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RESUMEN

EVALUACION DE FACTIBILIDAD ESTRATEGICA, TECNICA Y ECONOMICA PARA LA
CREACION DE UN SERVICIO EN LA EMPRESA JHM CONSULTORES SPA ENFOCADO EN
LA GENERACION DE REPORTES DE CONTROL INTERNO Y CONTROL DE FRAUDE

El objetivo de este estudio fue la evaluacion de la factibilidad estratégica, técnica y econdémica para la
creacion de un servicio en la empresa JHM Consultores SPA, enfocado en la generacion de reportes de
control interno y control de fraude, que permita obtener una utilidad neta de al menos MM$ 80 al final del
segundo afio de operacion.

Mediante un analisis interno de la empresa, se verifico su capacidad técnica para prestar el servicio por su
aplicacion en un cliente desde el afio 2019, generando experiencia y conocimiento sobre reglas de control
interno, herramientas analiticas y estructura de los ERP. Por otro lado, se identificaron limitaciones
financieras, comerciales y de acreditacion para llegar a otros clientes.

De acuerdo con la experiencia que esta empresa ha acumulado, los altos niveles de facturacion de firmas
consultoras y las tasas de crecimiento sostenido del mercado de la consultoria, el segmento que presenta
mayor atractivo para ofrecer este servicio corresponde a las grandes empresas de los sectores industrial y
comercial. Se verifico en este segmento, la ocurrencia de eventos no deseados en los ultimos 5 afios, una
sensacion de alta exposicion al fraude y un alto interés por contratar. El tamafio de mercado potencial del
segmento objetivo es de MMUF 234 y 278.000 empresas para el primer afio de operacion, con una tasa de
crecimiento anual del 8%. Los clientes de este segmento valoran un servicio que entregue pautas para
mejorar los procesos, identificacion rapida de los errores, y la generacién de un diagnostico general de la
empresa, estos atributos fueron incluidos en la respectiva propuesta de valor.

Sobre los competidores, a través una encuesta a firmas del rubro, se determin6é que un 65% ofrece estos
servicios. Adicionalmente, se efectud un benchmark a 4 empresas que ofrecen todos los servicios evaluados,
verificando que su desempefio comercial se fomenta por su amplia estructura, trayectoria, y prestigio. En
base a esta informacion, se adaptd la propuesta de valor, incluyendo alianzas con firmas consultoras
consolidadas y aplicar por medio de éstas, vias de contratacion indirecta. Se visualiza que los competidores
ofrecen servicios con altos grados de estandarizacion y con tarificacion en base a UF por hora, al respecto,
JHM Consultores SPA buscaré diferenciarse mediante una estructura de precios dindmica en base a
suscripciones anuales.

La propuesta de valor corresponde a un nuevo servicio denominado: “Datatracker: Sistema Integral de
Control Antifraude” y se traduce en el disefio y operacion de reportes de control interno y control de fraude.
Dentro de los elementos principales de esta propuesta estan: la deteccion de los problemas en el origen,
mediante alertas sobre eventos de fraude en tiempo real; la resolucion de problemas de raiz, mediante
informacidn real y de facil acceso sobre infracciones o errores; y mejoramiento del negocio, mediante la
gestion de las brechas operativas y de control.

El proyecto requiere una inversion inicial de MM$ 400, que seran aportados en un 63% con deuda y en un
37% con recursos propios. En un horizonte de 5 afios y con una tasa de descuento del 15%, la evaluacion
econdmica determiné un VAN de MM$ 468, una TIR de 49,52% y una proyeccion de utilidad neta
acumulada a 5 afios de MM$ 1.113. Al final del segundo afio de operacion, su utilidad neta alcanzara MM$
255, superando su condicion de satisfaccion definida de MM$ 80. En consecuencia, se confirma su
factibilidad econdmica.

Es recomendable ejecutar el proyecto segun el modelo analizado. Se sugiere a JHM Consultores SPA
fortalecer su capacidad para sostener 0 aumentar sus ingresos, toda vez que el proyecto tiene una mayor
sensibilidad en este &mbito. Lo anterior, mediante una evaluacion del aumento en sus esfuerzos demarketing,
gue como parametro base, se han definido en un 4% de los ingresos para el primer afio y en un 2% para los
afos sucesivos.
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1. Introduccién.

La ocurrencia de un fraude puede impactar de forma significativa el valor de las empresas, su
reputacion corporativa y sus precios accionarios. Un estudio realizado por la Universidad Alberto
Hurtado en 2016 y publicado en el sitio “ResearchGate” [1], valoriz6 la destruccion de valor en
compariiias emblematicas chilenas que protagonizaron escandalos corporativos entre los afios 2011
al 2016, entre ellas, empresas La Polar experiment6 una caida hasta un 73% de su precio accionario
a 4 semanas de conocido el escandalo, por su parte, CMPC y Soquimich tuvieron bajas en un 17,4%
y 14,6% respectivamente.

En este escenario, las compafiias tienen el desafio de anticiparse en la deteccion de eventos
constitutivos de un fraude, mediante el fortalecimiento de su ambiente control interno y la
implementacidn de practicas para evitar su ocurrencia e impacto.

JHM Consultores SPA es una firma de servicios empresariales fundada en el afio 2015 por Julio
Hidalgo Morales, exgerente senior de la firma PwC. Sus principales lineas de negocio son [2]:
asesoria financiera y tributaria; consultoria y asesoria empresarial; inventarios con tecnologia para
activos fijos y existencias; y, facilitacion y coaching. Especificamente, dentro de la linea de negocio
“consultoria y asesoria empresarial”, la empresa ofrece los siguientes servicios: ambiente de
control, riesgo y cumplimiento; alineacion de la tecnologia y el negocio; ERP SAP; controles
generales computacionales (ITGC); e, informacion y data.

El presente trabajo presenta la evaluacion de factibilidad estratégica, técnica y econdmica para la
creacion de un servicio en laempresa JHM Consultores SPA, enfocado en la generacion de reportes
de control interno y control de fraude. Este nuevo servicio pretende cubrir las necesidades de
fortalecer el ambiente de control interno y control de fraude de sus clientes, permitiendo, por medio
de técnicas analiticas, extraer informacion desde los sistemas ERP de la compafiia, e identificar
eventos y actividades que no cumplan con los estandares de control interno o registros que
presenten indicios de fraude.

Estos reportes de control interno y control de fraude permitiran a los administradores de las
compaiiias, identificar situaciones de riesgo y gestionar su remediacién mediante planes de accion
al efecto. JHM Consultores SPA esté interesada en dar continuidad y apertura a este nuevo servicio,
gue ha tenido una alta aceptacion y valoracion en la empresa cliente Kiipfer Hermanos S.A., desde
el afio 2019 [3].

Mediante la aplicacion de un diagndéstico que incluyé andlisis desde distintos puntos de vista, se
prepar0 una propuesta de valor y su respectiva evaluacion de factibilidad estratégica, técnica y
econdmica, para comprobar finalmente, mediante una proyeccion financiera, si este nuevo servicio
en la empresa JHM Consultores SPA es atractivo en términos de utilidad minima esperada, VAN
y TIR para lograr crecimiento y consolidacién frente al mercado.



2. Objetivos y resultados esperados.
2.1. Objetivo general.

Evaluar la factibilidad estratégica, técnica y econémica de crear un servicio en la empresa JHM
Consultores SPA, enfocado en la generacidn de reportes de control interno y control de fraude, que
permita obtener una utilidad neta de al menos MM$ 80 al final de segundo afio de operacion.

2.2. Objetivos especificos.

e Elaborar un diagnostico de la situacion actual de la empresa JHM Consultores SPA, y de los
servicios de control interno y control de fraude, mediante la investigacion y analisis de variables
relevantes: interna, mercado, clientes y competidores.

e ldentificar y caracterizar el/los segmento/s de mercado objetivo.

e Disefiar una estrategia que incluya una propuesta de valor para este nuevo servicio.

e Evaluar la factibilidad econdémica de obtener una utilidad neta de al menos MM$80 al final del
segundo afio de operacion.

2.3. Alcance.

JHM Consultores SPA busca evaluar la factibilidad de incorporar en su linea de negocios
denominada “consultoria y asesoria empresarial” un nuevo servicio que cubra las necesidades de
fortalecer el ambiente de control interno y control de fraude de sus clientes, extrayendo informacion
desde los ERP de las empresas por medio de tecnologias analiticas, identificando eventos o
actividades inusuales, indicios de fraude o registros que no cumplan con los estandares de control
interno.

El presente estudio incluye lo siguiente:
e Marco conceptual sobre los marcos de control interno y control de fraude a nivel mundial.

e Diagnéstico de la situacion actual de la empresa JHM Consultores SPA, mediante el analisis
interno, de mercado, de clientes y de competidores.

e Sintesis diagnoéstica por segmento de clientes.
e Eleccion de un segmento objetivo.

e Disefio estrategia y propuesta de valor.

e Estudio de factibilidad econdmica.

El presente estudio excluye lo siguiente:

e Implementacion y seguimiento de la estrategia descrita.



e Definicidn, analisis y seguimiento de las actividades de soporte asociadas con la venta de los
servicios.

2.4. Resultados esperados.

Se espera cumplir con los objetivos descritos en el presente trabajo, mediante la definicion de una
propuesta de valor que atienda las necesidades y atributos valorados por el segmento identificado
de manera rentable, verificando la factibilidad estratégica, técnica y econdmica de la creacion de
este nuevo servicio en laempresa JHM Consultores SPA, y la consecuente utilidad analizada segun
los pardmetros esperados, para concluir sobre la viabilidad del negocio.

3. Marco conceptual.
3.1. Estandares y marcos de control interno y control de fraude.

Los estdndares de mas alto nivel en materia de control interno y control de fraude estan
determinados por el Comité de Organizaciones Patrocinadoras del Treadway Commission, por sus
siglas en inglés, COSO, cuya mision es proporcionar liderazgo intelectual a través del desarrollo
de marcos integrales y orientacidn sobre la gestion de riesgos empresariales, el control interno y la
disuasion del fraude disefiados para mejorar el desempefio y la gobernanza de la organizacion y
para reducir el alcance del fraude en las organizaciones.[4]

3.1.1. COSOy su historia.

COSO se conformo6 en el afio 1985, con el fin de patrocinar la Comisién Nacional de Informes
Financieros Fraudulentos, una iniciativa del sector privado que busco indagar sobre las causas que
pueden motivar a los administradores a emitir estados financieros adulterados. En esa oportunidad,
desarrollo recomendaciones a las empresas publicas y sus auditores internos, para la SEC y otros
entes reguladores.

En su génesis, esta comision la integraron las siguientes asociaciones profesionales de los Estados
Unidos: la Asociacion Estadounidense de Contabilidad (AAA), el Instituto Estadounidense de
Contadores Publicos Certificados (AICPA), los Ejecutivos Financieros Internacionales (FEI), el
Instituto de Auditores Internos (11A) y la Asociacion Nacional de Contadores (IMA). [4]

3.1.2. Marcos de control disefiados por COSO [4].

Los marcos de control emitidos por esta organizacion, denominados “Informe Coso", con el correr
del tiempo han tenido variados énfasis, segun se resume a continuacion:

A. COSO 1.

Publicado en 1992, este informe Ilamado “Internal Control - Integrated Framework” plante6 como
objetivo ayudar a las empresas a evaluar y mejorar sus estructuras de control interno, facilitando
un modelo base sobre el cual pudieran valorar sus sistemas de control. Segun este informe, el
control interno es un proceso llevado a cabo por la direccién y el resto del personal de una entidad,
disefiado con el objeto de proporcionar un grado de seguridad razonable en cuanto a la consecucion
de los objetivos dentro de las siguientes categorias:

e Eficaciay eficiencia de las operaciones.



e Confiabilidad de la informacion financiera.

e Cumplimiento de las leyes, reglamentos y normas aplicables.
La estructura estandar de COSO 1 se dividia en cinco componentes:
1. Ambiente de control.

Fundamento basal de los demas componentes de control, donde reside la disciplina, cultura de
control y valores. La organizacién debe definir, formalizar y difundir cuales son los valores
generales, codigos de éetica y marcos conductuales transversales de la organizacion, las acciones
aceptadas o rechazadas a todo nivel, a las cuales deben adscribirse todas las personas que trabajan
en la empresa y que interactdan con ella.

2. Evaluacion de riesgos.

Identificacidn y evaluacién de los riesgos que interfieren en la consecucion de los objetivos de la
entidad, asimismo, se deben construir las bases sobre como administrar estos riesgos.

3. Actividades de control.

Aqui residen las politicas y procedimientos que ayudan a asegurar que las directrices ejecutivas y
administrativas se cumplan a todo nivel en la organizacion.

4. Informacion y comunicacion.

Son los flujos de informacion relevante, pertinente y oportuna, que permita que los empleados de
la compafiia cumplan sus roles y responsabilidades.

5. Supervision.
Instancia para el seguimiento y valoracion del desempefio de la empresa y sus empleados.
B. COSO 11 [4].

Publicado en 2004 bajo el titulo “Enterprise Risk Management — Integrated Framework” (ERM),
es un marco integrado de gestion de riesgos que amplia el concepto de control interno a la gestion
de riesgos, implicando necesariamente a todo el personal, incluidos directores y administradores.

La nueva estructura de componentes de COSO |1 es la siguiente:
1. Ambiente de control.

Es la base fundamental de los demés componentes del modelo ERM, proporcionandole estructura.
Es la instancia para que los empleados y directivos generen conciencia sobre los riesgos asociados
al quehacer de la empresa.

2. Establecimiento de objetivos.

En esta etapa las empresas determinan sus objetivos y con esto pueden visualizar los riesgos
asociados. Un riesgo es la probabilidad de que ocurra un determinado evento, contratiempo o

4



desgracia, de que alguien o algo sufra un perjuicio o dafio. Aterrizado al ambito empresarial, un
riesgo es un efecto, medido en términos de probabilidad e impacto, de que un evento genere
dificultades en la consecucion de determinados objetivos.

3. Identificacién de eventos.

Conociendo los riesgos asociados a los objetivos planteados, es posible conocer los eventos que
pueden gatillar que estos riesgos se materialicen, esta basqueda debe ser amplia, es decir, necesita
que se consideren los eventos que generen efectos negativos y positivos en el cumplimiento de
objetivos, estos Ultimos considerados como oportunidades que potencian su logro.

4. Evaluacion de riesgos.

Cada riesgo debe ser valorado, en términos de probabilidad (posibilidad de ocurrencia) e impacto
(efecto que genere en distintos ambitos: resultados, imagen corporativa, ambiente, entre otros.)

