta decisién pueden participar los
usuarios del servicio representados por aquellos ejecutivos que tienen bajo su responsabilidad el liderazgo
de los procesos de negociacién colectiva. Bajo este contexto la participacién de LRC en espacios
especializados en los que se asegure visibilidad de las empresas de la gran minera resulta clave para
fortalecer el networking y relaciones de confianza que los ejecutivos requieren para tomar la decisién de

contratacién.

Formas de Venta/Captacion de Clientes

Imagen N°7: Forma de Venta LRC

Terciario — Presencia Digital:
Pagina Web
Redes Sociales -Linkedin

\

Secundaria — Presencia Circulo Escpecializado:

Exposiciones especializadas Seminarios Capital
Humano Consejo Minero — Asociaciones
Industriales macro zona norte y centro

Centros académicos e investigacidn

A\

Primario-Networking:

Grupo Capital Humano — Consejo Minero

* Asociaciones industriales macro zona norte y centro

Ejecutivos Recursos Humanos — Relaciones Laborales de la Gran
Mineria

X

Fuente: Elaboracién propia.

Como se describe en el mapa de competidores el mercado se encuentra capturado en gran parte por lo
gue hemos categorizado como “competidores categoria A” lo que ha llevado a LRC a optar por una
estrategia de entrada que no sea percibida como una amenaza por aquellos y que al mismo tiempo resulte
atractiva para los clientes y usuarios finales, descartando la opcién de partners y alianzas con actores
consolidados en el mercado, toda vez que resultaria inevitable entrar en competencia en los servicios de

asesoria estratégica de negociacion colectiva el cual constituye el core del negocio.



En esta linea el ingreso de LRC se hara mediante la oferta de los siguientes servicios:

e Asesoria por servicios complementarios: Via por la cual se permite el ingreso a empresas que ya
cuentan con servicios de asesoria en negociacion colectiva sin necesidad de desplazar al oferente
actual, pero dando la posibilidad de que clientes y usuarios conozcan la calidad del servicio de LRC
satisfaciendo necesidades que sus actuales asesores no estan cubriendo.

e Asesorias esporadicas: Via por la cual LRC puede entregar asesorias mas amplias correspondientes
a los ambitos de relaciones laborales y gestion de personas.

e Asesoria por etapa especifica del proceso de Negociacién Colectiva: Al igual que los servicios
complementarios permite tomar una fase acotada del proceso sin desplazar completamente a los
competidores.

e Asesoria Negociacién Colectiva Reglada o Anticipada: Si bien se espera que la via de ingreso este
centrada en servicios que no desplacen a la competencia, el servicio de asesoria de negociacion
colectiva es parte integrante de la oferta desde el primer afio de funcionamiento, en tanto resulta
habitual que las empresas de la gran mineria adquieren los servicios de distintos proveedores para
sus distintas operaciones, abriendo la oportunidad de ingreso en operaciones consideradas de
menor complejidad a partir de cuyos resultados se hace posible ingresar a procesos de mayor

envergadura.

Para la puesta en marcha de esta estrategia la captacién de clientes se sustenta de manera primaria en la
networking y vinculacién con asociaciones donde participan los clientes y consumidores finales de LRC, la

gue es apoyada por la participacidn del equipo de LRC en circulos especializados y presencia digital.

Beneficios para el cliente:

e Contar con servicios complementarios que enriqueceran el proceso de negociacion y reduciran el
ndmero de contrapartes a coordinar.

e Contar con servicios de negociacion colectiva integrados generando alineamiento con la estrategia
de negociacidn colectiva.

e Integrar en el andlisis los mecanismos por los cuales la negociacién colectiva apalancara los
objetivos del negocio.

e Respuestas oportunas en tiempo y forma, con un canal directo de atencidon en caso de

contingencias.



e Contar con capacidades distintivas y criticas para el éxito del proceso de negociacidn colectiva,

como es la experiencia profesional en mesas de negociacidon colectiva de procesos de alta

complejidad en mineria.

e Integrar al proceso de negociacidn colectiva la mirada del mercado e informacion relevante para

tomar decisiones.

CANVAS®

A continuacion, se exponen los principales elementos del CANVAS

Imagen N°8: Resumen de Elementos Principales CANVAS

Propuesta de Valor

Prestar servicios de asesoria estratégica en procesos de negociacion colectiva, junto a servicios

complementarios de apoyo, vinculando los objetivos del negocio a los objetivos de la negociacidn

colectiva en plazos acotados acordados con el cliente, dando soporte en caso de contingencias y

accesibilidad inmediata.

Valor: Positivo en tanto se abordan necesidades no resueltas por la competencia y que son criticas

por los potenciales clientes.
Actividades Clave Recursos Clave

Generacion de propuestas y Consultores especializados
entrega de servicios de
asesoria.

Atencion directa e inmediata
frente a contingencia.

Venta y captacidén de clientes.

Valor: Visibiliza la
diferenciacién y da eficiencia al

5 Mayor detalle puede ser revisado en Anexo N°4

Estructura Costos

Remuneraciones — Honorarios

Arriendo oficina y costos de
administracién

Marketing y difusion

Valor: Los contratos deben



proceso productivo cubrir los costos operacionales

Valor: Permite apalancar la
diferenciacion, captaciéony
evaluacién de la calidad del
servicio.

Fuente: Elaboracién propia.
Anadlisis VRIO

Un indicador clave enlos procesos negociacion colectiva que finalizan con una huelga legal es su extension.
La actual legislacién impone reglas para permitir a los trabajadores salir de un proceso de huelga
Unicamente a los 15 o 30 dias, segun las caracteristicas contenidas en la ultima oferta que el empleador
efectle. LRC cuenta con experiencia profesional directa en mesas de negociacién colectivas complejas de
la gran mineria, especificamente con extensiéon de 44 dias de huelga, lo que constituye una ventaja

competitiva, puesto que es un recurso dificil de imitar por parte de los competidores.

Existen otros recursos valiosos, raros y organizados que otorgan diferenciacion a LRC, al menos en forma

temporal.

Tabla N°6: Analisis VRIO

+ Recursos v _ Implementacion
Valioso Estratégica
Experiencia en mesas Ventaja
negociadoras competitiva
empresaen huelgas
extensas de la mineria
Entrega de servicios Ventaja
complementarios . ® . competitiva
temporal
Informacion de Ventaja de
mercado . ® . competitiva
temporal
Uso de tecnhologia en Ventaja
costos e informacion . ® . competitiva
— de mercado temporal

Mo posee |la caracteristica

Posee la caracteristica

O
®

Fuente: Elaboracién propia.



Andlisis FODA Cuantitativo

Imagen N°9: FODA Cuantitativo

~\

*La calidad del proceso es
fundamental para
permanecer en el
mercado.

(-La experiencia s clave
para ingresar el mercado.

+Los servicios
complementarios y tiempos
de respuesta permiten
diferenciacion.

+La demanda es atractiva.

Cuadrante FO

F1: Experiencia en
negociaciones colectivas

Cuadrante FA

F1: Experiencia en
negociaciones colectivas

complejas.
- complejas
F2: Servicios complementarios ' .
L A1: Clientes exigentes en
01 Procesos de negociacion procesos de alta complejidad

colectiva mas frecuentes ) .
A2: Influencias politicas

implica mayor demanda i i

§ L impactan la seleccion del
02 Legislacion vigente proveedor
fortalece a los Sindicatos

Cuadrante DO
D1: Dificuftad para permanecer
en el mercado
01: Bajas barreras de enfrada y
salida
02: Crisis social en Chile no
genera un buen ambiente para
negociar, se requiere soporte

Cuadrante DA

D1 Dificultad para permanecer
en el mercado

D2: Nicho especificode alta
especializacion.

A1 Clientes exigentes en
procesos de alta complejidad

El éxito de los procesos
de negociacion colectiva
es clave para fidelizar a los
clientes.

+Alto foco en diferenciaci
para permanecer en el
mercado.

*Resulta clave ingresar a
corporaciones que
permitan mayores
procesos en el futuro.

\.

Fuente: Elaboracién propia.
3.2 Descripcidn de la Empresa

Nombre: LRC — Labour Relations Consulting
Eslogan: Respuestas estratégicas para construir relaciones laborales de alto valor.

Logo: El logo de LRC es limpio y sobrio, con una imagen que destaca el foco del modelo de negocio y le da

apertura para las ofertas de producto a ser entregados a los clientes y consumidores finales.

Imagen N°10: Logo LRC

Labour
Relations

Fuente: Elaboracién propia



Misidn: Consolidarse como una compaiiia reconocida por la calidad, confianza y efectividad en la entrega

de sus servicios en la gran mineria y el pais.

Vision: Brindar asesoria estratégica integral a compafiias, para lograr éxito en sus procesos de negociacién

colectiva, en beneficio de sus empleados, accionistas, comunidades y pais.
Valores:

Imagen N°11: Valores LRC

Experiencia

\WITEGE] Amplitud de
externa servicios

Atencion
oportuna y
de
contingencia

Actualizacion
laboral
permanente

Fuente: Elaboracién propia

Factores Criticos de Exito:

e Credibilidad y experiencia en equipo que brindara el servicio de asesoria.

e Entrega de respuestas oportunas y efectivas.

e Asegurar una experiencia integral mediante la incorporacién de servicios complementarios a la
asesoria legal.

e Sustentabilidad de los acuerdos que se alcancen en el proceso de negociacion colectiva.

e Flexibilidad en formatos de servicio, facilitando su estrategia de entrada en un mercado con

actores consolidados.