5. Respuesta a los riesgos.

Corresponden a las medidas mitigatorias que la empresa define para evitar que los riesgos
identificados y valorados se materialicen, normalmente estas medidas se denominan “controles”.
Las principales respuestas al riesgo son: evitarlo, reducirlo, compartirlo o aceptarlo.

6. Actividades de control.

Corresponden a las politicas y procedimientos para asegurar que los controles definidos como
respuesta al riesgo se cumplan en la medida en que fueron definidos, con el fin de lograr niveles de
exposicion tolerables en la organizacion. Estas actividades de control pueden ser: preventivas,
detectivas o correctivas; y de forma manual o automatica.

7. Informacion y comunicacion.

Informacion accesible, pertinente, oportuna y necesaria para todo nivel en la organizacion para
hacer frente a los riesgos. La comunicacion en la organizacion debe en sentido amplio y fluir por
toda la organizacion, en todos los sentidos. Debe existir buenos canales de comunicacion con
clientes, proveedores, empleados, fiscalizadores y accionistas.

8. Supervision.

Esta funcidn sirve para monitorear que el proceso de gestion de riesgos se esté llevando
satisfactoriamente y sea efectivo a lo largo del tiempo. Se puede realizar mediante monitoreos
continuos, evaluaciones, certificaciones o auditorias.

C. COSO 111 [5].

Publicado en 2013, es una mejora de COSO Il en los siguientes ambitos:

e Mejora la agilidad de los sistemas de gestion de riesgos para adaptarse a los entornos.

e Mayor confianza en la eliminacion de riesgos y consecucion de objetivos.



e Mayor claridad en cuanto a la informacion y comunicacion.

En resumen, las orientaciones, estudios, énfasis y estandares de control interno y control de fraude
han ido evolucionando con el correr del tiempo, partiendo en 1985 con un foco en el control interno
puro, posteriormente, con la ocurrencia de eventos de gran transcendencia como el caso Enron,
desde el afio 2004, los marcos de control COSO de orientaron a la gestion de riesgos asociados a
los objetivos de la organizacion (ERM), finalmente, a partir del afio 2013 COSO Il1 se incorporan
los elementos de gobierno corporativo.

3.2. Estandares focalizados en fraude.
3.2.1. Asociacion de examinadores de fraude certificados (ACFE por sus siglas en inglés).

Es la organizacion antifraude mas grande del mundo, su labor se focaliza en brindar capacitacion,
certificaciones, membresias y acreditaciones en materia de control fraude, y de esta forma fomentar
una comunidad global y dinamica de profesionales antifraude [6]. Esta organizacion despliega sus
recomendaciones, servicios y practicas en todo el mundo, tanto en sectores publicos como privados,
y sus lineas de servicio se agrupan en 4 ambitos.

A. Afiliacion a la ACFE [7].

Segun la ACFE, corresponde al primer paso para acceder a la comunidad y conectarse con
profesionales certificados de todo el mundo para compartir recursos, practicas, estandares, medidas
y experiencias disefiadas para aportar en el control y prevencion del fraude. En este nivel, las
personas afiliadas seran orientados y capacitados en materia antifraude, invitdndolos a obtener
alguna certificacion. Algunos programas que se ofrecen en este ambito son:

e Alianza corporativa: programa para implementar mejores practicas antifraude en la
organizacion.

e Alianza de aplicacion de la ley y gobierno (LEGA): capacitacion para agencias de aplicacion
de la ley y entidades gubernamentales.

e Asociacion de educacion contra el fraude: red de educadores de casi 300 universidades que
preparan a los estudiantes en el campo antifraude.

B. Credencial CFE [8].

Es una certificacion que ofrece la ACFE para los profesionales encargados de controlar y prevenir
el fraude, ya sea en las organizaciones donde trabajan, o para ofrecer servicios profesionales de
manera independiente. Al afio 2021, a nivel mundial el nimero de credenciales vigentes superaba
las 60.000. Esta credencial se focaliza en habilitar competencias en los siguientes temas:

e Conocimiento de transacciones financieras complejas.

e Comprension de técnicas de investigacion y cuestiones legales.

e La capacidad de resolver denuncias de fraude.

e Disefiar programas efectivos contra el fraude.
6



C. Biblioteca de recursos de fraude [9].

Es un repositorio que contiene recursos, algunos de libre acceso y otros restringidos a miembros,
en materia antifraude, incluye noticias, publicaciones, tendencias, analisis e informes.

D. Capacitacion, eventos y productos [10].

Su objetivo es mantener en contacto a la red global de profesionales certificados y actualizar las
capacidades con los nuevos descubrimientos sobre précticas de fraude en el mundo, todo lo anterior
mediante conferencias, eventos, cursos e-learnings y entrenamiento en grupos.

3.2.2. Otros estandares y acreditaciones en Chile.
A. 1SO 37.001 [11].

Estandar elaborado por la Organizacion Internacional de Estandarizacion (ISO) que orienta y
certifica a las organizaciones sobre los elementos que debe contener un sistema de gestiéon que
ayude a la empresa prevenir, detectar y enfrentar el soborno, cumplir las leyes antisoborno y los
compromisos voluntarios que asuma en el ejercicio de sus operaciones.

B. Modelo de Prevencion de Delitos (Cumplimiento Ley 20.393) [12].

La ley 20.393 promulgada en 2009, dispone que las personas juridicas seran penalmente
responsables por los delitos que sefiale (al aio 2020 figuraban 13 delitos), que fueren cometidos en
el interés y provecho de los duefios, ejecutivos, representantes, ciertos dependientes y cuya
comision fuera por consecuencia de la infraccion de los deberes de direccion y supervision por
parte de la empresa. Para evitar o atenuar asumir esta responsabilidad penal, que incluso podria
significar el cierre de la empresa, esta deberad disefiar, implementar y mantener un modelo de
prevencion, que incluya los siguientes elementos:

e Definir un encargado de prevencién (EDP).

e Disefar un sistema de prevencion.

e Certificar el modelo (este elemento es optativo).

4. Diagnostico.

4.1. Analisis interno de la empresa para la generacion del servicio.

La empresa de servicios empresariales JHM Consultores SPA es liderada por su socio fundador, el
Sr. Julio Hidalgo Morales, quien se desempefié por 12 afios en la firma PriceWaterhouseCoopers
(PwC). Su paso por esta empresa le permitié ganar conocimiento y experiencia en materias de
control interno, relevamiento de procesos, mejoramiento de los sistemas de registro y analisis de
seguridad de la informacion; liderando trabajos de auditoria y consultoria en materias de riesgo y
control, ciberseguridad, estados financieros, aseguramiento de procesos, controles generales
computacionales y trabajos especiales.



JHM Consultores SPA, cuenta con un mix de servicios que incluye: asesoria financiera y tributaria,
consultoria y asesoria empresarial, inventarios con tecnologia para activos y existencias, y
facilitacion y coaching.

A fin de cuantificar los elementos de esta empresa de consultoria para ofrecer este servicio y
visualizar sus niveles de capacidad para enfrentarse a este desafio, se han definido 3 tipos de
variables, que fueron levantadas y analizadas a la luz de su situacion actual, estas variables son:
técnicas, de infraestructura y comerciales.

4.1.1. Capacidades técnicas.

Durante los afios 2015 al 2021, JHM Consultores SPA presto los siguientes servicios de auditoria,
consultoria y asesoria.

A. Empresas Carozzi.
e Preauditoria en controles generales computacionales.
e Revision de plataformas tecnoldgicas (sistemas operativos y bases de datos).
e Revision de accesos Yy segregacion de funciones en ERP SAP.
e Levantamiento y analisis de riesgos en procesos de negocio.
B. Corporacion Nacional del Cobre de Chile.
e Actualizacién y mejoramiento del modelo corporativo de accesos en ERP SAP.
e Actualizacion de matriz de riesgos en plataforma GRC Access Control.
e Evaluacion y actualizacion de controles mitigantes de segregacion de funciones.
e Recoleccion y revision de evidencias de controles mitigantes.
C. Laboratorios Maver S.A.
e Diagndstico y revision de roles y controles ERP SAP.
e Revision de los parametros de seguridad del mddulo basis del ERP SAP.
e Revision de controles configurables en SAP para procesos de negocio.
D. Casa Royal.
e Consultoria en procesos informaticos.
e Levantamiento organizacional de las areas de tecnologia.

e Propuesta de segregacion funcional.



e Implementacion de controles y procedimientos.
E. Derco S.A.

e Redisefio y remediacion de roles y perfiles en el ERP SAP.

e Analisis de riesgo de segregacion de funciones y propuestas de remediacion.
F. Kupfer Hermanos S.A.

e Preauditoria en controles generales computacionales.

e Revision de plataformas tecnoldgicas (sistemas operativos y bases de datos).

e Reportes de control interno.

e Reportes de control de fraude.

Los servicios que JHM ha prestado a las empresas indicadas anteriormente, le han permitido
adquirir elementos técnicos para evaluar el ambiente de control interno en las compafiias y detectar
incumplimientos, actividades inusuales y brechas en los controles, los que constituyen factores
clave de los servicios que se pretenden ofrecer al mercado. Todo lo anterior enriquecido por el uso
de herramientas analiticas aplicadas de manera directa a los registros del negocio (bases de datos
de los ERP), las que ha ejecutado en los ultimos 3 afios. En materia de fraude, esta empresa no
cuenta con personal certificado 0 miembros de comunidades u organizaciones antifraude.

4.1.2. Capacidades de infraestructura.
A. Facturacion y utilidad neta.

La siguiente grafica muestra la evolucion en términos de facturacion neta anual generada y
resultados netos de la firma JHM Consultores SPA entre los afios 2017 al 2020.

Grafico N°1: Principales datos financieros de la empresa JHM Consultores SAP (Valores en M$)
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Fuente: Carpeta tributaria JHM Consultores SPA.

La facturacion neta anual promedio de esta firma en sus 4 afios de operacion es de MM$ 57, su
némina es de 2 personas, y su utilidad neta promedio es de MM$ 10.
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B. Facturacion por cliente.
La distribucién de los montos facturados por cliente para el periodo 2017-2020 es el siguiente.
Grafico N°2: Facturacion por cliente JHM Consultores SAP (Valores en M$)
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Fuente: Carpeta tributaria JHM Consultores SPA.

El cliente Kipfer Hermanos S.A., constituye el principal cliente para la empresa de servicios
empresariales JHM Consultores SPA, con un valor facturado de 84 millones de pesos. Los servicios
evaluados en el presente estudio se han efectuado en modalidad piloto en este cliente desde el afio
2019.

JHM Consultores SPA es una empresa pequefia, joven y con una ndmina reducida, esta situacion
conlleva una limitacion a la hora de buscar espacios en el mercado. Su estructura financiera y
operativa no le permite en su estado actual participar en grandes procesos licitatorios para empresas
gue pueden entregarle estabilidad y crecimiento sostenido. Ante esta situacion, JHM debera
analizar y evaluar distintos vehiculos para lograr llegar a nuevos clientes.

4.1.3. Capacidades comerciales.

Los servicios de generacion de reportes de control interno y control de fraude que se analizan en el
presente estudio se han ejecutado desde el afio 2019 en la empresa Kupfer Hermanos S.A., con una
importante aceptacion y valoracion. De esta experiencia, ha nacido en JHM el interés de dar
continuidad y apertura a este servicio en otros clientes. En este escenario, JHM no cuenta con un
departamento de marketing o con un area de ventas dedicada, todas sus actividades comerciales y
de promocion son gestionadas por el mismo duefio directamente con los clientes. Se visualiza una
limitacién y una debilidad en el ambito comercial, que dificulta presentar a nuevos clientes los
servicios de manera efectiva.

4.1.4. Entrevista a socio fundador.

A fin de conocer y analizar los elementos presentes en la empresa para ejecutar este nuevo servicio,
se ha realizado una entrevista al socio fundador de la empresa JHM Consultores SPA, el detalle de
cada respuesta entregada se encuentra en el Anexo A.

Del andlisis de las respuestas indicadas anteriormente, se desprenden las siguientes ideas:
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e El servicio se estructura tomando como principal insumo la arquitectura de informacion de la
empresa que esta almacenada en las bases de datos de sus sistemas ERP.

e Es un tipo de servicio que requiere de cierta continuidad en el tiempo, es una accion de
fortalecimiento del control interno que, si se interviene o descontinua, provocard una
degradacion que seré facilmente identificada por auditores y revisiones independientes. Esta
situacion reporta a la empresa una oportunidad para mantener a clientes cautivos en el disefio
y operacion de reportes, asimismo debera analizar y definir tarifas que permitan visualizar estos
esfuerzos y el valor que reportan en materia de control.

e Esun servicio, cuyos elementos y entregables son de alto nivel y visibles ante el directorio de
la compaiiia 0 algun comité. Ademas, como se ha visto en su aplicacion piloto, ha servido para
el proceso de toma de decisiones en distintos ambitos.

e JHM Consultores SPA esté interesada en ofrecer este servicio a otros clientes, compartiendo su
experiencia con Kupfer y analizando vehiculos comerciales para ampliar su cartera.

e JHM Consultores SPA estima que cuenta con los elementos técnicos para estructurar el disefio
de una oferta para este servicio.

e JHM Consultores SPA requeriria incorporar mas personal que replique el trabajo ya disefiado
en el cliente piloto.

4.1.4. Resumen de capacidades.

En un escenario de proyeccion de estos servicios a otros clientes, JHM Consultores SPA debera
evaluar y potenciar los siguientes elementos:

e Promover y consolidar su conocimiento sobre la arquitectura interna de los sistemas ERP,
con foco en la identificacion de aquellas bases de datos donde se registran los datos
maestros y de negocio.

e Continuar fortaleciendo los conocimientos sobre herramientas y técnicas analiticas para el
desarrollo de consultas preconfiguradas (querys) que se conecten directamente con estas
bases de datos.

e Incorporar acreditaciones y certificaciones en temas antifraude.

e Promover de manera practica los servicios sus otros clientes, compartiendo la experiencia
que ha reportado en Kupfer y como el directorio ha valorado el servicio y proyectado su
crecimiento y consolidacion en los proximos afos.

e Incorporar el ambito comercial en su estructura, que permita dar a conocer los servicios en
el mercado junto con captar y mantener clientes.

La siguiente tabla resume el analisis interno de JHM Consultores SPA y su posicién actual para
enfrentarse a este nuevo escenario de proyectar y consolidar los servicios de generacion de reportes
de control interno y control de fraude.
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Tabla N°1: Resumen de elementos para presentes en JHM Consultores SPA para ejecutar los servicios en estudio

Elementos Técnicos Infraestructura | Comerciales
JHM Consultores SPA A | J
-.'I_ -:]LE_L -.LU
Elementos técnicos | Baja capacidad Cartera pequefia
para presentar los financiera para y con servicios
servicios en el llegar a clientes. especificos, sin
Analisis mercado. Faltan Sin oficinas, tasa de
certificaciones estructura ni crecimiento.
antifraude. organizacion
comercial.