3.3 RSE y Sustentabilidad

Tabla N°7: Dimensiones RSE de LRC

Dimension Interna Dimension Externa
Gestion de recursos humanos: Derechos Humanos:
- Retroalimentacion y desarrollo - Buscando acuerdos que
permanente. balanceen los intereses de la
- Politica de paridad de género e Compaiiia con los
igualdad de compensaciones. representantes de sus
- Politica balance trabajo — vida trabajadores.
personal
- Jornadas flexibles y trabajo Comunidad local y ampliada:
remoto - El dinamismo y crecimiento
- Transparencia y accesibilidad a econdémico del pais esta
informacion. determinado de manera
significativa por la gran mineria
del cobre, incidir en su
continuidad operacional es
incidir en el crecimiento del
pais.

Fuente: Elaboracidn propia

Los clientes de LRC son stakeholders claves en el desarrollo y crecimiento del pais, como consultores
especializados en gestidn estratégica en negociaciones colectivas somos responsables de que alcancen
acuerdos mutuamente beneficiosos asegurando lo mas altos estdndares de cumplimiento ético vy

normativo.

Ello, al mismo tiempo requiere de una gestiéon que asegure colaboradores comprometidos e informados

lo que asegurara una asesoria con resultados sustentables.
IV. Plan de Marketing
4.1 Objetivos de Marketing

Los objetivos de marketing se han agrupado en funcién de la conducta que se espera de los

clientes/usuarios finales y el mercado a penetrar y de la percepcidn que se busca tenga la marca.

En términos de la conducta se han determinado:

e Penetracion de mercado: Considerando los distintos formatos de servicios ofrecidos por LRC su
primer desafio es alcanzar una penetracion de mercado que le haga posible conseguir sus metas
de venta, para ello se ha propuesto que en el primer afio al menos un 6% del mercado objetivo

hubiese probado uno de sus productos el que se espera crezca hasta un 30% o mas hacia el afio 5.



e Enla misma linea y considerando la participacién de LRC en eventos y circulos especializados un
elemento clave es determinar las tasas de conversién desde contactos a prospectos y desde
prospectos a clientes reales, para el primero se espera una tasa de conversion promedio del 30%

y para el segundo una tasa de conversén del 20%.
En términos perceptuales se ha determinado:

e Awareness, entendida como el recuerdo espontaneo de la marca, para lo cual se busca alcanzar
un reconocimiento de marca, en los ejecutivos de recursos humanos y relaciones laborales de la
gran mineria que requieren de servicios de asesoria estratégica para procesos de negociacion
colectiva cuyo liderazgo estd bajo su responsabilidad, correspondiente a un 70% el primer afo,
90% el segundo afio y 100% el tercer afio. El reconocimiento de marca serda medido mediante el

volumen de consultas a través de plataformas digitales y encuestas mensuales.
4.2 Estrategia de Segmentacion

LRC sigue una estrategia de enfoque con un mercado de nicho y consumidores que corresponde a
ejecutivos de las dreas de recursos humanos y relaciones laborales de la gran mineria que dado el rol de
liderazgo que ejercen en procesos de negociaciones colectivas requieren de servicios de asesoria

estratégica para alcanzar sus objetivos.
Mercado Objetivo

El mercado y su relacionamiento con los consumidores — clientes corresponde a un B2B representado por

ejecutivos de recursos humanos y relaciones laborales de las Compafias de la gran mineria..®

El cliente al cual LRC destina sus servicios corresponde a empresas de la gran mineria del cobre en Chile,
la que puede contar con una o mas operaciones cada una de las cuales puede tener una o mas
organizaciones sindicales, de manera que nuestros clientes cuentan con al menos un 80% de
sindicalizacidn en distintos segmentos de trabajadores y al menos 3 organizaciones sindicales con las
cuales se deberan negociar en periodos de 2 a 3 afios. El plan de expansién contempla Latinoamérica y

nuevas industrias.

Tabla N°8: Atributos del Segmento

| Atributos del segmento | Consideraciones

6 Para mayor detalle revisar Anexo N°5



Crecimiento de mercado La gran mineria del cobre en Chile, se presenta como un
mercado maduro, con altas barreras de entrada debido a los
costos de inversion y plazos de puesta en marcha antes de
iniciar la produccién. Por este motivo, el plan de expansion
de LRC contempla abrirse a nuevos mercados en
Latinoameérica y también nuevas industrias.

Intensidad de la Media, existiendo sin embargo una amenaza alta en los
competencia sustitutos, las cuales seran abordadas mediante la
diferenciaciéon con particular foco en los elementos que los
consumidores han evaluado de manera deficiente, a saber,
entrega de servicios complementarios a la asesoria legal,
capacidad de alinear los objetivos del negocio con los
objetivos de la negociacién colectiva, efectividad en los
plazos de entrega y disponibilidad frente a contingencias.
Adicionalmente los costos de entrada y salida son bajos, por
lo que resulta atractivo ingresar y permanecer en el
mercado.

Accesibilidad del mercado Los consumidores valoran un servicio de asesoria
estratégica que dé respuesta a las falencias que presentan
los actores de esta industria. Los clientes por su parte
buscan este tipo de servicios para dar soporte a sus
ejecutivos y lograr procesos de negociacion exitosos y
levantamiento de alertas oportunas para el control de
riesgos, lo que permitird una relacion directa con los
consumidores.

Variables organizacionales | La sindicalizacién de la gran mineria se caracteriza por su
y culturales alta adhesién y alineamiento de las bases a la estrategia que
defina su organizacion sindical, ello ha derivado en que
estos privilegien el desarrollo de procesos reglados de
negociaciéon donde puedan hacer uso de la huelga como
mecanismo de presion.

Frente a ello las empresas han debido romper el tradicional
modelo de “transaccion y compra de paz social para operar”
bajo la conviccidn que este es un espacio en el cual es
posible generar cambios en el relacionamiento e incentivos

de su fuerza de trabajo.
Fuente: Elaboracién propia

Posicionamiento

LRC busca posicionarse como una marca de servicios de asesoria estratégica en relaciones laborales de
empresas de la gran mineria en Chile, que diferenciandose de su competencia podria dar respuesta a las

necesidades no satisfechas de los consumidores de este tipo de servicios.

Para identificar su posicionamiento con su competencia mas directa, se han considerado los asesores de

las matrices de competitividad con mejor evaluacion de parte de los consumidores para los atributos:



experiencia en negociacién colectiva; capacidad de entregar servicios complementarios a la asesoria legal;

capacidad de entregar respuestas oportunas.

Imagen N°12: Comparativo Atributos Competidores

Comparativo Principales Competidores
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3 el ,_I ,—|
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0

SAFE Sergio Mejia Provoste Alejandro Mena LRC

Matamala
Abogados

[ Experiencia en negociacion colectiva
[ Servicios complementarios a la asesoria legal

Entrega respuestas oportunas

Fuente: Elaboracién propia

LRC destaca en los atributos de servicios complementarios a la asesoria legal, diferencidndose mediante
la habilitacion de una estrategia de cross selling, que al mismo tiempo posibilitaria la entrega de asesorias
permanentes en el tiempo mas alla de los eventos de negociacidn colectiva, adicionalmente destaca en la
entrega de respuestas oportunas siendo esta una necesidad particularmente sentida por los consumidores
finales. Respecto del atributo experiencia en negociaciones colectivas si bien LRC presenta desventaja,
ésta se explica por la cantidad de negociaciones en las que se ha participado, sin embargo, corresponden
a las mas significativas en términos de conflictividad, volumen de trabajadores y valores involucrados en

la gran mineria privada.
4.3 Estrategia de Producto/Servicio

LRC entrega a sus clientes y consumidores consultoria estratégica para procesos de negociacidn colectiva,
de manera que la propuesta de valor del producto se sustenta en la diferenciacion, satisfaciendo las
necesidades que aquellos han establecido como no resueltas por la competencia y que resultan

determinantes para alcanzar procesos exitosos.

La competencia presenta una evaluacién deficiente en entrega de servicios complementarios a la asesoria



legal, capacidad de alinear los objetivos del negocio con los objetivos de la negociacidon colectiva,

efectividad en los plazos de entrega y disponibilidad frente a contingencias.

LRC ofrece:

Beneficio Basico: Consultoria estratégica en relaciones laborales para empresas de la gran mineria

Producto Real:

e Asesoria estratégica para el desarrollo de negociaciones colectivas en la gran mineria abarcando
tdpicos diferenciadores de la competencia:
o Entrega de servicios complementarios a la asesoria legal.
o Capacidad de alinear los objetivos del negocio con los objetivos de la negociacién
colectiva.
o Efectividad en los plazos de entrega.
o Disponibilidad frente a contingencias.
e Alternativas de formato:
o Asesoria Negociacion Colectiva Reglada o Anticipada
o Asesoria por etapa especifica del proceso de Negociacion Colectiva
o Asesoria por servicios complementarios adicionales a Negociacion Colectiva
o Asesorias esporadicas

o Asesorias permanentes

Producto Aumentado:

e Accesibilidad inmediata para consultas recurrentes.

e Benchmarking actualizado de la industria.