Fuente: Elaboracion propia.
4.2. Analisis del mercado.
4.2.1. Entorno macroeconémico.
A. Producto interno bruto (PIB).

El principal instrumento de medicion de capacidad de la economia para producir bienes y servicio
es el PIB (producto interno bruto), su definicion indica que corresponde al valor monetario de todos
los bienes y servicios finales producidos por un pais o region en un determinado periodo de tiempo,
normalmente un afio. Se utiliza para medir la riqueza que genera un pais y sus tasas de crecimiento
mediante la comparacion entre PIB de distintos periodos [13]. Respecto de Chile, la evolucién del
PIB desde el afio 2000 es la siguiente:

Gréfico N°3: Evolucién del PIB de Chile entre 2000 y 2020.
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=

Fuente: Banco Mundial.
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El PIB de Chile del afio 2020 fue de MM$ 252.940, un 9,5% menos que el registrado en 2019.[13].
Las principales razones de esta baja son: pandemia, efectos del estallido social, contraccion severa
de la actividad economica, caida de los flujos de comercio, disminucion de los niveles de
produccién (producto del confinamiento) y postergacion de proyectos de inversion. Este escenario
no muy satisfactorio para desarrollo de nuevos negocios supone un gran desafio para posicionarse
en un mercado a la baja. Sin embargo, analistas prevén que esta tendencia se rompe en 2022, segin
el Banco Central la economia crecera entre un 3% y 4%, principalmente impulsada por la
reactivacion de la economia provocada por la inmunizacién de la poblaciéon activa contra el
COVID-19. [14]

B. Indice mensual de actividad econémica (IMACEC).

Otro indicador de relevancia para el presente estudio es el IMACEC (indice mensual de actividad
econdmica), que corresponde a una estimacion que resume la actividad de los distintos sectores de
la economia en un determinado mes, a precios del afio anterior; su variacion interanual constituye
una aproximacion de la evolucion del PIB. El célculo del IMACEC se basa en multiples indicadores
de oferta que son ponderados por la participacion de las actividades econdémicas dentro del PIB en
el afo anterior. [15]

Gréfico N°4: Tasas de variacion mensual del IMACEC.
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Fuente: Banco Central de Chile.

Se aprecian notoriamente los efectos negativos del estallido social en octubre y noviembre de 2019
y de la pandemia COVID-19 desde marzo 2020, con una recuperacion a partir de septiembre 2020.

El anélisis del IMACEC se debe realizar por actividad, estas se dividen en tres dimensiones:
produccion de bienes, comercio y servicios. A continuacion, se muestra un grafico que contiene la
contribucion de estas dimensiones a la variacion anual del IMACEC 2021 respecto del 2020.
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Grafico N°5: Contribucion de los sectores econémicos a la variacién anual del IMACEC.

sericies 2001 |
Comerdio (16,7 .- 15

Resto de bienes (5.0) l 06
induztria (5.5) ] 05

Mineris (03) | 01

- 5.0 100 15.0

Fuente: Banco Central de Chile.

El IMACEC entre noviembre de 2020 y noviembre de 2021 aumentd en un 14,3%, los sectores que
mas aportaron a esta variacion son: servicios con un 9,4% y comercio con un 1,5%.

C. Mercado de los Servicios.

El mercado de los servicios se encuentra en alza, hubo aumento en la demanda provocada
mayoritariamente por la reactivacion en la actividad econdémica ante la inmunizacion de la
poblacion, disminucién de confinamientos y control en general de los efectos de la pandemia

En este contexto macroecondmico para 2021 se reporto una fuerte recuperacion para el mundo de
los servicios, pasando desde un -1% de incidencia en el IMACEC en noviembre 2020, a un 9,4%
en noviembre 2021. Segun el Servicio de Impuestos Internos, los cddigos de actividad que se
incluyen en el desarrollo de este analisis en forma conjunta presentan aumentos sostenidos, como
se muestra en el siguiente grafico, donde se indica que para el 2020 la facturacion supero los 416
millones de UF, un 8% mayor a los niveles del 2019.

Grafico N°6: Crecimiento de la facturacion en UF de empresas de consultoria, asesoria y auditoria.
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Fuente: Servicio de Impuestos Internos.
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El siguiente cuadro muestra un detalle de la cantidad de empresas, sus niveles de facturacion en
unidades de fomento (UF) para el afio 2020 y el factor de crecimiento promedio en ambas
dimensiones de los ultimos 5 afios, para cada codigo de actividad econdémica considerado en el

presente estudio.

Tabla N°2: Crecimiento del mercado de empresas de asesoria, consultoria y auditoria periodo 2016 al 2020.

Cantidad de Crecimiento Facturacion Crecimiento
Cadigo de actividad econémica (SII) empresas en promedio en MMUF promedio
2020 ultimos 5 afios 2020 ultimos 5 afios
749001: Asesoria y gestion en la compra o
venta de pequefias y medianas empresas 736 17% 3.210 51%
691001: Servicios de asesoramiento y
representacion juridica 3.586 -3% 27.822 -1%
692000: Actividades de contabilidad, teneduria
de libros y auditoria; consultoria fiscal 5731 0% 19.762 -1%
702000: Actividades de consultoria de gestion 30.588 10% 196.022 5%
661903: Empresas de asesoria y consultoria en
inversion financiera; sociedades de apoyo al 7.389 15% 47.920 9%
giro
620200: Actividades de consultoria de
informatica y de gestion de instalaciones 10.363 22% 121.429 17%
informaticas

Fuente: Servicio de Impuestos Internos.

Respecto a la cantidad de empresas de consultoria y asesoria empresarial, se aprecia que 4 de los 6
codigos de actividad economica considerados en el presente estudio presentan crecimiento en los
ultimos 5 afios. En su conjunto, las empresas consultoras reportadas en 2020 alcanzan 58.393
entidades, donde 4 de 6 codigos presentan crecimientos de mas del 12% anual en los ultimos 5
afios, la evolucion de este crecimiento, que también se presenta en otros sectores, obedeceria al
“buen ambiente de negocios que exhibe la marcha de la economia chilena”, segun un articulo
publicado en el portal “elEconomista América”.[16]

Sobre los niveles de facturacion, se observa un crecimiento en 4 de los 6 cddigos de actividad
considerados en el presente estudio, los que varian entre un 5% y un 51%. A nivel agregado, el
total de UF facturadas en 2020 ascendio a 416 millones, equivalentes a 15.600 millones de délares,
con un crecimiento respecto del afio anterior de un 8%.

Segun las cifras indicadas anteriormente, se visualiza un mercado atractivo para ingresar o
emprender con servicios que recaben nuevas tecnologias digitales de analitica e inteligencia de
negocios (BI), apoyando a los clientes en los procesos de gestion y control. Sin embargo, en este
ambiente positivo, es necesario ponderar en el analisis el crecimiento sostenido de empresas de
auditoria, consultoria y asesoria empresarial como una amenaza, debido a que aumentan el nimero
de competidores.
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4.2.2. Tamano y crecimiento proyectado del mercado potencial.
4.2.2.1. Tamafo del mercado seguin cantidad de empresas de consultoria, asesoriay auditoria.

A efecto de estimar el tamafio del mercado de la consultoria, asesoria y auditoria en Chile, se
considerd en el presente estudio, los siguientes cddigos de actividad econdmica del Servicio de
Impuestos Internos.

Tabla N°3: Codigos de actividad asociados al mercado de la consultoria en Chile.

Cddigo de

Actividad Descripcion

749001 |Asesoriay gestion en la compra o venta de pequefias y medianas empresas.

691001 |Servicios de asesoramiento y representacion juridica.

692000 |Actividades de contabilidad, teneduria de libros y auditoria; consultoria fiscal.

702000 |Actividades de consultoria de gestion.

661903 |Empresas de asesoria y consultoria en inversion financiera; sociedades de apoyo al giro.

620200 |Actividades de consultoria de informatica y de gestion de instalaciones informaticas.

Fuente: Servicio de Impuestos Internos.

El crecimiento promedio anual de la cantidad de empresas de consultoria, asesoria y auditoria es
de 12%. La siguiente grafica despliega la evolucion de la cantidad de empresas de consultoria,
asesoria y auditoria para el periodo 2010 al 2020. Para el afio 2020 las empresas bajo estos cddigos
de actividad econdmica alcanzaron las 58.393 firmas (detalles en Anexo M).

Graéfico N°7: Evolucién del nimero de empresas de consultoria, asesoria y auditoria
70.000
60.000
50.000
40.000

30000

Cantidad de Empresas

20.000

10.000

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
—8—Cantidad de empresas  23.231 2551 27702 30747 34347 37877 408625 44088 57.193 61.853 = 58.393

Fuente: Servicio de Impuestos Internos.
4.2.2.2. Tamafio del mercado segun facturacion en UF.

El crecimiento promedio anual de la facturacién en UF de empresas de consultoria, asesoria y
auditoria es de un 8%. La siguiente grafica detalla el crecimiento en los niveles de facturacién en
UF registrados por estas empresas durante el periodo 2010 al 2020. Para el 2020 la facturacién
anual fue de 416 millones de UF, mayor detalle en Anexo N.
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Gréafico N°8: Crecimiento de la facturacion en UF de las empresas de consultoria, asesoria y auditoria (2010-2020)
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En términos de unidades de fomento facturadas, las actividades econdmicas indicadas
anteriormente ascienden a aproximadamente 416 millones, lo que equivale a 15.600 millones de
dolares americanos (5% del PIB del afio 2019) [14].

4.2.2.3. Tamafio del mercado y calculo de la demanda potencial.

Para estimar la demanda potencial por servicios de generacion de reportes de control interno y
control de fraude, se desarrollaron 2 encuestas; la primera, aplicada a 68 personas con distintos
cargos y posiciones en organizaciones de variados tipos y rubros; y la segunda, aplicada a 39
empresas de consultoria, asesoria y auditoria. La primera encuesta se plante6 una interrogante que
pretendid calificar el interés de las organizaciones por esta clase de servicios, acompafiando el
desarrollo de los procesos de negocio. Los resultados se detallan a continuacion:

Grafico N°9: Interés de las organizaciones por servicios de control interno y control de fraude.
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Fuente: Encuesta realizada a 68 personas de distintas organizaciones.
De la gréafica anterior se desprende que el 24,39% de los encuestados considera imprescindible que
esta clase de servicios acomparien el desarrollo de los negocios, y el 41,46% lo considera altamente

necesario. La suma de estos 2 porcentajes (65,85%) fue utilizado como un primer factor de
sensibilidad en la estimacién de la demanda potencial por esta clase de servicios.
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En la segunda encuesta, consult6 a 39 empresas consultoras en qué clientes, en términos de tamafio,
efectud servicios similares a los evaluados, los resultados se detallan a continuacion:

Grafico N°10: Empresas consultoras y sus clientes de servicios de control interno y control de fraude.
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Fuente: Encuesta realizada a 39 empresas de consultoria, asesoria y auditoria.

23,08 %

0% 30%

40% 50% 60%

54,10 %

T0% 80% 90% 100%

Estos datos se utilizaron como un segundo factor de sensibilidad en el calculo de la estimacién de
la demanda potencial para efectos del presente estudio, considerando la proporcion por tamafio de
empresa que contraté lo servicios.

Calculo de la demanda potencial en nimero de empresas.

Mercado Potencial (Empresas) = Empresas por tamaiio * 1°Factor * 2° Factor

Donde:

Empresas por tamafio: Cantidad de empresas por tamafio segun SllI.

1° Factor: Nivel de interés por los servicios.

1° Factor: Proporcion de empresas por tamafio que han contratado servicios similares.

Tabla N°4: Estimacion de la demanda potencial para servicios de control interno y control de fraude.

Segmento 1° Factor | 2° Factor Potenciales
o Empresas . . .
por tamafio Célculo demanda potencial clientes
(2020)

Entre 1 y 25 empleados 12.315 0,6585 0,1026 12.315 *0,6585 * 0,1026 832
Entre 26 y 200 empleados 56.219 0,6585 0,2051 56.219 * 0,6585 * 0,2051 7.593
Mas de 200 empleados 1.153.010| 0,6585 0,6410 1.153.010 * 0,6585 * 0,6410 486.684

Total demanda potencial (en nUmero de empresas) 495.109

Fuente: Elaboracion propia.

Segun el calculo anterior, la estimaciéon de la demanda potencial para los servicios asociados a
reportes de control interno y control de fraude es de 495.109 empresas, de las cuales 486.684
corresponden a empresas de mas de 200 empleados, 7.593 a empresas entre 26 y 200 empleados y
832 empresas de menos de 25 empleados.
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Aplicando una apertura por sector econdémico, el tamafio de la demanda potencial para estos
servicios de control interno y control de fraude es la siguiente:

Tabla N°5: Estimacion de la demanda potencial por segmento para servicios de control interno y control de fraude.

Segment~o Sector econémico Porcentaje de Potenciales clientes
por tamario empresas por sector
Industrial 31,42% 261
Comercial 25,09% 209
Entre 1 y 25 empleados Servicios 39,45% 328
Financiero 3,75% 3]
Gubernamental 0,29% 2
Industrial 29,84% 2.265
Comercial 22,79% 1.730
Entre 26 y 200 empleados Servicios 45,74% 3.473
Financiero 1,64% 125
Gubernamental 0% 0
Industrial 25,57% 124.455
Comercial 31,58% 153.701
Mas de 200 empleados Servicios 39,54% 192.449
Financiero 3,24% 15.745
Gubernamental 0,07% 335

Fuente: Elaboracién propia.
Célculo de la demanda potencial en UF.
Para calcular el tamafio del mercado potencial en UF, se utiliz6 la siguiente formula
Mercado Potencial (UF) = % Mercado Potencial (Empresas) * Facturaciéon UF 2020

Los porcentajes del mercado potencial en nimero de empresas son los siguientes:

Tabla N°6: Proporcién de cada segmento de mercado potencial de servicios de control interno y control de fraude.

Segmento NGmero de empresas | Porcentaje
por tamafio mercado potencial
Entre 1y 25 empleados 832 0,169%
Entre 26 y 200 empleados 7.593 1,53%
Mas de 200 empleados 486.684 98,31%

Fuente: Elaboracion propia.

Considerando estas proporciones, se calcul6 el tamafio del mercado potencial en UF, tomando en
cuenta el tamario total del mercado en 2020 que asciende a UF 416.164.709.
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Tabla N°7: Calculo del mercado potencial en UF para servicios de control interno y control de fraude.