Imagen N°13: Estrategia de Producto

Producto Aumentado

Accesibilidad inmediata para
consultas recurrentes.

Benchmark actualizado de la
industria.

Fuente: Elaboracion propia

4.4 Estrategia de Precio

LRC tiene una estrategia de fijacion de precios sobre la competencia. Es decir, luego de analizar el precio
de la competencia, que indica cudnto las companias mineras han estado pagando en los ultimos afios por
un servicio similar, fija un precio diferencidandose de ella. LRC se diferencia de la competencia
estableciendo servicios complementarios, que aportan al éxito del proceso de negociaciéon colectiva. Por
tanto, la estrategia de precio apunta a entregar un precio diferenciado segun el formato de servicio
contratado, la flexibilidad de formatos y precios hace posible la contratacion de mas de un servicio
actuando como complementos entre si. De esta manera, también es posible acceder a un precio
preferencial o por volumen, por la via de contratar mas de un servicio complementario, entregando un

20% de descuento por contratar mas de un servicio complementario con un minimo de 50 horas.

Dado que el concepto fundamental que opera en las asesorias es el tiempo empleado en ellas, que también
se relaciona con el principal costo que corresponde a los honorarios de los especialistas a cargo, para los
servicios en que el tiempo es variable dependiendo la situacion o el tipo de servicio complementario, se

fija un precio por hora.



Todos los precios de LRC estan fijados en Unidades de Fomento. Los costos de traslado y alojamiento en

qgue se deba incurrir con motivo de la prestacion presencial de servicios requerida seran de costo del

cliente.

Tabla N° 9: Precio Segun Servicio
Servicios Modalidad de cobro Precio en UF
Asesoria permanente Por hora 5
Asesoria por proceso de negociacion colectiva reglada,
incluye todas las fases excepto huelga Por proceso 2.000
Asesoria por proceso de negociacién colectiva no reglada,
incluye todas las fases Por proceso 1.200
Asesoria por etapa especifica del proceso de negociacion
colectiva Por hora 7
Asesoria por servicios complementarios adicionales a
negociacion colectiva Por hora 6a1l0

Fuente: Elaboracidn propia.

4.5 Estrategia de Distribucion

Consistente con el producto/servicio ofrecido por LRC la estrategia de distribucién corresponde a canal
directo, con venta propia en un esquema de asesoria personalizada y de atencidn exclusiva de acuerdo al

formato requerido por el consumidor — cliente.
Asimismo, se proyecta que LRC se suscriba en licitaciones privadas y/o publicas segln sea el caso.

El servicio ofrecido por LRC exige establecer una relacion directa y de confianza con su consumidor —

cliente a fin de capturar sus necesidades y con ello desarrollar un producto que satisfaga sus necesidades.

4.6 Estrategia de Comunicacion y Ventas

LRC busca alcanzar una recordacion de marca en su grupo objetivo al 100%, al tercer afio de
implementacion, y metas desafiantes en sus tasas de conversion para llegar a clientes efectivos, para ello
dard protagonismo a herramientas que le permitan una vinculaciéon directa con sus potenciales

consumidores — clientes bajo la siguiente dindmica:



Imagen N°14: Estrategia Comunicacion y Ventas

Generar alianzas: Identificar necesidades ~ Generar propuestas  Afinar la propuesta Habilitar propuesta Ampliacion cartera de clientes:
Consejo Minero y generarrelaciones de  de trabajo bajo con el consumidor  Privilegiando laretencidn - “Boca 3 boca”
Asociaciones Industriales  confianza distintos formatos de - cliente mediante formatos de. Pagina web - RRSS

Macro Zona norte y acuerdo a las asesoriademedianoy . Participacion circulos
centro necesidades del largo plazo empresariales

Redes de contacto consumidor-cliente - Nuevas industrias e
fundadores internacionalizacion

Fuente: Elaboracion propia

En consistencia con lo expuesto se destacan como herramientas las siguientes:

e Networking: Las redes de contacto de los fundadores resultan claves para la difusion, ya que ellas
daran en principio la confianza que requiere el consumidor — cliente para la contratacién el
servicio. Los fundadores corresponden a ejecutivos de relaciones laborales de la gran mineria lo
gue asegura el punto de partida para la difusion. Asi mismo, le permite identificar de manera
oportuna espacios de ingreso en operaciones consideradas de menor complejidad a partir de
cuyos resultados se hace posible ingresar a procesos de mayor envergadura, generando con un

ello las bases reputacionales de su oferta.

e Columnas de Opinidon en medios escritos: Lo que permitird fortalecer la reputacion vy

reconocimiento de LRC en el mercado.



e Alianzas: El Consejo Minero, asi como las asociaciones industriales de la Macro Zona Norte y
Centro son instancia propicia para la difusién de marca y acceso a los consumidores — clientes. De
tal forma LRC proyecta su ingreso mediante los consejos de gestion de personas que cada uno de

estos realiza periédicamente.
e Pagina web: Muestra las alternativas de asesoria, atributos del equipo, cartera de clientes y su
experiencia en torno al servicio recibido, dando la posibilidad de solicitar una entrevista para la

evaluacién de una asesoria.

Redes Sociales — Linkedin: Como un espacio en el cual los consumidores interactian de manera frecuente,

se publicitara la marca y sus servicios reforzando la imagen de la marca.

4.7 Estrategia de Crecimiento o Escalamiento

Como se detalld en la oferta de servicios, los formatos desarrollados por LRC permiten ofrecer una parrilla

flexible de alternativas que potencian el escalamiento de contratacién de parte de los clientes y usuarios.

En consistencia con ello en la siguiente imagen se muestra el Roadmap de LRC donde se identifican las

principales variables para crecer en cada afio, esto es:

e Entraday expansion por volumen de clientes.
e Ingreso a nuevas industrias

e Expansion a Latinoamérica.



Entraday expansién
porvolumen de
clientes

Ingresoa nuevas
industrias

Expansiona
Latinoamérica

Ventas $MM

2 procesos de
negociacion colectiva

4 asesorias por efapa
especifica
4 asesorias por Servicios
complementarios
8 asesorias esporadicas

Imagen N°15: Roadmap LRC

4 procesos de
negociacion colectiva
8 asesorias por etapa

especifica
8 asesorias por senvicios
complementarios
12 asesorias
esporadicas

6 procesos de
negociacion colectiva

12 asesorias por etapa
especifica

12 asesorias por
senvicios
complementarios
24 asesorias
esporadicas
1 asesoria permanente

2 asesorias por etapa
especifica
2 asesorias por senvicios
complementarios
6 asesorias esporadicas

890

Fuente: Elaboracién propia

4.8 Estimacion de la Demanda y Proyecciones de Crecimiento

16 asesorias por etapa
especifica
16 asesorias por
servicios
complementarios
36 asesorias
esporadicas
2 asesoria permanente

2 procesos de
negociacion colectiva

4 asesorias por etapa
especifica
4 asesorias por servicios
complementarios
12 asesorias
esporadicas
1 asesoria permanente

1 procesos de
negociacion colectiva

20 asesorias por etapa
especifica

20 asesorias por Senicios
complementarios

40 asesorias esporadicas
J asesoria permanente

4 procesos de negociacion
colectiva
6 asesorias por etapa
especifica
6 asesorias por servicios
complementarios
16 asesorias esporadicas
2 asesoria permanente

1 proceso de Asesoria
Megociacion Colectiva
Reglada o Anficipada fuera
de Chile

El informe mas reciente de la Direccién del Trabajo indica que existen 11.920 Sindicatos activos en el pais.

De ellos 307 corresponden al drea Explotacién de Minas y Canteras.

Existen al menos 41 empresas en la gran mineria. De acuerdo a cifras entregadas por el Consejo Minero

en los préoximos 3 afnos en estas empresas deben desarrollarse 94 procesos de negociacion colectiva. Dado

gue estos eventos se repiten cada 3 afos, que es el plazo maximo que la legislacion laboral vigente permite



establecer un instrumento colectivo, es posible estimar la demanda de los préximos 5 afios de las

empresas que son parte del grupo objetivo inicial en cuanto a asesorias estratégicas de negociacidn

colectivo. El nimero de empresas también permite establecer la captacién para desarrollar asesorias

permanentes en materia laboral, lo que se visualiza para el tercer aifio de operacion, luego de una fase de

asesorias denominadas como esporadicas.

Tabla N° 10: Mercado Objetivo

\ Mercado Objetivo N°
Empresas Gran Mineria 41
N° de procesos de negociacion colectiva en los préoximos 3 afos 94

Fuente: Elaboracién propia

Tabla N°11: Mercado a Captar

Descripcion 2022 \ 2023 \ 2024 2025 2026

Mdximo potencial de negociaciones colectivas en gran mineria 29 26 39 29 26
Asesoria Negociacion Colectiva Reglada o Anticipada 3 4 6 8 10
Asesoria por etapa especifica del proceso de Negociacion Colectiva 6 8 12 16 20
Asesoria por servicios complementarios adicionales a Negociacion

Colectiva 6 8 12 16 20
Asesorias esporadicas 6 12 24 36 48
Asesorias permanentes 0 0 1 2 3

Fuente: Elaboracidn propia

De acuerdo a la estrategia de LRC el tercer afio de operacidn, esto es, el afio 2024 la Compaiiia se expandira

a otras industrias fuera de gran mineria, con el siguiente detalle:

Tabla N°12: Expansion a otras Industrias

Descripcion

Mdximo potencial de negociaciones colectivas 0 0 10 23 46
Asesoria Negociaciéon Colectiva Reglada o Anticipada 0 0 0 2 4
Asesoria por etapa especifica del proceso de Negociacién Colectiva 0 0 2 4 6
Asesoria por servicios complementarios adicionales a Negociacion

Colectiva 0 0 2 4 6
Asesorias esporadicas 0 0 6 12 16
Asesorias permanentes 0 0 0 1 2

Fuente: Elaboracién propia

Segun cifras de la Direccién del Trabajo existen 127 sindicatos en el drea de actividades econdmicas y de



seguros, que es foco potencial en crecimiento.

LRC también espera expandirse a Latinoamérica, especificamente en gran mineria vinculdandose con

empresas globales que operan también en Chile. Por ejemplo, en Peru la mineria aporta un 20% de los

ingresos fiscales, se encuentra Antamina, propiedad de BHP, Glencore y Teck; Lagunas Norte, propiedad

de Barrick y, Quellaveco, propiedad de Angloamerican. Lograr expandirse fuera de Chile es un objetivo

relevante, por lo que se ha proyectado alcanzarlo tras una fase de consolidacion del crecimiento en el

mercado objetivo en Chile.

Lo anterior permite proyectar las siguientes ventas de acuerdo a los formatos de servicios ofrecidos por

LRCy su plan de escalamiento:

Tabla N° 13: Ventas Proyectadas en SMM

Afio Servicio 202 % 2028 % 204 % 205 % 2006 %
Asesoria Negociacion Colectiva Regladao Anficipadd 95 38| 189 [38| 284 32| 426 | 3L| 568 |30
Asesona pror elapa gspeC|f|ca del proceso de w sl & lul w15l w ol m |
Negociacion Colectiva

Ventas en SMM { ici ios adici

$ Asesong pq{ser\nmog complementarios adicionales w sl w el w1l s lal e |

a Negociacion Colectiva
Asesorias esporadicas 9 41 W |3 3% |4 57 4 66 4
Asesorias permanentes 0 0 0 0 57 6 170 2] 24 15

Ventas totales $MM Todos los senicios 51 |100{ 497 [100f 890 |100{ 1388 [100{ 1873 100

Fuente: Elaboracién propia.

Las proyecciones de venta permiten establecer que los servicios complementarios son los que

proporcionalmente representan el mayor porcentaje del total de ventas lo que es consistente con la

estrategia de LRC, ello conjugado con los servicios de asesoria de negociacidn colectiva constituyen los

principales ingresos por ventas, los servicios permanentes por su parte si bien representan un porcentaje

de venta menor son significativos para asegurar un flujo permanente de ventas alineado con el crecimiento

que se espera tenga LRC.

4.9 Presupuesto de Marketing y Cronograma

El total del presupuesto de marketing asciende a 69,9 SMM, que el primer afio representa un 6% de las

ventas proyectadas, descendiendo a un 3% el segundo afio de operacién para continuar en 2%y 1% en los

siguientes afios. El descenso se debe al incremento de las ventas y a la estabilidad del presupuesto de

marketing, debido a las caracteristicas del servicio.




El principal costo de marketing tiene que ver con participacidon en eventos de capital humano, para

establecer relaciones con los ejecutivos de recursos humanos, costo que serd estable al menos los

primeros 5 afios, debido al crecimiento necesario.

Tabla N° 14: Presupuesto y Cronograma de Marketing

Concepto 2022 2023 2024 ‘ 2025 2026
Creacion de pagina web y logo 714.000 714.000 714.000 840.000 840.000
Community Manager 1.560.000 1.638.000 1.638.000 1.638.000 1.638.000
Participacion en eventos 11.000.000 11.000.000 11.000.000 11.000.000 11.000.000
Participacidn con temas de interés en medios 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
Pago de membresias en organizaciones

laborales 500.000 500.000 600.000 600.000 600.000
Aplicacién de encuestas de reconocimiento

de marca 50.000 50.000 60.000 60.000 60.000
Total 14.824.000 14.902.000 15.012.000 15.138.000 15.138.000
Creacion de pagina web y logo 0,7 0,7 0,7 0,8 0,8
Community Manager 1,6 1,6 1,6 1,6 1,6
Participacidn en eventos 11,0 11,0 11,0 11,0 11,0
Participacidn con temas de interés en medios

Pago de membresias en organizaciones

laborales 0,5 0,5 0,6 0,6 0,6
Aplicacion de encuestas de reconocimiento

de marca 0,1 0,1 0,1 0,1 0,1
Total SMM 13,8 13,9 14,0 14,1 14,1

% de las ventas

6%

3%

2%

1%

1%

V. Plan de Operaciones

Fuente: Elaboracién propia

El detalle de este capitulo se encuentra en la Parte |l del Plan de Negocios de LRC.

5.1 Estrategia, Alcance y Tamafio de las Operaciones

De acuerdo con la estrategia de escalamiento, las operaciones tienen alcance geografico en Chile durante

los primeros 4 afios de funcionamiento, con énfasis en la zona norte y centro.

Un aspecto clave de los servicios son aquellos complementarios al proceso de negociacion colectiva, dada

la estrategia de entrada y ventas proyectadas, por tanto, es clave la contratacion de equipo free lance.

5.2 Flujo de Operaciones

El Flujo de Operacidn para la implementacidn del servicio posee las siguientes etapas:




a) Captacidn del cliente.
b) Propuesta comercial.
c) Cierre de la propuesta comercial.
d) Ejecucidn del servicio.

e) Evaluacion del servicio y seguimiento.
5.3 Plan de Desarrollo e Implementacion

El plan de negocios inicia su prestacion de servicios el 2022, para lo cual previamente se desarrollan las
actividades necesarias para tal efecto, tales como: ingreso de patrimonio de los fundadores, constitucion
de la empresa, arriendo y habilitacidn de la oficina, membresias requeridas para la captacion de clientes,

entre otras.

5.4 Dotacion

La dotacidn inicia con 4 personas permanentes, en el tercer aiflo de operacidn crece a 5y el cuarto afio a
6. De acuerdo a la estrategia de LRC esto no considera la dotacidn necesaria para los servicios
especializados que prestardn labores a honorarios.

VI. Equipo del Proyecto
El detalle de este capitulo se encuentra en la Parte |l del Plan de Negocios de LRC.
6.1 Equipo Gestor

El equipo gestor estd conformado por Paulina Cruz Vallejos, Ingeniero Comercial de la Universidad de
Santiago, Magister en Administracion de Empresas de la Universidad de Chile, con experiencia de mas de
10 afios en posiciones ejecutivas en distintas areas de recursos humanos y relaciones laborales, con gran

experiencia en negociaciones colectivas complejas en la gran mineria.

Carolina Olsen Hernandez, Asistente Social y Licenciada en Ciencia Politica de la Pontificia Universidad
Catdlica de Chile, Master en Direccion de Personas y Organizaciones de la Universidad Adolfo Ibafiez,
Magister en Administracién de Empresas de la Universidad de Chile, con mas de 10 afios de experiencia
en distintas posiciones de recursos humanos y relaciones laborales, con alta participacion en procesos de

negociacion colectiva complejos.
6.2 Estructura Organizacional

LRC inicia su estructura organizacional de LRC con los Socios Fundadores, Asistente Ejecutivo/Traductor,



Contador, Asesores Externos y Abogado. Al tercer afio de operacién dicha estructura se complementa con

un Abogado Senior.

6.3 Incentivos y Compensaciones

El plan de incentivos variables tiene por objetivo alinear los objetivos de la empresa con el desempefiio
individual. Por tanto, adicional a la compensacién fija competitiva de mercado se incorporan los siguientes

incentivos variables en funcién de la captacién de clientes:

Tabla N°15: Plan Incentivos Variables

Concepto Incentivo

Abogado compensacidn variable 5% 2.131.200 4.025.600 10.419.200 19.654.400 28.297.600

- - 11.970.240 34.809.600 45.678.720

Abogado Senior NC Compensacién Variable 3%

Fuente: Elaboracidon propia

VIL. Plan Financiero
El detalle de este capitulo se encuentra en la Parte Il del Plan de Negocios de LRC.
7.1 Supuestos Realizados

Los supuestos utilizados son a) valorizacién del proyecto en pesos reales; b) el cobro a clientes se efectua
a 60 dias de terminada la prestacidén de servicios; c) los gastos de alimentacion, vidticos y alojamiento
seran de cargo del cliente; d) el capital de trabajo fue disefiado mediante el método de déficit acumulado
maximo; e) el proyecto se evalla a 5 afios; f) no existe financiamiento financiero; g) el proyecto utiliza

integramente financiamiento de los fundadores.
7.2 Estimacion de Ingresos

Los ingresos de LRC provienen de las ventas de sus distintos servicios: $251 MM el primer afio, $497 MM

el segundo afio, $890 MM el tercer afio; $1.388 MM el cuarto afio y $1.873 MM el quinto afio.