Segmento NUmero empresas Porcentaje | Tamafio mercado
por tamarfio mercado potencial potencial en UF
Entre 1y 25 empleados 832 0,16% 665.864
Entre 26 y 200 empleados 7.593 1,53% 6.367.32(
Mas de 200 empleados 486.684 98,30% 409.131.525
Total demanda potencial (en UF) 416.164.709

Fuente: Elaboracion propia.

Segun el célculo anterior, la estimacion de la demanda potencial en UF para los servicios asociados
a reportes de control interno y control de fraude es de 416 millones de UF, de las cuales 409
millones de UF corresponden a empresas de mas de 200 empleados, 6,4 millones a empresas entre
26y 200 empleados y 0,7 a empresas de menos de 25 empleados.

Aplicando una apertura por sector economico, el tamafio de la demanda potencial para estos
servicios de control interno y control de fraude es la siguiente:

Tabla N°8: Célculo del mercado potencial en UF por segmentos para los servicios.

Segmento - . Potenciales clientes| Tamafio mercado
por tamafio SZIHD CEIIMIED | e ED e por sector potencial en UF
empresas
Industrial 31,42% 261 209.194
Comercial 25,09% 209 167.074
Entre 1 y 25 empleados Servicios 39,45% 32§ 262.669
Financiero 3,75% 31 24.980
Gubernamental 0,29% 2 1.944
Industrial 29,84% 2.265 1.899.697
Comercial 22,79% 1.730 1.450.851
Entre 26 y 200 empleados Servicios 45,74% 3.473 2.912.234
Financiero 1,64% 125 104.538
Gubernamental 0% g 0
Industrial 25,57% 124.455 104.622.859
Comercial 31,58% 153.701 129.209.215
Mas de 200 empleados Servicios 39,54% 192.449 161.782.26(Q
Financiero 3,24%) 15.745 13.235.805
Gubernamental 0,07% 335 281.386

Fuente: Elaboracién propia.

De acuerdo con los datos relevados en esta estimacion, se visualiza un mercado amplio y atractivo
para incursionar con una oferta de servicios de control interno y control de fraude. Uno de los
atributos de estos servicios evaluados, corresponde a la conexion con bases de datos de sistemas
ERP, principalmente por su estructura estandar y homogénea.

4.3. Analisis de cliente.
4.3.1. Determinacion de los segmentos de los potenciales clientes.

Para determinar los segmentos a analizar, se utiliz6 el modelo de marketing estratégico “STP” [17],
cuyos principios conductores son los siguientes:
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Tabla N°9: Explicacion modelo de marketing estratégico STP.

S Segmentar Identificar variables de segmentacién y “partir” el mercado en segmentos, junto
a esto, se deben desarrollar perfiles de los segmentos resultantes.
T Orientar Evaluar la atractividad de los segmentos y seleccionar el segmento o mercado
(Target) meta.
P Posicionar Identificar posibles conceptos de posicionamiento para el mercado meta escogido.

Definir como queremos que nos identifiquen y definir el producto a ofrecer, a qué
precio y como comunicarlo efectivamente.

Fuente: Modelo STP desarrollado por Rolf Weinreich.
4.3.2.1. Variables de segmentacion y segmentos resultantes.

Las variables de segmentacion y sus segmentos resultantes son los siguientes:

Tabla N°10: Variables de segmentacion de clientes modelo STP.

Variable de segmentacion Segmentos

1-25 empleados
Por tamarfio de empresa 26-200 empleados
+200 empleados

Industrial
Comercial
Por sector Servicios
Financiero
Gubernamental

Fuente: Elaboracion propia.
Las dimensiones para segmentar a los potenciales clientes son las siguientes:
A. Tamafio de la empresa en términos del nimero de empleados.

Segun la ley N° 20.416, el tamafio de la empresa segun la cantidad de empleados esta representada
en el siguiente grafico. Segun los antecedentes entregados en la encuesta de clientes potenciales,
un 85,37% de los encuestados pertenecen a grandes empresas, seguido por un 9,76% que
pertenecen a medianas empresas.

Gréfico N°11: Tamafio de las empresas que participaron de la encuesta de clientes.
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Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.
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B. Sector econdémico de la empresa.

Los sectores mayoritarios corresponden al industrial con un 41,46% y servicios con un 31,71%.
Los sectores comerciales y financieros contemplan cerca de un 20%.

Gréfico N°12: Sectores de las empresas que participaron de la encuesta de clientes.
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Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.
4.3.2. Caracterizacion de los potenciales clientes.

La caracterizacion de los potenciales clientes del presente estudio se focalizd en las siguientes
dimensiones:

A. Ocurrencia de eventos indeseados.

En una encuesta aplicada a 68 personas de organizaciones de distintos rubros y sectores, se consulto
si en sus empresas, en los Gltimos 5 afios se han generado eventos no deseados de control interno
o fraude. El 61% de las personas entreg0 una respuesta afirmativa, esta situacion permite visualizar
una necesidad y problematica a resolver, junto con el desafio de ofrecer servicios que identifiquen
de manera efectiva estas situaciones de manera oportuna.

Gréfico N°13: Ocurrencia de eventos no deseados de control interno y fraude en los Gltimos 5 afios.
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Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.

Aplicando una apertura por segmento se obtienen los siguientes resultados:
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Tabla N°11: Ocurrencia de eventos no deseados de control interno y fraude en los tltimos 5 afios.

Segmentos Eventos indeseados
Industrial 89%
Comercial 67%
Servicios 22%
Financiero 75%
Gubernamental 100%

Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.
B. Nivel de exposicion de la empresa frente a la ocurrencia de fraude interno o externo.

Los duefios, directores, gerentes, jefes y empleados de una compafiia cuentan con acceso a
informacidn del negocio en distintos ambitos, junto a ello, la transaccionalidad permanente de los
procesos que operan les permite mantener una calificacién de estos en términos de robustez; la
conjugacion de estos antecedentes entrega una vista general sobre el nivel de las debilidades de
control interno y por consecuencia del nivel de exposicion de la organizacion ante eventos no
deseados o fraude.

Grafico N°14: Sensacion de exposicion a riesgos de fraude.
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Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.

Los potenciales clientes de los servicios evaluados en el presente estudio consideran en un 13,24%
gue su organizacion esta altamente expuesta a la ocurrencia de fraude; un 33,82% considera que
esta exposicion estd focalizada en algunas areas; y con la mayoria un 47,06% indica que la
exposicion se encuentra mitigada por controles. Considerando la suma de los encuestados que
opinan que sus organizaciones estan altamente expuestas y aquellas que indicaron que esta
exposicion esta focalizada, tenemos que un 47,06% (practicamente la mitad) ha declarado que su
organizacion tiene un grado de exposicion a riesgos que necesitan ser cubiertos por medidas
mitigantes.

Aplicando una apertura por segmento se obtienen los siguientes resultados:
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Tabla N°12: Sensacién de exposicién a riesgos de fraude.

Segmentos Sensacion de exposicion
a riesgos de fraude
Industrial 44%
Comercial 67%
Servicios 56%
Financiero 25%
Gubernamental 100%

Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.

C. Interés de la empresa por la contratacion de servicios que ayuden a fortalecer el ambiente
de control interno y prevenir la ocurrencia de fraude.

El interés de los encuestados y sus organizaciones frente a la contratacion de servicios para
fortalecer el ambiente de control interno y acompariar el desarrollo de sus procesos de negocio se
detalla en la siguiente grafica.

Graéfico N°15: Interés de las empresas por la contratacion de servicios de control interno y control de fraude.
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Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.

El 24,39% de los encuestados afirmd que su empresa considera imprescindibles estos servicios
acompariando el desarrollo de los negocios, seguido por un 41,46% que indicé que su compafiia
los considera altamente necesarios. Estos dos niveles de necesidad suman un 65,85% y representan
a las empresas que mantienen una alta necesidad por contratar servicios de control interno y control
de fraude, como complemento esencial en el desarrollo de sus actividades.

Es del caso destacar que, de las 68 personas encuestadas, tanto solo 1 ha indicado que en su
organizacion esta clase de servicios no son relevantes.

Aplicando una apertura por segmento se obtienen los siguientes resultados:
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Tabla N°13: Interés de las empresas por la contratacion de servicios de control interno y control de fraude.

Segmentos Sensacion de exposicion
a riesgos de fraude
Industrial 76%
Comercial 33%
Servicios 67%
Financiero 50%
Gubernamental 67%

Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.

En resumen, las principales caracteristicas de los potenciales clientes, en base a los estudios
realizados son:

e Empresas que en los ultimos afios hayan experimentado eventos indeseados y que generaron
destruccion de valor.

e Clientes potenciales que estimen que sus organizaciones estan expuestas de forma general o
parcializada a la ocurrencia de fraudes.

e Empresas que mantienen un alto interés por la contratacion de servicios de control interno y
control de fraude acompafiando sus procesos de negocio.

¢ Organizaciones que consideran altamente importante que sus procesos de negocios sean
acompariados por servicios de fortalecimiento de control interno.

4.3.3. Nivel de valoracion de los servicios por segmento.

En la encuesta aplicada se incluyeron las siguientes preguntas para indagar las motivaciones y
niveles de valoracion de atributos considerados por los clientes de los distintos segmentos para
contratar estos servicios.

A. ¢Bajo que objetivo su empresa evaluaria contratar servicios de control interno y control
de fraude?

En esta pregunta se solicit6 al encuestado valorizar en una escala de 1 a 5 una lista de opciones que
reflejan distintos objetivos o motivaciones bajo los cuales las empresas contratarian servicios de
control interno y control de fraude, siendo 1 la mas alta y 5 la mas baja.

Tabla N°14: Objetivos para contratar servicios de control interno y control de fraude.

Gran empresa Cumplimiento Fortalecer Evitar eventos | Preparados Custodiar

sectores normativo procesos indeseados para audit. patrimonio
Industrial 2 4 3 5 1
Comercial 1 2 3 5 4
Servicios 2 4 3 5 1
Financiero 1 2 3 5 4
Gubernamental 3 4 2 5 1

Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.

Aplicando una apertura por segmento se obtienen los siguientes resultados:
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Tabla N°15: Objetivos para contratar servicios de control interno y control de fraude.

Segmentos Preferencias
Industrial 1. Custodiar patrimonio.
2. Cumplimiento normativo.
Comercial 1. Cumplimiento normativo.
2. Fortalecer procesos.
Servicios 1. Custodiar patrimonio.
2. Cumplimiento normativo.
Financiero 1. Cumplimiento normativo.
2. Fortalecer procesos.
Gubernamental | 1. Custodiar patrimonio.
2. Evitar eventos indeseados.

Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.
B. ¢ Cudles son los atributos que mas valora sobre estos servicios?

Esta pregunta le pedia a los encuestados valorar con una escala de 1 a 5 una serie de caracteristicas
de los servicios ofrecidos, siendo el valor 1 la mas importante y 5 la menos importante.

Tabla N°16: Atributos valorados para servicios de control interno y control de fraude.

Gran empresa Répida Identificacion Correccion Entregar un | Pautas para

sectores identificacién | deerrores mas rapida de diagndstico mejorar

de errores importantes errores de empresas procesos
Industrial 4 3 5 1 2
Comercial 1 2 4 5 3
Servicios 1 2 4 3 5
Financiero 2 1 3 5 4
Gubernamental 4 1 4 2 3

Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.
Aplicando una apertura por segmento se obtienen los siguientes resultados:

Tabla N°17: Objetivos para contratar servicios de control interno y control de fraude.

Segmentos Preferencias
Industrial 1. Entregar un diagndstico de la empresa.
2. Mejorar los procesos.
Comercial 1. Rapida identificacion de errores.
2. ldentificacion de errores mas importantes.
Servicios 1. Répida identificacion de errores.
2. ldentificacion de errores mas importantes.
Financiero 1. Identificacién de errores mas importantes.
2. Rapida identificacion de errores.
Gubernamental | 1. Identificacion de errores mas importantes.
2. Entregar un diagnéstico de la empresa.

Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.

C. Ordene segun su criterio, los siguientes servicios de control interno y medidas antifraude,
respecto de su aplicabilidad en su empresa.

Esta pregunta les pedia a los encuestados indicar el nivel de aplicabilidad en su empresa de una
serie de servicios especificos sobre control interno y control de fraude, indicando una puntuacion
1 si la opcion es altamente aplicable y 4 si la opcion no es aplicable.
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Tabla N°18: Aplicabilidad de distintas opciones de servicios de control interno y control de fraude

Gran empresa Monitoreo de Operaciones Indicios de Reportes
sectores datos fraudulentas o fraude en la ad-hoc
maestros sospechosas contabilidad
Industrial 2 1 3 4
Comercial 2 1 4 3
Servicios 2 3 1 4
Financiero 1 2 3 4
Gubernamental 4 1 2 3

Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.

Aplicando una apertura por segmento se obtienen los siguientes resultados:

Tabla N°19: Objetivos para contratar servicios de control interno y control de fraude.

Segmentos Preferencias

Industrial 1. Operaciones fraudulentas o sospechosas.
2. Monitoreo de datos maestros.

Comercial 1. Operaciones fraudulentas o sospechosas.
2. Monitoreo de datos maestros.

Servicios 1. Indicios de fraude en la contabilidad.
2. Monitoreo de datos maestros.

Financiero 1. Monitoreo de datos maestros.
2. Operaciones fraudulentas o sospechosas.

Gubernamental | 1. Operaciones fraudulentas o sospechosas.
2. Indicios de fraude en la contabilidad.

Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.
4.4. Analisis de la competencia.

Para obtener informacion sobre la competencia, el presente estudio contemplé una encuesta
aplicada a 39 empresas de consultoria, asesoria y auditoria. Esta encuesta permitio explorar el
mercado a fin de identificar propuestas de valor con caracteristicas similares a las analizadas y su
nivel de aplicacion en empresas cliente.

4.4.1. Empresas con similares propuestas de valor.

Se consultd por la existencia de los siguientes servicios, las respuestas se detallan a continuacion:
e Reportes de monitoreo de datos maestros e informacién sensible de los sistemas.

e Reportes de identificacion de operaciones fraudulentas o sospechosas.

e Reportes de identificacion de indicios de fraude en la contabilidad.

e Reportes con informacion registrada en los sistemas ERP (ad-hoc).

Los resultados de esta consulta se detallan en la siguiente tabla:
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Tabla N°20: Empresas que ofrecen servicios de control interno y control de fraude.

Servicios Sl NO
Monitoreo de datos maestros 57% | 43%
Operaciones fraudulentas o sospechosas 65% | 35%
Indicios de fraude en la contabilidad 73% | 27%
Reportes ad-hoc 65% | 35%

Fuente: Encuesta realizada a 39 empresas de consultoria, asesoria y auditoria.