7.3 Inversiones

La inversidn inicial es de S10MM para el mobiliario y equipo correspondiente a la habilitacion de la oficina,

ademas de la patente comercial y pagina web.



7.4 Estado de Resultado

Los ingresos por venta crecen 646% entre el afio 1y 5, los costos de venta aumentan para el mismo periodo
un 471% en linea con las proyecciones de crecimiento de la empresa, crecimiento de los servicios

complementarios, expansién a nuevas industrias Latinoamérica.
Las utilidades son positivas desde el segundo afio, el EBITDA que para el afio 5 es de $904 MM.
7.5 Requerimiento Capital de Trabajo

Para calcular el capital de trabajo se utilizd el método del déficit maximo acumulado, que alcanza su

maximo valor al mes veinticuatro con $269MM.
7.6 Balance

El activo corriente es el mas relevante en los activos. Las cuentas por cobrar aumentan en 646% entre el
afio 1y afio 5, llegando a 13,7% del total de activos en el 2026. En tanto la cuenta de efectivo y efectivo

equivalente para el mismo periodo aumenta 840,8%, siendo un 86,19% del total de activos para el 2026.

Por su parte en los pasivos, los pasivos corrientes son lo mas relevante, que corresponden a un 100% del

total de pasivos el 2026.
El patrimonio luego de los primeros afios de pérdida se recupera de manera importante.
7.7 Tasa de Descuento del Proyecto

Para calcular la tasa de descuento del proyecto se utilizé el modelo CAPM, agregando prima por liquidez

de 2% y premio por start up de 4%, obteniendo una tasa de descuento de 13.199%.
7.8 Evaluacién Financiera del Proyecto

La evaluacién del proyecto se efectiia a 5 afios, puro y sin deuda, con un VAN de $464,5 MM, una tasa de
descuento de 13,199%, la inversidn en el afio cero es de $279MM y TIR de 41%, lo que permite alcanzar

un payback de 1,1 afios.
7.9 Analisis de Sensibilidad

Se considera por una parte que la duracién de los instrumentos colectivos aumente de 36 a 48 meses, lo

que genera un VAN de $54,03, TIR de 17% y payback de 2.1 afios. Por otra parte, se analiza que los costos



de especialistas externos se incrementen 1 UF por hora, lo que origina un VAN de $350,55, TIR de 35% vy

payback de 1,2 afios.

VIII. Riesgos Criticos
El detalle de este capitulo se encuentra en la Parte |l del Plan de Negocios de LRC.
Los principales riesgos externos son:

a) Cambio normativo que amplie la vigencia de los instrumentos colectivos.
b) Incremento de costos de asesores externos.
c) Competidores replican elemento diferenciador de LRC.

d) Cambio tributario.
En tanto, los principales riesgos internos son:

a) No se logran las metas de venta.
b) Mayor exigencia de incentivos fijos y variables.

c) Los servicios entregados no logran la satisfaccién esperada por los clientes.

La estrategia de salida en caso de ser necesaria implica el termino de contrato de arriendo de las oficinas,

venta del equipamiento, finiquito del personal de acuerdo a normativa legal y término legal de la sociedad.
IX. Propuesta Inversionista

Los resultados financieros de LRC indican que se trata de una iniciativa atractiva, que genera flujos de caja
positivos, no requieren activos relevantes para su inicio. El proyecto se efectuara con recursos propios,
puesto que los fundadores cuentan con patrimonio para iniciarlo.

X. Conclusiones

Las relaciones laborales se han tornado cada vez mas desafiantes en un escenario social y politico marcado
por diferentes hitos locales y mundiales complejos, en Chile la ultima reforma laboral empoderd a las
organizaciones sindicales y los procesos de negociacion colectiva privilegiando un formato reglado y

abriendo con ello el riesgo de extensas huelgas que colocan en entredicho la continuidad operacional.

La gran mineria posee una de las tasas de sindicalizacion mas altas del pais, las que gran parte de las veces

sobrepasan el 90%, mientras que la continuidad de sus operaciones es critica para el negocio, en tanto



tiene incidencia econdmica para la Compaiiia, la regidn y el pais.

Bajo este escenario las creadoras de LRC han advertido que existe disposicion a pago de parte de las
empresas de la gran mineria y una oportunidad atractiva en el mercado, dado que las necesidades de estas

empresas en torno a los procesos de negociacidn colectiva no se encuentran satisfechas completamente.

Por lo anterior, LRC ha disefiado una amplia y flexible modalidad de servicios de asesoria estratégica para
negociaciones colectivas de la gran mineria, diferenciandose de la competencia a través de la
implementacion de servicios complementarios al proceso, que permitiran el éxito de las negociaciones
colectivas y la sustentabilidad de los acuerdos alinedndose con los desafios de lago plazo del negocio, en
un escenario que requiere una mirada estratégica para abordar los desafios futuros que enfrentan las

relaciones laborales en la gran mineria.

En este sentido LRC tiene claro que no basta solo con no tener huelga, el instrumento colectivo que
regulard las relaciones laborales de las Compaiiias debe ser capaz de apalancar los cambios que requieren
las Empresas colocando de manera estratégica los incentivos correctos, lo cual exige una mirada que

sobrepase la asesoria fundamentada en cumplimiento normativo.

LRC requiere una inversion inicial de $279MM, que sera financiada integramente con patrimonio propio

de los fundadores, estimando VAN de $464,5MM, TIR de 41% y payback de 1,1 afios.



XI. Anexos

Anexo N°1 - “Resultados Encuesta Levantamiento de Mercado”

P E

¢Cual es su nivel jerarquico dentro de la organizacion?

Respondidas: 289 Omitidas: 0

Garente o
superior
Subgerente,
Superintende...
Supervisor -
Profesional -
T&cnico
otro
(especifique)
0% 0% 20% 0% 0% 0% &0% 0% B0% 20% 100%
OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Garante o superior 5.7 % €
Subgerents, Superintendents o equivalante 17,24 % 5
Supervisor 10,34 % 3
Profesional 1724 % 8
Téenico 0,00 % o]
Otro (especifique) Respuestas 0,00 % o}

TOTAL 29



P2 =
éCual es el sector industrial al que pertenece su Empresa?

Respondidas: 28 Omitidas: 0

rﬂ_ni rri _

Manufactura

Sanca -
SEMVICIDS...

Fetzil I
Sarvicios -
otro
(especifigue)

0% 0% 20% 0% 40% % B0 ToRL g09s 0% 100%%

OPCIOHES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Mineria 72,41 % o
Manufactura 0,00 % O
Banca - servicios financieros 0,00 % O
Retail 345 % 1
Servicios 10,34 % 3
Otro (especifigue) Respusstas 13,73 % <

TOTAL 29



P3 E

&Cual es el nimero de trabajadores propios que tiene su
Empresa?

Respondidas: 28  Omitidas: 0
2000 0 mds

Entra 2.000 &
2.99%

Entre1.000 2
1893

Menor a2 1.000 -

0% 0% 20% 0% 4% 0% G0 TR 0% 20% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

3.000 o mas 58,62 % 17
Entre 2.000 1 2.993 10,34 % 3
Entre1.000 21.533 13,79 % =
Menor & 1.000 17,24 % b

TOTAL 25



g o

LSU Empresa posee organizaciones sindicales?

Respondidas: 28  Omitidas: 0

Mo poses I
Poseelald
sindicatos d...
Posse4a3
sindicatos d...
Poses & 0 mds
sindicatos d...
Otro
[especifique)
o% 10% 20%% 0% 40% 0% 804 Tg 804z 20% 1004
OPCIOMES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Mo poses 343 % 1
Pozee 18 3 sindicatos de personal propio 58,62 % 17
Posee 4 a 5 sindicatos de personal propio 6,30 % 2
Pasze § o mas sindicates de personal propio 2414 % 7
COtro (especifique) Respusstas 6,30 % 2

TOTAL 25



PS E
¢Qué tipos de servicios contrata externamente con

regularidad su empresa para llevar a cabo procesos de
negociacion colectiva?

Respondidas: 23 Omitidas: 0

Estratega oz
negociacion.

e ‘*i‘ _

Azezoriz
tributaria

Azezoriz
comunicacional

Asssortz
francizz

Asesoriz
sspecialzad

otre
(espacifiqus)

0% W% 20% 30% 40% S0% 80% 70% 80% 90% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Estrategia de negociacidn colectiva 218% 7
Asesoria legal $882% 7
Asesoria tributaria 0,00% 0
Asesoria comunicacional 0,00 % 0
Asesoria financiera 0,00% 0
Asesoria especializada en Recursos Humanos (Compensaciones, Desarrclio 345% 1
Organizacional v otra)

Otro (especifique) Respuestas 1379% -

TOTAL 29



PG Q]
£¢Como calificarfa la calidad e impacto de la asesoria
recibida en los Ultimos 36 meses?

Respondidas: 28 Omitidas: 0

Inmecesaria,
no tuve ning...
M
SEEUrD{a) qu...
Excelents,
rmarcd una gr...
significativa
pEro oreo gu...
otro
(especifique)
0% 0% 20% 0% 0% S0% aoae T ] 20% 100%
OPCIOMES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Innecesaria, no tuve ningln impacte en los procesos de negociacidn colectiva 343 % 1
Mo estoy seguro(a) que haya marcado una diferencia, pero creo gue es Necesario 41,38 % 1z
Excelents, marcd una gran diferzncia en los procesos de negociacion colectiva 13,79 % <
Significativa pero creo que podriamos generar mayor valor 2414 % T
Otro (especifique) Respusstas 17,24 % b

TOTAL 29



P7 (]
iCuadles de los siguientes servicios estaria dispuesto a

contratar para el desarrollo de sus procesos de
negociacion colectiva?

Respondidas: 28  Omitidas: 0

Asezorz legal

Azezoria
tributaria

ASEE0ria
comunicacionzl

AsESOMa
financizra

Asasoria

ezpecizlizad...

otro
[especifique)
0%  10% 20%% 0% 40% 0 807k TR 809 20%% 1007
OPCIOMES DE RESPUESTA RESPUESTAS
Estrategia de negociacion colactiva 48.283% 14
Azezoria l=gal 27,59 % g
Asesoria tributaria 345% 1
Asesoria comunicacional 3,43 % 1
Asesoria financiera 0,00 % o
Azezoria especializada en Recursos Humanos (Compenzaciones, Desarrollo 13,79 % =

Organizacional u otra)
Otro (especifique) Respusstas 3,43 % 1
TOTAL 29



P8 E
Cual de los siguientes elementos considera determinante

para la decision de contratar externamente servicios de
asesoria para negociacion colectiva

Respondidas: 28 Omitidas: 0
Experiencia en
procesos de...
Recursos para
gEestionar lo...
Dificultades
para acceder..
otra
(e=pecifique)

0% 0% 20% 0% 40% 0% B04% AL 204 0% 100%

OPCIOMNES DE RESPUESTA

RESPUESTAS
Experiencia en procesos de negociacidn colectiva en la industria 72,4 % n
Recursos para gestionar los servicios de manera interna 6,50 %% 2
Cificultades pars acceder 2 informacidn estratégica de Lz industria 17,24 % b
Otro (especifigue) Respusstas 343 % 1

TOTAL



&
Cual de los siguientes elementos considera determinante
para la decision de NO contratar externamente servicios
de asesoria para negociacion colectiva

Respondidas: 28  Omitidas: 0

Confidencialida
ddela...

Faltz de
COnGCimiento...

Costo de la
ESES0ME

ot
(especifique)

0% 0% 0% 30% 0% S0% AD% TO% BO%  30% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS

Confidencialidad de lu informacidn 27,59 % B
Falta da conocimients interno de la Compafia 20,65 % &
Costo dea la asesoria 31,08 % ]
Otro (especifiqua) Respuestas 20,68 % &

TOTAL 29



P10 E
Qué valor esta dispuesto a pagar por este tipo de asesoria

Respondidas: 28  Omitidas: 0

La a=asorfa

DE SET par...

La a=asorfa

otro
[especifique)
0% 0% 20% 0% 40% Wi 807k To% 809 20%% 1007
OPCIOMES DE RESPUESTA RESPUESTAS
La a=esoriz debe ser por proceso de negociacion colective por un valor UF hora de 17,24 % E
maxima 10 UF
La a=esariz debe ser por proceso de negociacicn colective por un valor UF hora de 17,24 % E
maximao 15 UF
Prefiero un servicio permanente de asescria con un pago Unico mensual gue 44B3% 13

permita mayor flexibilidad en la solicitud de requerimientos
COtro (especifique) Respusstas 20,69 % E

TOTAL 25

Anexo N° 2: Andlisis del Macroentorno de la Empresa PESTEL

e Factores Politicos

Covid-19: Chile se encuentra en estado de catastrofe a partir del 19 de marzo de 2019, por lo que el Estado
ha debido implementar un plan de accidn ante la crisis con el objetivo de gestionar adecuadamente la
enfermedad y proteger con eficacia la salud de los chilenos, otorgando al Ministerio de Salud los recursos

y atribuciones necesarios para la emergencia y enfrentar las etapas mas dificiles de la pandemia.

Crisis social 2019: desde octubre de ese afio Chile ha presenciado la mayor movilizacién social de las
ultimas décadas, con marchas y concentraciones auto convocadas en todo el pais. La ciudadania expresada

en una articulacion social inédita ha expresado con fuerza y persistencia sus demandas y malestar



arrastrado por décadas, elaborando propuestas para la construccion de un nuevo pacto social. La crisis
planteé interrogantes que el sistema politico no fue capaz de procesar de manera adecuada y oportuna.
Este escenario genera un ambiente que tensiona las relaciones laborales, las que incluso a partir de esto

han tenido paralizaciones solidarias al movimiento social.

Reforma constitucional: la Constitucidn Politica de Chile de 1980 ha ocupado una posicidn central en la
crisis social existente en el pais, llegando a la conclusién de que Chile jamads ha tenido una Constitucidn
verdaderamente democratica y que requiere un cambio. Asi en octubre de 2020 los chilenos a través de
plebiscito nacional decidieron que se redacte una Nueva Constitucion, para lo cual el érgano redactor
escogido fue la Convencidn Constitucional compuesta por representantes elegidos a través de elecciéon
directa, sin participacién de representantes del Congreso. La Convencién Constituyente tendrd por Unico
objetivo redactar la Nueva Constitucidén, no afectando las competencias y atribuciones de los demas
drganos y poderes del Estado, y se disolvera una vez cumplida esta tarea. La inestabilidad politica genera
un escenario que provoca tensidn en las relaciones laborales, debido a los ideales politicos de los mismos

Lideres Sindicales que generan conflicto con los objetivos de las Compainiias.

Proyecto Royalty Minero: recientemente la Cdmara de Diputados aprobd la idea de legislar el proyecto
gue establece un royalty minero a favor del Estado, por la explotacidon de la mineria del cobre y el litio,
equivalente al 3% del valor ad valorem de los minerales extraidos, lo que se propone destinar en un 50%
al desarrollo a un Fondo de Convergencia Regional para financiar proyectos de desarrollo regional y
comunal, y en otro 50% a financiar proyectos de medidas de reparacion, mitigacion o compensacién de
los impactos ambientales provocados por la gestion minera en las comunas donde se encuentren los

respectivos yacimientos.

e Factores Econdmicos

Crecimiento de Chile (PIB): de acuerdo a cifras del Banco Central el PIB se redujo un 9,1% en el tercer
trimestre de 2020 respecto de igual periodo del afio anterior. Resultado incidido por la emergencia
sanitaria asociada al Covid-19 que influyd en la movilidad de las personas y el normal funcionamiento de

los establecimientos productivos.

Las actividades que presentaron una menor contraccion son: mineria con un 1%, el suministro de

electricidad, gas, agua y gestion de desecho con 0,6%, y, por ultimo, las comunicaciones y servicios de

informacién con 0,8%.



Debido a la estabilidad econdmica de la mineria se generan mayores expectativas de los trabajadores

especialmente en los procesos de negociacidn colectiva.

Plan Econdmico de Emergencia Covid-19: medidas fijadas por el Ministerio de Hacienda para enfrentar la
pandemia. Los principales objetivos son proteger los empleos e ingresos laborales, inyeccién de liquidez

para apoyar a las empresas y apoyo a los ingresos de las familias.

Los trabajadores mineros esperan que las Compaiiias compensen econdmicamente el esfuerzo que han

hecho por seguir trabajando en medio de la crisis de la pandemia.

Desempleo en Chile: la tasa de desocupacidn nacional durante el trimestre junio-agosto 2020 fue de

12,9%, incrementdndose 5,3 puntos porcentuales respecto a igual periodo del afio anterior.

Precio del cobre: el Ministro de Mineria y el Vicepresidente de Cochilco dieron a conocer las proyecciones
del precio cobre para 2021, quedando en US$3,3 la libra, mientras que pronostican que el valor promedio
del metal estard en torno USS3 para el 2022. Durante los dltimos meses el precio ha experimentado un
alza importante, por lo que se habla de un nuevo super ciclo del cobre, esto genera aun mayores

expectativas de parte de los trabajadores en los procesos de negociacion colectivas.
e Factores Socioculturales

Sindicalizacion en Chile: de acuerdo con la Direccion del Trabajo Chile posee una tasa de sindicalizacion
del 20,6%. En tanto en el sector minero la cifra es de 34,6%. En cuanto a trabajadores propios se presentan
dos factores que afiaden complejidad a las negociaciones colectivas, |la tasa de sindicalizacién es superior
al 80% vy los sindicatos estdn concentrados, es decir, por segmento de trabajadores se acostumbra a no
tener mas de 2 sindicatos, lo que presiona a las compafiias por alcanzar acuerdos en pos de la continuidad

de sus operaciones.