Con la informacion desplegada anteriormente, se concluyo que los tipos de servicios que se evallan
en el presente estudio ya son ofrecidos por variadas empresas en el mercado chileno, en promedio,
un 65% de las empresas consultadas la ofrecen en su cartera.

4.4.2. Caracterizacion de los competidores.

Desde la encuesta aplicada a 38 empresas de consultoria, asesoria y auditoria, se identificd a 4
firmas que ofrecen los 4 tipos de servicio evaluados en el presente estudio, estas se enumeran a
continuacion:

e KMPG Auditores, Consultores Ltda.
e Rheoli Consultores.

e Baker Tilly.

e Accenture.

Para caracterizar estas empresas competidoras, se aplicd un andlisis que relevo variables relevantes
tales como: segmento al que se orientan, politica de precios, forma de venta, participacion de
mercado, niveles de facturacion anual y nivel de especializacion en servicios de control interno y
control de fraude, buscando estimar de manera estandar su envergadura y posicionamiento.

A. KPMG Auditores, Consultores Ltda. [18].

KPMG es una red global de firmas de servicios profesionales de asesoria, consultoria y auditoria
presente en 147 paises, pertenece a las denominadas “Big4”, una de las 4 firmas de este rubro mas
grandes del mundo en términos de nimero de empleados y participacion de mercado. [18]

Con mas de 150 afios de experiencia, a nivel global, la firma emplea a 219.281 profesionales,
10.908 socios y sus ingresos alcanzaron los MMUS$ 29.750 durante el afio 2019. Segun
informacidn de su pagina web, 22% de las firmas més grandes del mundo son auditadas por KPMG
y 73% contratan sus servicios de asesoria y consultoria. [18]

En Chile, esta firma emplea a 1.200 profesionales y 44 socios, la participacion de mercado para
asesoria y consultoria empresarial durante el afio 2020 en los sectores bajo estudio son los
siguientes: Industrial: 64%, Comercial: 65%, Servicios: 60%, Financiero: 64% y Gubernamental:
61%. [19]

Integrando su cartera de servicios “Advisory”, cuenta con una linea de servicios denominada
“Forensic”, cuya propuesta de valor menciona: investigaciones de fraude, mala conducta
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profesional y corrupcion; efectuar seguimiento de los fondos, activos, sociedades y personas;
prevenir y detectar fraudes y delitos financieros. Todo lo anterior, “desplegando herramientas
tecnoldgicas para ayudar a los clientes a tratar en forma efectiva los grandes montos de datos y
documentacién para administrar y revelar material importante o destacar fraude, debilidades y
oportunidades de negocio desde dentro de los datos corporativos.” [20]

KPMG opera con una estructura de precios que conjuga horas y UF, presentando propuestas
personalizadas segun el tipo de servicio tarificado por el nivel de complejidad, alcance,
sistematizacion y frecuencia, respondiendo a sus clientes segun los requerimientos y necesidades
puntuales. El siguiente articulo muestra la manera en que se negocian los principales acuerdos por
estos servicios en las juntas de accionistas mas importantes de Chile, donde se aprecia claramente
los paquetes de horas y su tarifa en UF ofrecidas por las firmas consultoras. [21] Estas
caracteristicas de cobro, aunque signifiquen acuerdos rentables para las firmas consultoras por el
efecto volumen, no siempre permiten visualizar la pertinencia y relevancia de algunos tipos de
servicios profesionales como, por ejemplo, aquellos que mitigan riesgos de importancia en materia
de control interno y fraude. En esta linea, la oferta que proponga JHM Consultores deberia buscar
factores diferenciadores de calidad, oportunidad y precision, que consecuentemente permitan una
tarificacion que represente de una mejor manera el aporte de valor que este tipo de servicios entrega
a las organizaciones, en materia de control interno y prevencion de operaciones fraudulentas.

B. Rheoli Consultores. [22]

Rheoli Consultores es una firma de consultoria y entrenamiento ejecutivo, con sede en Chile,
operaciones en Ecuador, y una red de asociados que incluye a Perd, Colombia, Panaméa, México y
Canada.

Esta firma se funda en 2016, cuenta con un unico socio y emplea entre 11 y 50 personas, pertenece
al segmento de la pequefia empresa.

Su oferta en materia de “gobierno, riesgo y cumplimiento”, incluye una linea de servicios
denominada “fraude y compliance”, a cargo de un Senior Manager especializado [23] en el ambito
“Forensic”; en su pagina web se detallan servicios de sistema de gestion antisoborno (ISO 37001),
sistema de gestion de cumplimiento (ISO 19600), implementacion de sistemas de gestion
antisoborno y cumplimiento, adicionalmente también ofrece a sus clientes servicios de
investigacion de fraude.

Esta firma, en términos de dimensiones, presenta similitudes con JHM Consultores SPA, ambas
fundadas por ex Senior Managers de una “Big4”, esto les permite poner a disposicion del mercado
todo el conocimiento, estandares y herramientas de estas empresas, sin embargo, se mueven en un
escenario que podria limitar su entrada en empresas grandes, multinacionales o abiertas en bolsa.
Para asegurar el crecimiento y la incursion en mercados mayores, es necesario estudiar y evaluar
nuevas formas de llegar a clientes que normalmente contratan solo consultoras grandes y
reconocidas. La empresa bajo estudio no es conocida en el mercado, tiene pocos afios de
experiencia y su estructura es pequefia y local, esto constituye una gran dificultad a la hora de
abordar directamente potenciales clientes de gran tamafio, por esta razén, se deben revisar los
vehiculos disponibles para darse a conocer a estas empresas de gran envergadura, que finalmente
permitan a JHM Consultores SPA alcanzar mayores niveles de facturacion y rentabilidad.
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C. Baker Tilly. [24]

Baker Tilly es una organizacién global avaluada en MMUS$ 3.400, con una red de 165 miembros
en 141 paises, 745 oficinas, 28.000 empleados y 2.600 socios.

En Chile, la firma que forma parte de su red comenzo sus operaciones en 1991 en la regién de
Valparaiso, entrando a la red Baker Tilly en 2009. Hoy la firma entrega sus servicios profesionales
de auditoria, consultoria y outsorcing en todo el pais.

Se visualiza en esta empresa una marcada incorporacién de estandares en materia de gobierno,
riesgo y cumplimiento,  los que finalmente aplican en su oferta de servicios, segun lo indicadoen
su pagina web, su trabajo se basa en los parametros indicados COBIT, RIMS, OCDE, THEIIA,
COSO, I1SO 9004, 1SO 27000, 1SO 31000 y BSC [25].

Aun cuando esta firma, segun los datos recabados en el benchmark aplicado, incorpora en su cartera
de servicios la generacidn de reportes de control interno y control de fraude, no se visualiza entre
sus certificaciones aquellas referidas a este ambito, estos elementos deben ser evaluados para ser
incluidos en la etapa de desarrollo de la propuesta de valor que JHM Consultores SPA presente a
sus clientes, con el fin de entregar un atributo diferenciador que permita agregar valor a los
servicios mediante estas credenciales y garantizando la fidelizacion y continuidad.

D. Accenture. [26]

Accenture, con sede en Irlanda emplea a 624.000 profesionales en todo el mundo, con presencia en
50 paises y 200 oficinas instaladas, presta servicios en clientes en méas de 200 paises, es una red
global de firmas de asesoria y consultoria empresarial. Es considerada como una de las firmas en
este ramo mas grandes del mundo, forma parte del Fortune Global 500 (que destaca las mejores
500 compafiias globales).

Sus utilidades netas en 2017 llegaron a los MMUS$ 34.900 [27]. Su mix de servicios es amplio y
se caracteriza por incorporar tecnologias digitales en su aplicacion.

En Chile, [27] esta firma tiene 1.404 empleados y esta focalizada en grandes empresas y
multinacionales, despliega todo su capital intelectual, generando relaciones permanentes con sus
clientes que le permiten periodos mayores de acompafiamiento, se caracteriza por ofrecer servicios
de mayor duracion, esto le ha permitido llegar a mas de 6.000 clientes en todo el mundo.

El foco de permanencia que plantea esta firma de cara a sus clientes debe ser evaluado para su
incorporacion como caracteristica en los servicios ofrecidos por JHM Consultores SPA en su
respectiva propuesta de valor, a fin de lograr relaciones duraderas con los clientes y ahorros
administrativos por concepto de instalacion y desmovilizacion de equipos, etapas requeridas de
cualquier proyecto de consultoria y asesoria.

Otro elemento interesante que utiliza esta empresa es la utilizacion de tecnologias digitales para
entregar sus servicios y generar una solucién ajustada a las necesidades de sus clientes. Esta
caracteristica distintiva, permite agregar valor a las propuestas de negocio y aplicar las nuevas
tendencias de la economia digital, asimismo, entregan una mayor flexibilidad y adaptacién a los
cambios y ahorros por instalacion/desinstalacion. Lo anterior lograria un mejor posicionamiento
para JHM Consultores SPA en caso de ser implementado como atributo en sus servicios. Hoy en
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dia existe una amplia oferta de soluciones y herramientas tecnoldgicas y analiticas que pueden ser
utilizadas en los &mbitos de control interno y control de fraude, con altos niveles de integracion y
agil implementacion o actualizacion en los ERP de las compaiiias, cuya estructura es estandar y
homologable.

La siguiente tabla esquematiza la intensidad de los atributos estudiados en el presente benchmark
de competidores que ofrecen los 4 tipos de servicios que JHM pretende ofrecer a sus clientes.

Tabla N°21: Resumen benchmark aplicado a competidores.
Atributos KPMG RHEOLI BAKER TILLY | ACCENTURE

Tamaf il |
amafio -..II -:JL?_L _..I_ -.lll
E - - ““ [

xperiencia ..III _.LUJ _.]I_ _.III

Imagen --III .-LLJ --ll; "'II

Cantidad de empleados I L I I
-.ll =0 -.ll -.ll

.

Estructura de tarifas {

-..L‘L -..ﬂL -..ﬂL -..L‘L
Ingresos/Utilidades I ; L ] I
-..I -:JL; --.I_ -.ll
Participacion de mercado I _ L IJ —
-utill <1 a1} -l
Segmento: Grandes empresas I ( { \ I I
-.'I -..JL -.'I -.'I
Segmento: Medianas empresas - I J - L
el -III -ILU w0l
Segmento: Pequefias empresas . L I J ( L
] -utll -l 1]
Especializacion/Certificaciones ] ] J "1’
-aall aall -l -l

Fuente: Benchmark aplicado a 4 empresas de consultoria, asesoria y auditoria.
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4.4.2.1. Andlisis comparado de propuestas de valor de competidores.

Sobre las empresas indicadas en el punto anterior, se aplicé un analisis comparado de atributos
relevantes, valorados por potenciales clientes, respecto de servicios de control interno y control de

fraude ofrecidos por estos, a fin de entender sus énfasis y principales caracteristicas.

A. Servicio: Monitoreo de datos maestros.

Tabla N°22: Caracterizacion de los servicios de monitoreo de datos maestros ofrecidos por la competencia.

Atributos

KPMG

RHEOLI

BAKER
TILLY

ACCENTURE

Identificacion rapida de las excepciones

v

Identificacion de las excepciones mas importantes

Correccidn rapida de los errores

Escalamiento de validaciones con la administracion

Diagndstico general del proceso

SR SESESEYAS

Pautas para aplicar mejoras

Estadisticas actuales o histéricas

v

Tarifa

UF 2 hora

UF 1 hora

UF 6 hora

UF 3 hora

Fuente: Benchmark aplicado a 4 empresas de consultoria, asesoria y auditoria.

Sobre los servicios de monitoreo de datos maestros en sistemas ERP, las empresas de consultoria
mas grandes como KPMG y Accenture, ofrecen servicios estandarizados y mayormente rigidos.
Por otro lado, Rheoli Consultores indic6 que cumple con todos los atributos consultados,
presentando una mayor flexibilidad con sus clientes buscando aceptacion y entrada en distintos
mercados, consecuentemente puede apreciar que la tarifa por hora es la mas econémica. Una de las
caracteristicas que deberia incluirse en la propuesta de valor de JHM Consultores SPA, es aquella
gue hace mencion de obtener escalamiento de validaciones con la administracion, disefiando
workflows de operacion que al mismo tiempo, constituyen controles robustos, automatizados y con
trazabilidad, junto a ello, la generacion de un diagndstico general de los procesos es un atributo que
podria complementar adecuadamente la propuesta de valor que JHM Consultores presente a sus
clientes.

B. Servicio: Identificacion de operaciones fraudulentas o sospechosas.

Tabla N°23: Caracterizacion de los servicios de identificacién de operaciones fraudulentas o sospechosas ofrecidos
por la competencia.

Atributo

KPMG

RHEOLI

BAKER
TILLY

ACCENTURE

Identificacion rapida de las excepciones

v

v

Identificacion de las excepciones mas importantes

Correccidn rapida de los errores

Escalamiento de validaciones con la administracion

Diagndstico general del proceso

Pautas para aplicar mejoras

(K[| ]|K]|K

Estadisticas actuales o histéricas

v

v

Tarifa

UF 2 hora

UF 1 hora

UF 6 hora

UF 3 hora

Fuente: Benchmark aplicado a 4 empresas de consultoria, asesoria y auditoria.

Sobre los servicios asociados a control de fraude en los procesos, el atributo que reviste mayor
valor en el mercado corresponde a la velocidad para identificar los problemas, cuanto mas rapida
sea la deteccion de un fraude, mayor efectividad tendra la solucion y cierre de estas brechas,
minimizando las pérdidas e impactos por materializacion de riesgos.
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C. Servicio: Identificacion de indicios de fraude en la contabilidad.

Tabla N°24: Caracterizacion de los servicios de identificacion de indicios de fraude en la contabilidad ofrecidos por la

competencia.

Atributo

KPMG

RHEOLI

BAKER
TILLY

ACCENTURE

Identificacion rapida de las excepciones

v

v

Identificacion de las excepciones mas importantes

Correccion rapida de los errores

Escalamiento de validaciones con la administracion

Diagnostico general del proceso

YRS YRR GRS

Pautas para aplicar mejoras

Estadisticas actuales o histéricas

v

v

Tarifa

UF 2 hora

UF 1 hora

UF 6 hora

UF 3 hora

Fuente: Benchmark aplicado a 4 empresas de consultoria, asesoria y auditoria.