De acuerdo a cifras proporcionadas por el Consejo Minero durante los proximos tres afios se desarrollaran

94 procesos de negociacion colectiva en el sector minero, afectando a mas de 35 mil trabajadores.

Desigualdad de los ingresos en Chile: el 1% de la poblacién en Chile acumula el 26,5% de la riqueza
generada en todo el pais, el 50% de los hogares de menores ingresos concentra sélo el 2,1% de la riqueza

neta del pais. El ingreso minimo mensual en Chile es de $326.500.

Programa Clase Media Protegida: en un sistema de apoyo para proteger y fortalecer a la clase media, que

permite a las familias acceder a beneficios para enfrentar eventos adversos o contingencias que pongan



en riesgo su progreso y/o bienestar.

Mujeres en mineria: un aumento del 18,5% registrd el empleo en la industria minera durante el trimestre
junio-agosto pasado respecto del mismo periodo en el afio anterior. Actualmente las mujeres representan
el 10% de la ocupacién en el sector minero. Los sindicatos han sido criticos en esta materia, puesto que
insertar mujeres de alguna manera implica reduccién del head count masculino, mientras las directivas

sindicales apelan a la estabilidad laboral.

e Factores Tecnoldgicos

Autonomia en mineria: uno de los primeros avances en sistemas de operacion auténoma en el mundo se
observd en 1960 en Alemania, con el primer ferrocarril no tripulado, posteriormente existieron otros
proyectos en esa linea en 1970 y 1990 en Europa y Estados Unidos. Experiencias similares se vivieron en
Australia desde el 2000 con camiones auténomos, aunque sélo en 2008 se llevaron a cabo las primeras
operaciones. En Chile las primeras pruebas se llevaron a cabo el 2006 en Codelco, si bien se reconoce sus
efectos positivos en seguridad y produccidn, también han presentado dificultades tecnoldgicas por lo que
aun en el pais la autonomia no presenta cifras significativas y es un desafio que enfrentaran las compaiiias

en los préximos anos.

Chile Digital: la OCDE en su informe Digital Economy Outlook mide las oportunidades y desafios que se
presentan en la economia digital y cdmo los paises aprovechan esas ventajas que entregan las tecnologias

de informacion, en el que Chile se encuentra en el ultimo lugar del ranking.

Harvard Business Review cred el Digital Evolution Index que analiza el estado y la tasa de evolucién digital

en 60 paises, Chile esta en el numero 30 del ranking.

e Factores Ambientales

Estrategia nacional de hidrégeno verde: en noviembre 2020 el Ministerio de Energia publicé la version
preliminar de esta politica de largo plazo que establece las ambiciones del pais para crear una nueva
industria y que coordina actores, define prioridades y establece acciones necesarias para avanzar hacia un

desarrollo sostenible de la matriz energética.

Requerimientos energéticos crecientes en mineria: la mineria continda enfrentando requerimientos
energéticos en ascenso, debido a aspectos estructurales como el envejecimiento de las minas,

endurecimiento de las rocas, la caida de las leyes de cobre, como también por temas productivos y la



tendencia hacia la produccién de concentrados y la mayor necesidad de agua lo que implica la construccion

de plantas desalinizadoras y la impulsién de agua de mar.

La energia eléctrica es un insumo estratégico para la mineria del cobre. Segun cifras de Cochilco su uso
representa alrededor del 8% de los costos operacionales y, en promedio, en los tltimos 15 afios la mineria
del cobre ha tenido una participacidon de un tercio en el consumo nacional. Las proyecciones estimadas en

base a los proyectos futuros es que crezca desde 25 TWh en 2020 a 33,4 TWh en 2031.

El desafio de los procesos de negociacion colectiva en esta materia es equilibrar los intereses crecientes

de los trabajadores con los desafios de largo plazo del negocio.

Escasez hidrica: Chile acumula los diez afios mas secos desde que se tiene registro de las precipitaciones
en 1915. Segun cifras de Cochilco, el uso de aguas recirculadas en la industria minera nacional es de un
72%, mientras que el empleo de aguas continentales un 22% y de mar 6%. Esto ha impulsado denuncias
de las organizaciones sindicales y medio ambientales en contra las compaiiias mineras, que agrega tensién

a la relacién con los empleados.

e Factores Legales

Reforma Laboral: el 2017 comenzd a regir en Chile una reforma cuyos principales cambios fueron:
ampliacién de cobertura de la negociacién colectiva, titularidad del sindicato, derecho a informacion de
los sindicatos, simplificacidn del proceso de negociacion colectiva, derecho a huelga y a servicios minimos
de emergencia. Estos cambios aumentaron el poder negociador de las organizaciones sindicales, por lo

gue los procesos de negociacion colectiva son mas complejos.

Proyecto de Ley 40 horas semanales: iniciativa que busca reducir la jornada laboral de 45 a 40 horas
semanales, que fue rechazada por el gobierno, pero aprobada por la Cdmara sdlo unos dias después del
estallido social. La medida, de implementacidon inmediata para grandes empresas, debe ser discutida aun
en la Comisién de Trabajo y el Senado. El gobierno no descarta recurrir al Tribunal Constitucional en caso

de prosperar.



Anexo N° 3: Andlisis de Porter

e Amenaza de Productos Sustitutos
Existen los siguientes sustitutos para el servicio en analisis:

a) Estudios laborales que brindan principalmente asesoria legal de manera recurrente o puntual en juicios

en las Compaiiias.
b) Areas de Relaciones Laborales correspondientes a los equipos de Recursos Humanos de las Compafiias.

La amenaza de sustitucion es alta, dado que es la forma en que el publico objetivo aborda el trabajo de
negociacion colectiva en la actualidad. Si bien, ambos sustitutos prestan los servicios que propone LRC de
manera parcial, es factible tener procesos de negociacidn colectiva de modo exitoso con Abogados

Laboralistas o recursos propios de la empresa.
e Rivalidad entre Competidores

Por un lado, tenemos la competencia de los estudios laborales que ocupan parte del mercado en esa
materia. Algunos de ellos, que ademads fueron mencionados en las entrevistas a altos Ejecutivos de
Recursos Humanos como prestadores actuales de servicios son: Safe Abogados, Aylwin-Mendoza-Luksic-

Valencia Abogados, Lizama Abogados, Provoste Matamala Abogados.

Por otro lado, tenemos la competencia de Asesores Estratégicos cuyo perfil corresponde a Abogados
Legales, ex Ejecutivos de Recursos Humanos, ex Autoridades Laborales, y/o Expertos en Negociacion,
quienes prestan asesoria individual en materias estratégicas de negociacidon colectiva. Entre ellos:

Alejandro Mena, Eduardo Saleh, Sergio Mejia, Cristian Saieh.

La rivalidad de los competidores es media, dado que los actuales competidores no prestan la totalidad de
los servicios que ofrece LRC. La fuerza disuasiva de la competencia estd dada por la diferenciacién de los
servicios prestados y el factor mds critico a enfrentar es el grado de compromiso del cliente con la

competencia.



e Poder de Negociacion de los Clientes

El poder de negociacion de los clientes es medio, si bien los clientes tienen baja influencia en el precio,

tienen la capacidad de seleccidn del proveedor de servicios y el costo de cambiar el prestador es bajo.

e Amenaza de Nuevos Entrantes

La amenaza de nuevos entrantes es baja, dado que es un mercado muy especifico no masivo, que requiere

experiencia practica en procesos negociacidn colectiva complejos para ingresar al mercado.

o Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder de los proveedores es bajo, dado que en el modelo de negocios no existe una fuerte dependencia
de ellos en cuanto a precio, calidad o cantidad de entregables. Por otro lado, la amenaza de integrarse

hacia adelante es baja.

e Barreras de Salida

Las barreras de salida son bajas, puesto que la inversion inicial de capital es bajo y en el caso de la

prestacion de servicios no existe un problema de stock que otorgue criticidad.

e Barreras de Entrada

Las barreras de entrada son bajas, dado que el servicio no esta protegido por patentes para prestarlo y las

necesidades de capital para ingresar son bajas



Anexo N°4: CANVAS

Actividades clave
-Generacion de
propuestas y entrega de
servicios de asesoria.
-Atencion directa e
inmediata frente a

Asociaciones clave
Alianzas estratégicas con
organizaciones que
sostengan una relacion
recurrente y de confianza
con nuestros clientes:

-Consejo Minero contingencia. B
-Asociaciones industriales -V.en tay captacion de
clientes.

con representacion de
empresas de la gran
mineria

Recursos clave
-Consultores
especializados
permanentes y
esporddicos

Propuestas de valor Relaciones con clientes

Prestar servicios de asesoria -Presencial: Ejecucion del Segmentos de mercado
estratégica en procesos de servicio de asesoria y Nicho de mercado en
negociacién colectiva, junto a contingencia. tanto se atiende un
servicios complementarios de segmento especifico y
apoyo vinculando los especializado

objetivos del negocio a los representado por las
objetivos de la negociacion areas de recursos
colectiva en plazos acotados humanos y relaciones
acordados con el cliente, laborales de empresas de

dando soporte en caso de
contingencias y accesibilidad
inmediata para consultas Canales