Sobre los servicios para identificar indicios de fraude en registros contables (contabilizaciones
inusuales), también es la velocidad el atributo que mayormente ofrecen las empresas competidoras,
esto es consistente con la caracteristica ciclica del proceso contable, cuyos cierres son mensuales,
trimestrales y anuales; en este escenario, la velocidad es clave, porque permite instancias de
regularizacion dentro de periodos abiertos y la consecuente solucién de fondo por medio de
actualizaciones de los sistemas o implementacion de controles preventivos.

D. Servicio: Reportes ad-hoc (incumplimientos de control interno en general).

Tabla N°25: Caracterizacién de los servicios de reportes ad-hoc ofrecidos por la competencia.

Atributo

KPMG

RHEOLI

BAKER
TILLY

ACCENTURE

Identificacion rapida de las excepciones

Identificacion de las excepciones mas importantes

Correccion rapida de los errores

Escalamiento de validaciones con la administracion

Diagnostico general del proceso

Pautas para aplicar mejoras

SR SESESERYAS

Estadisticas actuales o histéricas

v

Tarifa

UF 2 hora

UF 1 hora

UF 6 hora

UF 3 hora

Fuente: Benchmark aplicado a 4 empresas de consultoria, asesoria y auditoria.
4.4.2.2. Puntajes sobre atributos de los servicios

Para cada tipo de servicio, se sumaron los atributos ofrecidos por los 4 competidores del presente
benchmark, la siguiente tabla muestra el resumen de los puntajes obtenidos. El porcentaje final por
empresa corresponde al promedio de los porcentajes de cada tipo de servicio, considerandose este
valor como el nivel de cobertura de los atributos buscados por empresa competidora.
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Tabla N°26: Cobertura de los atributos de cada servicio por empresa competidora.

Servicios KPMG RHEOLI BAKER ACCENTURE
TILLY
Monitoreo de datos maestros 3de7 7de7 2de7 2de7
43% 100% 29% 29%
Operaciones fraudulentas o sospechosas 3de7 7de7 4de7 3de7
43% 100% 57% 43%
Indicios de fraude en la contabilidad 3de7 7de7 3de7 3de7
43% 100% 43% 43%
Reportes ad-hoc 3de7 7de7 2de7 2de7
43% 100% 29% 29%
Cobertura atributos por empresa. 43% 100% 39% 36%

Fuente: Benchmark aplicado a 4 empresas de consultoria, asesoria y auditoria.

De acuerdo con este andlisis de cobertura de atributos para los servicios ofrecidos y analizados en
el presente estudio, el competidor mas fuerte para JHM Consultores SPA seria Rheoli Consultores,
y en consecuencia, todas las empresas que ofrezcan la misma configuracién de los atributos para
los servicios en estudio.

Se visualiz6, ademas, sobre atributos tales como la identificaciéon rapida de las excepciones y
correccion rapida de errores una demanda no satisfecha para ser incluida en los servicios que esta
empresa ofrecera en su propuesta de valor.

Sobre la forma de cobro, se verifico que estas 4 empresas establecen sus tarifas en base de horas
de consultoria, este mecanismo de cobro les da a los servicios la condicién de un “commodity” que
en definitiva dificulta al cliente visualizar y evaluar el valor que estos le pueden reportar al ambiente
de control de los procesos de los clientes. La oferta de JHM Consultores SPA aplicaré en su oferta
de servicios un pricing que destaque los atributos del servicio y su aporte al cliente.

4.4.3. Fortalezas y debilidades de la competencia.

De acuerdo con los antecedentes recabados en el presente andlisis de competidores, partiendo desde
la encuesta a 38 empresas de auditoria, consultoria y asesoria en torno a la oferta de servicios
similares a la evaluada, y complementando con la informacion obtenida en el benchmark a 4 firmas
representativas que ofrecen los mismos servicios bajo estudio, se resumen en la siguiente tabla las
fortalezas y debilidades de la competencia que aportan a JHM Consultores SPA una mirada
sindptica de su entorno competitivo, a fin de ajustar su propuesta con miras a obtener la preferencia
de sus clientes, y llegada a mercados donde empresas consultoras consolidadas dominan el
mercado.
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Tabla N°27: Fortalezas y debilidades de la competencia.

Empresa

Fortalezas

Debilidades

KPMG

e Empresa de renombre y altamente
conocida en el mercado, pertenece al
grupo de las denominadas “Big4”,
presente en 147 paises.

e Con mas de 200.000 empleados,

cuente con quipos calificados
mediante  redes  globales de
conocimiento.

e Factura alrededor de MMUS 30.000
al ano.

e Cerca del 22% de las grandes
empresas del mundo son auditadaspor
KPMG.

e Cerca del 73% de las grandes
empresas del mundo son asesoradas
por KPMG.

e En Chile tiene una alta participacion
de mercado en los segmentos
evaluados, industrial: 64%,comercial:
65%, servicios: 60%, financiero: 64%
y gubernamental: 61%.

e Cuenta con un area especializada en
fraude denominada “Forensic”, donde
despliega una oferta especializada en
control de fraude.

e Posee los elementos técnicos vy
tecnoldgicos para suplir los servicios
bajo estudio.

e Base de conocimientos solida debido
a su trayectoria en servicios
empresariales.

e Ofrece a sus clientes un diagnéstico
general del marco de control interno,
que abre chances de fidelizacion.

e Tarificacion estandar y del tipo
“commodity” (2 UF por hora), esto no
permite visualizar valor por parte de
clientes, ni la pertinencia y relevancia de
los servicios profesionales de control
interno y control de fraude.

e Su oferta contiene servicios de naturaleza
estandar, situacion que no siempre sera
consistente con las reales necesidades de
los clientes.

e Tiene un escaso alcance en empresas
medianas o pequefias, por factores de
costo de los servicios, a los cuales estas
empresas no cuentan con acceso segun
sus posibilidades de financiamiento.

e Servicios no contemplan identificacion en
linea de las excepciones.

e No contempla en sus servicios la
correccion rapida de errores.

e No contempla en sus servicios la
generacion de pautas para aplicar
mejoras.

¢ No ofrece estadisticas sobre el trabajo.
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RHEOLI

e Cuenta con una linea de servicios

denominada “fraude y compliance”, a
cargo de un Senior Manager
especializado.

En su pagina web se detallan servicios
de sistema de gestién antisoborno
(ISO 37001), sistema de gestion de
cumplimiento (1ISO 19600),
implementacion de sistemas de
gestion antisoborno y cumplimiento,
adicionalmente también ofrece a sus
clientes servicios de investigacion de
fraude.

Tiene acceso a una cartera de clientes
pequefios y medianos para aplicar sus
servicios con opciones personalizadas
y adhoc a sus necesidades.

Posee elementos técnicos para ofrecer
servicios de fortalecimiento de
control interno y medias antifraude
con todas las caracteristicas valoradas
por los potenciales clientes.

Ofrece a sus clientes un diagndstico
general del marco de control interno,
que abre chances de fidelizacion.

Su oferta de servicios presenta mayor
flexibilidad respecto de las
necesidades de los clientes.

eLimitada en su alcance respecto de
empresas grandes, multinacionales o
abiertas en bolsa, por tratarse de una firma
joven y pequefia.

eEmpresa con menor participacion del
mercado y cartera de clientes acotada.

e Oferta de los servicios generica, no
permite visualizar valor por parte de
clientes.

BAKER
TILLY

Firma global avaluada en MMUS$
3.400.

Red consolidada de 165 miembros en
141 paises, 745 oficinas, 28.000
empleados y 2.600 socios.

¢ En Chile, 20 afios de experiencia, con

clientes en todo el territorio.

e Facil acceso a clientes grandes,

empresas transnacionales o abiertas
en bolsa.

¢ No cuenta con certificaciones en elambito
de control de fraude.

e Su oferta contiene servicios de naturaleza
estandar, situacion que no siempre sera
consistente con las reales necesidades de
los clientes y no permite visualizar el
aporte de valor de estos.

e Tiene un escaso alcance en empresas
medianas o pequefias, por factores de
costo de los servicios, a los cuales estas
empresas no cuentan con acceso segun
sus posibilidades de financiamiento.
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e Sus servicios son rapidos en la

deteccion y
incumplimientos.

gestion de

Posee los elementos técnicos para
suplir los servicios bajo estudio con
experiencia demostrada.

e Sus servicios no contemplan priorizacion
por materialidad en torno a las
excepciones.

e Con bajo enfoque en el diagndstico de la
empresa o del proceso evaluado.

ACCENTURE

Sus utilidades netas en 2017 llegaron
alos MMUS$ 34.900.

Su mix de servicios es amplio y se
caracteriza por incorporar tecnologias
digitales en su aplicacion.

Emplea a 624.000 profesionales en
todo el mundo

Con presencia en 50 paises y 200
oficinas instaladas, presta servicios en
clientes en mas de 200 paises, es una
red global de firmas de asesoriay
consultoria empresarial.

Es considerada como una de las
firmas en este ramo mas grandes del
mundo, forma parte del Fortune
Global 500 (que destaca las mejores
500 compafiias globales).

En Chile esta firma tiene 1.404
empleados y esta focalizada en
grandes empresas y multinacionales.

Féacil acceso a clientes grandes,
empresas transnacionales o abiertasen
bolsa.

Genera relaciones permanentes con
sus clientes que le permiten periodos
mayores de acompafiamiento, se
caracteriza por ofrecer servicios de
mayor duracion, esto le ha permitido
Ilegar a mas de 6.000 clientes en todo
el mundo.

e Su oferta contiene servicios de naturaleza
estandar, situacion que no siempre sera
consistente con las reales necesidades de
los clientes y no permite visualizar el
aporte de valor de estos.

e Tiene un escaso alcance en empresas
medianas o pequefas, por factores de
costo de los servicios, a los cuales estas
empresas no cuentan con acceso segun
sus posibilidades de financiamiento.

e Servicios no contemplan identificacion en
linea de las excepciones.

e No contempla en sus servicios la
correccion rapida de errores.

¢ No ofrece estadisticas sobre el trabajo.
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e Utiliza la promocion y utilizacion de
tecnologias digitales para entregar sus
servicios y generar una solucion
ajustada a las necesidades de sus
clientes.

e Ofrece a sus clientes un diagndstico
general del marco de control interno,
que abre chances de fidelizacion.

e Posee los elementos técnicos para
suplir los servicios bajo estudio con
experiencia demostrada

Fuente: Benchmark aplicado a 4 empresas de consultoria, asesoria y auditoria.
5. Sintesis del diagnostico.

Los antecedentes detallados en cada uno de los analisis que integran el diagndstico del presente
estudio permiten sintetizar una matriz de FODA por segmento de potenciales clientes, a fin de
concluir sobre la inclusion de estos servicios de fortalecimiento del control interno y medias
antifraude en la firma JHM Consultores SPA.

5.1. FODA sintesis del diagnostico por segmento.

De acuerdo con los antecedentes obtenidos en la etapa de diagndstico, la variable de segmentacion
elegida para realizar el anélisis FODA por segmento es: gran empresa por sector econémico, y los
segmentos revisados fueron: industrial, comercial, servicios, financiero y gubernamental.
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5.1.1. Segmento: Empresas sector industrial.

Tabla N°28: Oportunidades y amenazas segmento sector industrial.

DIAGNOSTICO

FODA

INT

MDO

CLI

COMP

FORTALEZAS

e JHM tiene experiencia en atender empresas de este sector
(Carozzi y Codelco).

e Cuenta con elementos técnicos para desarrollar el servicio, tales
como: analitica, estructura de los ERP, base de conocimientos
de control interno y medidas antifraude.

OPORTUNIDADES

e Los servicios que se pretende ofrecer a los clientes requieren
continuidad y sustentarse en el tiempo, esto permitiria mantener
cautivos a los clientes alcanzados y definir tarifas diferenciadas.

DEBILIDADES

e Es una empresa pequefia, con una facturacién de MM$57 anual,
no cuenta con areas dedicadas a marketing o ventas.

e No cuenta con acreditaciones o certificaciones en materia de
fraude.

e Firma de consultoria poco conocida en el mercado, con cartera
de clientes fija y focalizada.

e Estructura financiera y operativa insuficiente, sin instalaciones
ni capacidad para participar de procesos comerciales o
licitatorios con grandes empresas cliente.

OPORTUNIDADES

e Sector industrial aportd positivamente a la variacion del
IMACEC en 2021 (+0,5%).

e Atractivo nivel de crecimiento de los niveles de facturacion de
empresas de consultoria (8% en 2020).

e Sector industrial reporta una demanda potencial en UF cercana
a MMUF 105.

e Exigencias legales para empresas en materia de fraude, soborno
y comision de delitos.

AMENAZAS

e Aumento sostenido de nuevas empresas de auditoria, consultoria
y asesoria empresarial (10% entre 2010 y 2020).
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¢ Bajo crecimiento del sector industrial, en 2020 creci6é un 0,2%
respecto del 2019, por los efectos de la efervescencia social y
pandemia.

e indices de produccion industrial a la baja. En enero 2020 el IPI
fue de 1,9% anual y en noviembre del mismo afio fue de un -
0,7%.

OPORTUNIDADES

e Por los resultados de la encuesta de clientes, se visualiza una alta
necesidad por esta clase de servicios, un 89% de los consultados
indicd que en sus organizaciones han ocurrido eventos
indeseados en los ultimos 5 afios.

e Alta exposicion a riesgos en este segmento, un 44% segun datos
relevados en encuesta.

e Alta valoracion de este tipo de oferta, un 76% de los encuestados
de este sector consideran estos servicios como imprescindibles o
altamente necesarios.

AMENAZAS

e Las grandes empresas prefieren credenciales emitidas por
empresas de auditoria, consultoria y asesoria reconocidas.

OPORTUNIDADES

¢ La competencia, aunque ofrece servicios similares (65% de una
muestra de 38 firmas competidoras), estos no contemplan todas
las caracteristicas valoradas por los potenciales clientes.

e Empresas competidoras ofrecen servicios estandar (tipo
commodity) y con tarifas fijas, con limitaciones para conectarse
a las necesidades puntuales de los clientes.

AMENAZAS

e Grandes competidores mantienen cautivo el mercado de las
grandes empresas del sector.

¢ Alta competencia en relacion con los servicios evaluados (65%
de una muestra de 38 firmas consultoras ofrecen estos servicios).

e Empresas competidoras con d&reas dedicadas y con
certificaciones.

e Empresas competidoras utilizan tecnologias digitales para dar
continuidad a los servicios.

Fuente: Elaboracion propia.
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5.1.2. Segmento: Empresas sector comercial.

Tabla N°29: Oportunidades y amenazas segmento sector comercial.

DIAGNOSTICO
INT [ MDO | CLI | COMP FODA
X FORTALEZAS

e JHM tiene experiencia en atender empresas de este sector (Casa
Royal, Kupfer Hermanos S.A).

e Cuenta con elementos técnicos para desarrollar el servicio, tales
como: analitica, estructura de los ERP, base de conocimientos de
control interno y medidas antifraude.