—_— lagranminerfa.

recurrentes. Existe una conjugacion
equilibrada de contacto
entre la empresa y los
clientes que se focaliza en
canales propios — directos:
Asesoria personalizada

Estructura de costes

-Remuneraciones — Honorarios

-Vidticos

-Arriendo oficina y costos de administracion
-Marketing y difusion

Fuentes de ingresos

Se conjuga un mecanismo de fijacion de precios fijo y dindmico de
acuerdo al servicio contratado:

-Asesoria Negociacion Colectiva Reglada o Anticipada

-Asesoria por etapa especifica del Proceso de Negociacién Colectiva
-Asesoria por servicios complementarios adicionales a Negociacién
Colectiva

-Asesorias esporadicas

-Asesorias permanentes




Anexo N°5: Segmentacion de Mercado

a)

b)

Macrosegmentacion de Mercado

Cliente (Relacionamiento B2B)

Identificacion de la Empresa: Empresas de la gran mineria, que para el afio 2019 tuvieron una
participacién del 9,6% del PIB del pais y un plan de inversiones proyectado al 2029 por un valor de
USS$74 mil millones, ofreciendo grandes perspectivas de desarrollo en los préximos afios, lo que
se ha visto reforzado por el incremento en el valor del precio del cobre llevandolas a un
crecimiento significativo de sus utilidades.

Esta industria que representa la mitad de las exportaciones del pais se espera que sea capaz de
crear mas de 33 mil puestos de trabajo, con una dotacién que para el afio 2019 de acuerdo a datos
de SERNAGEOMIN superan a los 248.000 trabajadores directos.

Sus operaciones se concentran en macro zona centro (Coquimbo) y en especial macro zona norte

del pais (Tarapaca, Antofagasta, Atacama)

Microsegmentacién de Mercado

Cliente (Relacionamiento B2B)

Cultura de la Empresa: Grandes Companias, conscientes de los impactos que sus resultados
generan en el pais y regiones en las cuales se instalan, contando con una o mds operaciones en las
macro zonas centro y norte del pais. El desarrollo de un proyecto minero alcanza en promedio un
periodo no inferior a 10 afios, con un promedio de vida Util de 20 afios y una produccién de
100.000 toneladas anuales, de aqui que la seguridad, disciplina y continuidad operacional son
factores claves en la cultura, particularmente en un escenario donde los costos de produccidn se

han duplicado en los ultimos 10 afos.

Competencia: Las empresas de la gran mineria producen commodities que como tales no poseen
mayor diferenciacién en términos de precio, calidad, tamafio, etc. Siendo determinante el
volumen y manejos de costos produccién, donde nuevamente aparecen los conceptos de
disciplinay continuidad operacional, los que podrian verse seriamente impactados por una huelga
legal que en algunos procesos de negociacién colectiva han superado la barrera de 40 dias

Toma de decisiones: Estas se realizan regularmente de manera centralizada, dejando establecido

un mandato que debe ser ejecutado por las operaciones, sobre este marco los ejecutivos a cargo



c)

de cada una de las operaciones poseen autonomia local.

Comportamiento de Uso

Aplicacién: Los clientes actian tomando a LRC como proveedor y materializando el contrato del
servicio de asesoria estratégica, accion con la cual sus ejecutivos accederdn a la prestacion del
servicio.

Frecuencia de uso: Periodicidad marcada por los tiempos de vigencia de los instrumentos
colectivos que deben ser renovados cada 2 o 3 afios en los procesos de negociacion colectiva,
mantener un servicio permanente dependera directamente de la influencia de las necesidades de

los ejecutivos que lideran estos procesos.

Microsegmentacién de Cliente

Cliente (Relacionamiento B2B)

Comportamiento de Compra

Frecuencia de compra: Cada 24 o 36 meses en funcién de la renovacion de los instrumentos
colectivos y/o eventos de huelgas no legales.

Motivos de compra: Asegurar resultados del proceso de negociacién desde una mirada externa,
entregando soporte a los ejecutivos a cargo del proceso en sus operaciones.

Comportamiento de pago: Cada 30 o 60 dias en funcion de los valores establecidos en la
contratacidn del servicio.

Respuesta a estrategia de cross selling: ofreciendo servicios complementarios al servicio adquirido
a fin de que obtenga el maximo provecho de la asesoria.

Forma de pago: Contado en plazos de 30 a 60 dias de terminado el servicio.

Arquetipo de Cliente

Empresas de la gran mineria del cobre, que como categoria corresponde a aquellas que producen
mas de 75.000 toneladas de cobre en barra anualmente, con una sindicalizaciéon igual o superior
a 80% de trabajadores directos en distintos segmentos de trabajadores y que cuentan con 3 0 mds
organizaciones sindicales, las que pueden distribuirse en mas de una operaciéon o razon social,

siendo la continuidad operacional un factor critico para el negocio.



Anexo N°6: Curriculum Vitae Socios Fundadores

PAULINA CRUZ VALLEJOS

RUT: 13.681.858-9

Correo electrénico: paulinanivia@hotmail.com

Fecha nacimiento: 20-06-1979

Teléfono movil: +56961598318

Direccidn: Leopoldo Quinteros 03650, casa 2, Antofagasta.

PRESENTACION

Ingeniero Comercial, Universidad de Santiago de Chile, cuenta con un Diplomado Habilidades Directivas
en la Universidad Adolfo Ibafiez, cursé Programa de Negociacién, Harvard Law School con conocimiento
de inglés Intermedio. Profesional con sélida experiencia en Gestion de Personas, en las distintas
subfunciones del area. En una carrera ascendente ha trabajado los Ultimos 8 afios en distintas posiciones
de liderazgo de Recursos Humanos en Minera Escondida, 7 de ellos en Relaciones Laborales, participando
en los ultimos 6 procesos de negociacion colectiva del segmento de Operadores y Mantenedores.

Posee alta orientacion a los resultados y motivacion por apoyar desde las personas las transformaciones
culturales de las organizaciones.

Experiencia Laboral

BHP Billiton — Minera Escondida Ltda.

Gerente Relaciones Laborales 2020 a la fecha
Principal HR Business Partner 2019-2020
Principal Labour Relations 2013 - 2019
Specialist Labour Relations 2012 - 2013

Holding Prosegur

Subgerente Desarrollo de Personas 2011- 2012
Jefe de capacitacion y desarrollo 2008 — 2011
Telefénica

Consultor de Estudios 2005 - 2008

Antecedentes Académicos




Post Grado:

Diplomado Habilidades Directivas 2014
Universidad Adolfo Ibafiez

Programa de Negociacion, Harvard Law School 2016

Pre Grado

Ingeniero Comercial, 1997 - 2001

Universidad de Santiago de Chile

CAROLINA DENISSE OLSEN HERNANDEZ

RUT: 13.657.667-4

Correo electrénico: colsenh@uc.cl

Fecha nacimiento: 12-06-1979

Teléfono mévil: +56963201583

Direccién: Clemente Garafulic 471, Jardines del Sur, Antofagasta

Presentacion

Madster en Direccién de Personas y Organizaciones (Universidad Adolfo Ibafiez), Diplomada en Gestidn de
Recursos Humanos (Universidad de Chile), Trabajadora Social y Cientista Politico (Pontificia Universidad
Catodlica), de sdlida formacidn en las dreas de relaciones laborales y gestidén de personas. Posee experiencia
en distintas industrias desempefidndose en los Ultimos 9 afos en distintas posiciones en el area de
relaciones laborales en |la gran mineria, permitiéndole tener una mirada integral a los procesos de negocios
colectiva. Conocimientos avanzados en las dreas de seguridad social, comunicaciones, diplomacia y mirada
estratégica. Mis intereses se orientan a realizar labores de asesoria que permitan desarrollar soluciones
creativas a los desafios de relaciones en la gran mineria los que se proyectan crezcan en complejidad dado
el contexto politico social del pais.

Experiencia Laboral

BHP Billiton - Minera Escondida Ltda.

Principal Labour Relations 2017 a la fecha
Lider de Gestidn Relaciones Laborales 2013 a 2017
Especialista Senior en Relaciones Laborales 2012 a 2013

Vifia Concha y Toro S.A.
Jefe Departamento Calidad de Vida 2008 — 2012

Holding Prosegur


mailto:colsenh@uc.cl

Jefe Departamento Accién Social 2007 -2008

Fundacion de Asistencia Social, Camara Chilena de la Construccion
Jefa Servicio Social 2006 - 2007
Disefio y Ejecucion de Proyectos de Capacitacion y Desarrollo

Fundacién Un Techo para Chile
Coordinador Nacional 2003 - 2005

Escuela de Trabajo Social, Pontificia Universidad Catélica

Supervisor Practicas Profesionales 2004 - 2005

Antecedentes Académicos

Post Grado:
Master en Direccion de Personas y Organizaciones 2011
Universidad Adolfo Ibafiez

Diplomado Gestién en Recursos Humanos 2008
Universidad de Chile

Pre Grado
Doble Grado en Trabajo Social y Ciencias Politicas 1997-2003
P. Universidad Catélica de Chile
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