OPORTUNIDADES

e Los servicios que se pretende ofrecer a los clientes requieren
continuidad y sustentarse en el tiempo, esto permitiria mantener
cautivos a los clientes alcanzados y definir tarifas diferenciadas.

DEBILIDADES

e Es una empresa pequefia, con una facturacion de MM$57 anual,
no cuenta con areas dedicadas a marketing o ventas.

e Firma de consultoria poco conocida en el mercado, con cartera de
clientes fija y focalizada.

e No cuenta con acreditaciones o certificaciones en materia de
fraude.

e Estructura financiera y operativa insuficiente, sin instalaciones ni
capacidad para participar de procesos comerciales o licitatorios
con grandes empresas cliente.

X OPORTUNIDADES

e Sector comercial aportd positivamente a la variacion anual del
IMACEC en 2021 (+1,5%)

e Sector comercial reporta una demanda potencial en UF cercana a
MMUF 129

e Tasa de crecimiento en facturacion de un 8% anual.

AMENAZAS

e Aumento sostenido de nuevas empresas de auditoria, consultoria
y asesoria empresarial (12% anual entre 2010 y 2020).

e Lenta reactivacion del sector comercio, en el ltimo trimestre el
afio 2021 tuvo crecimiento negativo.
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OPORTUNIDADES

e Alta ocurrencia de eventos de incumplimiento en materia de
control interno y fraude, un 67% segun datos de encuesta.

e Sensacidn de alta exposicion a riesgos de fraude, el 67% de los
encuestados de este sector estima que sus organizaciones estan
vulnerables a estos eventos.

AMENAZAS
e Baja valoracion de este tipo de servicios en el segmento (33%).

e Las grandes empresas prefieren credenciales emitidas por
empresas de auditoria, consultoria y asesoria reconocidas.

e Baja terciarizacién en empresas de este segmento (contratan
menos), un 67% de los encuestados indican que estos temas los
abordan de forma interna.

OPORTUNIDADES

e La competencia, aunque ofrece servicios similares, estos no
contemplan todas las caracteristicas valoradas por los potenciales
clientes.

e Empresas competidoras ofrecen servicios estdndar (tipo
commodity) y con tarifas fijas, con limitaciones para conectarse a
las necesidades puntuales de los clientes.

AMENAZAS

Grandes competidores mantienen cautivo el mercado de las
grandes empresas del sector.

Alta competencia en relacion con los servicios evaluados (65% de
una muestra de 38 firmas consultoras ofrecen estos servicios).

Empresas competidoras tienen areas dedicadas y con
certificaciones.

Empresas competidoras utilizan tecnologias digitales para dar
continuidad a los servicios.

Fuente: Elaboracion propia.
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5.1.3. Segmento: Empresas sector servicios.

Tabla N°30: Oportunidades y amenazas segmento sector servicios.

DIAGNOSTICO
INT [ MDO | CLI | COMP FODA
X OPORTUNIDADES

e Los servicios que se pretende ofrecer a los clientes requieren
continuidad y sustentarse en el tiempo, esto permitiria mantener
cautivos a los clientes alcanzados y definir tarifas diferenciadas.

DEBILIDADES

e JHM no tiene experiencia en atender este segmento.

e Es una empresa pequefia, con una facturacion de MM$57 anual,
no cuenta con areas dedicadas a marketing o ventas.

e Firma de consultoria poco conocida en el mercado, con cartera de
clientes fija y focalizada.

e No cuenta con acreditaciones o certificaciones en materia de
fraude.

e Estructura financiera y operativa insuficiente, sin instalaciones ni
capacidad para participar de procesos comerciales o licitatorios
con grandes empresas cliente.

X OPORTUNIDADES

e Sector servicios aportd positivamente a la variacion anual del
IMACEC en 2021 (+9,4%)

e Sector servicios reporta una demanda potencial en UF cercana a
MMUF 162.

e Tasa de crecimiento en facturacion de empresas consultoras
asciende a un 8% anual.

AMENAZAS

e Aumento sostenido de nuevas empresas de auditoria, consultoria
y asesoria empresarial (10% entre 2010 y 2020).

X OPORTUNIDADES

e Sector con alta exposicién a fraudes, un 56% de los encuestados
de este sector indico que en sus organizaciones existen brechas de
control interno.
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e Se percibe un alto interés y necesidad en la oferta, un 67% de los
encuestados de este sector, consideran estos servicios como
imprescindible o altamente necesarios en las organizaciones.

AMENAZAS

¢ Bajas tasas de ocurrencia de eventos indeseados en este segmento,
un 22% segun datos de encuesta.

e Las grandes empresas prefieren credenciales emitidas por
empresas de auditoria, consultoria y asesoria reconocidas.

e Baja terciarizacion en empresas de este segmento (contratan
menos), un 67% de los encuestados indican que estos temas los
abordan de forma interna.

e Baja habitualidad en la contratacion de esta clase de servicios, en
la encuesta de clientes para este segmento, un 78% indico que no
frecuenta contratarlos.

OPORTUNIDADES

e La competencia, aunque ofrece servicios similares, estos no
contemplan todas las caracteristicas valoradas por los potenciales
clientes.

e Empresas competidoras ofrecen servicios estandar (tipo
commaodity) y con tarifas fijas, con limitaciones para conectarse a
las necesidades puntuales de los clientes.

AMENAZAS

Grandes competidores mantienen cautivo el mercado de las
grandes empresas del sector.

Alta competencia en relacion con los servicios evaluados (65% de
una muestra de 38 firmas consultoras ofrecen estos servicios).

Empresas competidoras tienen &reas dedicadas y con
certificaciones.

Empresas competidoras utilizan tecnologias digitales para dar
continuidad a los servicios.

Fuente: Elaboracion propia.
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5.1.4. Segmento: Empresas sector financiero.

Tabla N°31: Oportunidades y amenazas segmento grandes empresas sector financiero.

DIAGNOSTICO
INT [ MDO | CLI | COMP FODA
X OPORTUNIDADES
e Los servicios que se pretende ofrecer a los clientes requieren
continuidad y sustentarse en el tiempo, esto permitiria mantener
cautivos a los clientes alcanzados y definir tarifas diferenciadas.
DEBILIDADES
e JHM no tiene experiencia en atender este segmento.
e Es una empresa pequefia, con una facturacion de MM$57 anual,
no cuenta con areas dedicadas a marketing o ventas.
e Firma de consultoria poco conocida en el mercado, con cartera de
clientes fija y focalizada.
e No cuenta con acreditaciones o certificaciones en materia de
fraude.
e Estructura financiera y operativa insuficiente para participar de
procesos comerciales o licitatorios con grandes empresas cliente.
X OPORTUNIDADES
e Sector servicios (que incluye a sector financiero) aporto
positivamente a la variacion anual del IMACEC en 2021 (+9,4%)
AMENAZAS
e Aumento sostenido de nuevas empresas de auditoria, consultoria
y asesoria empresarial (10% entre 2010 y 2020).
e Postergacion o cancelacion de proyectos en materia de control
interno o fraude, producto de la contingencia sanitaria.
e Baja demanda potencial de este segmento, cercano a los MMUF
13.
X OPORTUNIDADES
¢ Alto interés en empresas de este sector, el 50% de los encuestados
de este sector indica que el interés en sus organizaciones por esta
clase de servicios es alto.
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e Se percibe una alta necesidad de integrar esta clase de servicios,
el 75% de los encuestados de este sector indican que en sus
organizaciones han ocurrido eventos de fraude en los ultimos 5
anos.

¢ Alta habitualidad en este sector en la contratacion de los servicios
de control interno y control de fraude (75% indicé que contrato
los servicios).

AMENAZAS

e Existe una sensacion de baja exposicién a riesgos de fraude, un
25% segun datos de encuesta.

e Las grandes empresas prefieren credenciales emitidas por
empresas de auditoria, consultoria y asesoria reconocidas.

e Preferencia por abordar las medidas de control interno y control
de fraude de manera interna, en empresas encuestadas de este
sector, s6lo un 25% indica que externaliza estas tareas.

OPORTUNIDADES

e La competencia, aunque ofrece servicios similares, estos no
contemplan todas las caracteristicas valoradas por los potenciales
clientes.

e Empresas competidoras ofrecen servicios estdndar (tipo
commodity) y con tarifas fijas, con limitaciones para conectarse a
las necesidades puntuales de los clientes.

AMENAZAS

Grandes competidores mantienen cautivo el mercado de las
grandes empresas del sector.

Alta competencia en relacion con los servicios evaluados (65% de
una muestra de 38 firmas consultoras ofrecen estos servicios).

Empresas competidoras tienen areas dedicadas y con
certificaciones.

Empresas competidoras utilizan tecnologias digitales para dar
continuidad a los servicios.

Fuente: Elaboracién propia.
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5.1.5. Segmento: Empresas sector gubernamental.

Tabla N°32: Oportunidades y amenazas segmento grandes empresas sector gubernamental.

DIAGNOSTICO
INT [ MDO | CLI | COMP FODA
X OPORTUNIDADES
e Los servicios que se pretende ofrecer a los clientes requieren
continuidad y sustentarse en el tiempo, esto permitiria mantener
cautivos a los clientes alcanzados y definir tarifas diferenciadas.
DEBILIDADES
e JHM no tiene experiencia en atender este segmento.
e Es una empresa pequefia, con una facturacion de MM$57 anual,
no cuenta con areas dedicadas a marketing o ventas.
e No cuenta con acreditaciones o certificaciones en materia de
fraude.
e Firma de consultoria poco conocida en el mercado, con cartera de
clientes fija y focalizada.
e Estructura financiera y operativa insuficiente para participar de
procesos comerciales o licitatorios con grandes empresas cliente.
X OPORTUNIDADES
e El sector gubernamental, por regla general, esta compuesto por
procesos acotados que permiten una rapida implementacién de
mecanismos de control.
AMENAZAS
e Baja demanda potencial, segmento gubernamental reporta una
demanda potencial en UF cercana a MUF 281.
e Aumento sostenido de nuevas empresas de auditoria, consultoria
y asesoria empresarial (10% entre 2010 y 2020).
e Bajo o nulo conocimiento de estandares mundiales de control
interno y medidas antifraude.
X OPORTUNIDADES
¢ Alto interés en empresas de este sector, el 67% de los encuestados
de este sector indica que el interés en sus organizaciones por esta
clase de servicios es alto.
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e Sensacion de vulnerabilidad a fraudes, el 100% de los
encuestados del sector consideran que sus organizaciones estan
expuestas.

e Se percibe una alta necesidad de integrar esta clase de servicios,
el 100% de los encuestados de este sector indican que en sus
organizaciones han ocurrido eventos de fraude en los dltimos 5
afos.

e Alta terciarizacion sobre los servicios en estudio, un 67% de los
encuestados de este sector aborda estos temas de manera mixta
(personal interno/externo).

AMENAZAS

e Las grandes empresas prefieren credenciales emitidas por
empresas de auditoria, consultoria y asesoria reconocidas.

e Sistemas de gestion distintos a ERP de clase mundial, dificulta la
implementacién de servicios.

OPORTUNIDADES

e La competencia, aunque ofrece servicios similares, estos no
contemplan todas las caracteristicas valoradas por los potenciales
clientes.

e Empresas competidoras ofrecen servicios estdndar (tipo
commodity) y con tarifas fijas, con limitaciones para conectarse a
las necesidades puntuales de los clientes.

AMENAZAS

Grandes competidores mantienen cautivo el mercado de las
grandes empresas del sector.

Alta competencia en relacion con los servicios evaluados (65% de
una muestra de 38 firmas consultoras ofrecen estos servicios).

Empresas competidoras tienen areas dedicadas y con
certificaciones.

Empresas competidoras utilizan tecnologias digitales para dar
continuidad a los servicios.

Fuente: Elaboracion propia.
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6. Disefio de la estrategia.
6.1. Atractivo de los segmentos y definicién de segmento objetivo.

Las variables de segmentacion y sus segmentos resultantes son los siguientes:

Tabla N°33: Variables de segmentacién de clientes modelo STP.

Variable de segmentacion Segmentos

1-25 empleados
Por tamafio de empresa 26-200 empleados
+200 empleados

Industrial
Comercial
Por sector Servicios

Financiero
Gubernamental

Fuente: Elaboracién propia.
6.1.1. Eleccion segmento por tamafio.

A. Proporcién de empresas por segmento segun tamario.

Tabla N°34: Proporcion de empresas por segmento por tamafio.

Segmento Empresas Proporcion
por tamafio (2%20) (2020)
Entre 1y 25 empleados 12.315 1,0%
Entre 26 y 200 empleados 56.219 4,69
Mas de 200 empleados 1.153.010 94,4%
Fuente: SlI

De acuerdo con los datos expuestos en la tabla precedente, la mayor proporcion potenciales clientes
corresponde al segmento de las grandes empresas, estas corresponden a un 95%, valor que
representa un alto atractivo para enfocar los esfuerzos para ofrecer los servicios evaluados.

B. Operacion de sistemas ERP.

Una de las principales caracteristicas de este nuevo servicio es su conexion directa con las bases
de datos de los ERP, solucion que permite la extraccion de informacion a través de querys
preconfiguradas identificando situaciones de riesgo, operaciones sospechosas e incumplimientos
en materia de control interno o fraude. La adecuada implementacion de estos conectores requiere
en las organizaciones la existencia de un ERP de clase mundial, situacion que excluye por regla
general las empresas pequefias y medianas.

Segun los datos indicados en los puntos anteriores, el segmento objetivo en materia de tamafio
corresponde a las grandes empresas.
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6.1.2. Eleccion segmento por sector.

El atractivo de cada segmento fue medido en términos de las siguientes variables analizadas en
las distintas secciones del diagnostico:

e Estructura: Topico abordado en el analisis interno de la empresa JHM Consultores SPA, que
conjuga los elementos técnicos, de infraestructura y comerciales con que cuenta la firma para
ofrecer los servicios.

¢ Nivel de ingresos: Ingresos del segmento durante en el periodo 2010-2020, segun los datos
registrados en el Servicio de Impuestos Interno (SlI).

e Crecimiento de ingresos: Factores de crecimiento de los ingresos en el periodo 2010-2020,
segun los datos registrados en el Servicio de Impuestos Internos (SII).

e Habitualidad de contratacion: Datos recabados desde el analisis de clientes.
e Sensacion de exposicion: Datos recabados desde el analisis de clientes.
e Competencia: Concentracion de eventuales competidores, datos obtenidos desde el anélisis de

la competencia.
Tabla N°35: Matriz de atractivo por segmento.

Grandes Estructura Nivel de | Crecimiento | Habitualidad | Sensacion | Competencia | Sumatoria
Segmentos JHM ingresos ingresos contratacion | exposicion
Industrial 4 4 4 4 2 2 20
Comercial 4 4 2 2 4 2 18
Servicios 1 4 2 1 4 2 14
Financiero 1 4 2 4 1 1 13
Gubernamental 1 1 4 2 4 1 13

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo con los resultados de la tabla anterior, el segmento objetivo elegido corresponde a
empresas de los sectores industrial y comercial.

En resumen, el segmento objetivo corresponde a grandes empresas de los sectores industrial y
comercial.

6.2. Focalizacion en segmento objetivo.

Para focalizar la propuesta de valor ofrecida al segmento objetivo, desde la etapa de diagnostico se
analizo las respuestas entregadas a 4 preguntas clave, estas se detallan a continuacion:

A. ¢Bajo qué objetivo su empresa evaluaria contratar servicios de control interno y control
de fraude?

En la siguiente tabla se detallan las principales motivaciones para contratar servicios de control
interno y control de fraude por parte del segmento objetivo. Esta informacion se obtuvo de la
encuesta de clientes.
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Tabla N°36: Objetivos para contratar servicios de control interno y control de fraude (segmento objetivo).

Gran empresa Cumplimiento Fortalecer Evitar eventos | Preparados Custodiar

sectores normativo procesos indeseados para audit. patrimonio
Industrial 2 4 3 5 1
Comercial 1 2 3 5 4

RESULTADO PRIMERO TERCERO TERCERO CUARTO SEGUNDO

Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.
B. ¢Cuéles son los atributos que mas valora sobre estos servicios?

En la siguiente tabla se detallan atributos que el segmento objetivo valora para los servicios de
control interno y control de fraude. Esta informacion se obtuvo de la encuesta de clientes.

Tabla N°37: Atributos valorados por el segmento objetivo para servicios de control interno y control de fraude.

Gran empresa Réapida Identificacion Correccion Entregar un | Pautas para
sectores identificacién | deerrores méas rapida de diagnéstico mejorar
de errores importantes errores de empresas procesos
Industrial 4 3 5 1 2
Comercial 1 2 4 5 3
RESULTADO PRIMERO PRIMERO TERCERO SEGUNDO PRIMERO

Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.

C. Ordene segun su criterio, los siguientes servicios de control interno y medidas antifraude,
respecto de su aplicabilidad en su empresa.

En la siguiente tabla se muestra para el segmento objetivo, los niveles de aplicabilidad de los
distintos tipos de servicios de control interno y control de fraude bajo estudio, indicando una
puntuacion 1 si la opcidn es altamente aplicable y 4 si la opcion no es aplicable.

Tabla N°38: Aplicabilidad de distintas opciones de servicios de control interno y control de fraude

Gran empresa Monitoreo de Operaciones Indicios de Informes
sectores datos fraudulentas o fraude en la ad-hoc
maestros sospechosas contabilidad
Industrial 2 1 3 4
Comercial 2 1 4 3
RESULTADO SEGUNDO PRIMERO TERCERO TERCERO

Fuente: Encuesta aplicada a 68 personas de distintas organizaciones.

6.3. Propuesta de valor.

La propuesta de valor se construyd como una respuesta sistematica a la sintesis diagnoéstica del
segmento seleccionado y su formulacion contiene los elementos que permiten satisfacer las
necesidades de estos potenciales clientes.

La propuesta de valor se basa en ofrecer un nuevo servicio de generacién y operacion de reportes
de control interno y control de fraude a grandes empresas de los sectores industrial y comercial.

JHM Consultores define su producto con la denominacién: “DATATRACKER: Sistema Integral
de Control Antifraude”. (Ver anexo T).

e Elementos principales:
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0 Detecte los problemas en su origen: Con alertas en tiempo real que identifiquen y
notifiquen incumplimientos o actividades sospechosas en los registros de negocio de la
empresa, estas alertas seran preconfiguradas segin las necesidades del cliente y
notificadas a una lista de destinatarios previamente definidos. El historial de las alertas
gatilladas se almacenara en un registro histérico para ser consultado por el cliente las
veces que estime necesario.

0 Resuelva los problemas de raiz: Mediante reportes periodicos de control interno y
control de fraude, de facil acceso y con informacion real, que proporcionen los insumos
clave para resolver los problemas en su causa.

0 Mejore su negocio: Mediante la gestion de las brechas operativas y de control de manera
integral, entregando diagndsticos y propuestas de mejora en los procesos, asegurando
que los incumplimientos no vuelvan a ocurrir.

e Elementos complementarios:

0 Interprete sus datos: Mediante el conector “DirectLink™ que se vincula directamente
con las bases de datos de los ERP, proporcionado por la herramienta analitica ACL.

0 Mantenga el control: A través de los varios tipos de suscripciones con distintos alcances
y modalidades de operacion, ajustada a las necesidades de control del cliente.

6.4. Modelo de negocio.

El modelo de negocio fue elaborado a partir del modelo CANVAS, que permite visualizar de una
manera sinoptica todas sus interacciones y puntos clave.

Figura N°1: Modelo operacional (CANVAS) para el servicio analizado.

Actividades clave

GESTION

+ Consolidar equipo comercial.

+ Captacion del cliente.

+ Desarrollo y mantencion del cliente

+ Consolidar equipos profesionales y
técnicos.

OPERACIONES

+ Instalacién agil.

+ Plataforma estable y confiable.

+ Soporte y atencion permanente al

Socios clave

* SAP partners

* Distribuidores y representantes de
softwares de analitica (ACL).

+ Grandes consultoras.

+ Firmas certificadoras.

+ Instituto de auditores internos.

cliente.
+ Desarrollo de reportes de control
intemno y control de fraude.
= Configuracién de alertas.
* Reportes periddicos.
* Reportes de emergencia.
= Suscripciones.

Recursos clave
FINANCIEROS

» Fondos de maniobra.
« Financiamiento.

HUMANOS

» Equipos comerciales.

» Profesionales y técnicos.
+ Administrativos y staff.

INFRAESTRUCTURA

+ Herramienta analitica ACL.

+ Pagina web y plataforma de contacto.
+ Conector a ERP.

* Cloud computing.

* Plataforma de soporte al cliente.

ACREDITACIONES
+ Control interno (COSO ERM, 1SO 31.000)
* Fraude y antisoborno (ACFE).

Estructura de costos

DIRECTOS

« Profesionales y técnicos.
+ Equipos comerciales.

« Licencias ACL Analytics
« Costos DirectLink

+ Soporte ACL Analytics.

INDIRECTOS

+ Marketing.

+ Administrativos y staff.

+ Equipamiento, materiales e insumos.
+ Soporte al cliente.

* Arriendos e instalaciones.

+ Servicios cloud computing

+ Membresias.

Propuesta de valor

DATATRACKER: SISTEMA
INTEGRAL DE CONTROL
ANTIFRAUDE

ELEMENTOS PRINCIPALES

Detecte los problemas en su origen.
Con alertas en tiempo real que identifiquen
incumplimientos o actividades
sospechosas.

Resuelva los problemas de raiz.
Con informacion real y de facll acceso
sobre infracciones o erores en sus
Procesos .

Mejore su negocio.
Mediante la gestion de sus brechas
operativas y de control.

ELEMENTOS COMPLEMENTARIOS
Interprete sus datos.
Mediante conectores con las bases de

datos de los distintos ERP, con la
herramienta analitica ACL.

Mantenga el control.

Através de varios tipos de suscripciones
con distintos alcances y modalidades de
operacion, ajustada a las necesidades de
control del cliente.

Relacién con clientes

+ Individualizada y sistematizada.
« Cocreando soluciones.

* Mediano y largo plazo.

+ Soporte 24/7.

Canales
DIRECTOS

« Equipos comerciales.
* Redes sociales.

= Ads.

* Website.

INDIRECTOS

« Subcontratos grandes consultoras.

Fuente de ingresos
DESARROLLO DE REPORTES.

= Configuracion de alertas.

* Reportes periddicos.

* Reportes de emergencia.

SUSCRIPCIONES.
+ Basic

* Pro

» Advantage
CROSS SELLING

Fuente: Elaboracion propia.
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Segmento de mercado
SEGMENTO OBJETIVO
Empresas segun:

Tamafio:

+ Grandes.

Sectores:

* Industrial.
+* Comercial.

Mercado Potencial:

» 278 mil empresas.
* 234 miliones de UF anual.
* Crecimiento: 8% anual.

Por qué este segmento:

+ JHM tiene experiencia.

« Altos niveles de facturacién.

» Atractivo crecimiento del mercado.
« Disposicion a contratar los servicios.
+ Alta exposicion a riesgo de fraude.



6.4.1. Socios clave.

Se busca generar redes de conocimiento y colaboracion que fortalezcan y consoliden la propuesta
de valor en torno a la implementacion de estos servicios, generacion de ahorros y enriquecimiento
de las bases de conocimiento del cliente, proveedores y JHM Consultores SPA. El presente modelo
de negocio considera los siguientes socios clave.

e SAP partners: Que faciliten a JHM el acceso a la comunidad SAP y de esta forma, al dia sobre
las herramientas y aplicaciones de SAP, su estructura funcional, medidas de control y
configuracioén.

e Distribuidores y representantes de ACL Analytics: A fin de contar con el soporte en la
herramienta, actualizaciones, licencias y bibliotecas de informacion sobre funciones, comandos
y funcionalidades.

e Grandes consultoras: Ofreciendo este tipo de servicios especificos para que sean presentados
en sus clientes, generando finalmente subcontratos permanentes y llegando a clientes a los
cuales JHM por su envergadura no podria abarcar.

e Firmas certificadoras: Para la obtencion de certificaciones en materia de control interno y
control de fraude, que otorguen credenciales de valor a los servicios ofrecidos.

e Instituto de auditores internos: Para conocer y aplicar los principios, estandares y practicas de
control que se promueven a nivel global y finalmente llevarlo a los clientes.

6.4.2. Actividades clave.

Corresponden a las actividades que permiten materializar, desarrollar y consolidar la propuesta de
valor hacia los clientes, a través de estas, se deben preparar los servicios y adaptarlos para que sean
recibidos y aceptados en el mercado. Para el presente modelo de negocio, se definen actividades
clave de gestion y de operacion.

e Actividades de gestion: Estan enfocadas en las capacidades de los equipos de trabajo para
lograr capturar, mantener y desarrollar al cliente, junto con lograr una plataforma estable y
segura en la prestacion de los servicios, las actividades clave de gestion son las siguientes:

o Consolidar equipo comercial: Corresponde a la capacitacion y equipamiento de los
gestores comerciales, a fin de logren un alto dominio de las caracteristicas y beneficios
de los servicios que se pretenden ofrecer, estos equipos deben dominar los sistemas y
técnicas para realizar demostraciones en terreno (presencial o telematicas), que
permitan despertar el interés de los potenciales clientes.

o Captacion del cliente: Actividades estandarizadas que permitan conectar a los clientes
potenciales con la propuesta de valor. Mediante el anélisis de las situaciones de éxito
en captar clientes, retroalimentar las técnicas de comunicacion y exposicion de los
servicios, enriqueciendo y consolidando practicas efectivas de comercializacion.

o Desarrollo y mantencion de clientes: Mantener un contacto permanente, estrecho y
expedito con los clientes, mediante una consultoria constante y soporte oportuno,
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aplicando retroalimentacion para aplicar mejoras a los servicios, en base a sus niveles
de satisfaccion y expectativas. Premiar la lealtad y otorgar seguridad.

Consolidar equipos profesionales y técnicos: Reclutar las personas adecuadas y
potenciar en ellas las competencias y habilidades en materia de procesos de negocio,
control interno, control de fraude, sistemas y herramientas relacionadas con el servicio
a ofrecer. Entregar certificaciones y acreditaciones, para lograr la excelencia en el
desarrollo de los servicios.

Actividades de operacion: Estan enfocadas en el despliegue del servicio, en base a las
actividades de gestion, donde primeramente se alcanzaron los niveles de excelencia requeridos
para ejecutar las labores principales del negocio de manera efectiva. Las actividades clave de
operacion son las siguientes:

0]

Instalacion agil: Un proceso rapido de instalacion, que no dé lugar a descoordinaciones
0 retrasos, estandarizado para minimizar los inconvenientes y que prontamente habilite
las plataformas para comenzar con las labores de disefio. Este paso es el primer contacto
formal que se tiene con el cliente, y de la forma en que se ejecute impactara directamente
en la disposicion que este mostrara en el desarrollo del servicio en su completitud. Esta
actividad clave se materializara mediante una adecuada coordinacion de los equipos de
JHM Consultores y por parte de las areas de IT de las organizaciones.

Plataforma estable y confiable: Lograr el funcionamiento estable y confiable de las
aplicaciones y funcionalidades del servicio, reduciendo al maximo las incidencias de
operacion, retrasos y bajas que requieran de actividades de soporte técnico, sumando a
la experiencia del cliente niveles de satisfaccion en el desarrollo del servicio. Esta
actividad clave se lograra mediante una robusta etapa de pruebas que deben ejecutarse
antes de disponer los sistemas a los usuarios finales.

Soporte y atencion permanente al cliente: En materia de soporte al cliente, la velocidad,
disponibilidad y precision son claves, por esta razon, se ha disefiado un esquema de
soporte que el cliente sienta cercano y oportuno, que no sélo permita resolver las dudas,
problemas e incidencias en las herramientas del servicio, sino también retroalimentar la
experiencia del cliente para aplicar mejoras en estas actividades. Este soporte sera
multicanal: correo electrénico, chat, telefénico y presencial, y su orientacion estratégica
sera retener y aumentar al maximo la satisfaccion de los clientes para lograr aumentar
los servicios contratados y ser recomendados por parte de ellos, aumentando las ventas.

Desarrollo de reportes de control interno y control de fraude: Incluye el levantamiento
de las necesidades de control o informacion de los clientes, la construccion en ACL
Analytics, ejecucion de pruebas, aceptacion del cliente, puesta marcha y programacion
de los reportes en la misma herramienta analitica con conexién al ERP del cliente. El
desarrollo de los reportes de control interno y control de fraude contempla las siguientes
modalidades:

= Configuracion de alertas: Construccion de consultas directas en las bases de
datos de los ERP, que busquen en tiempo real, aquellos eventos o registros
considerados como “red flags” o “no permitidos” en los procesos de negocio.
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En la oportunidad en que se identifique la materializacion de estos eventos o
registros, se enviaran notificaciones o avisos a quienes se defina al efecto.

= Reportes periddicos: Construccion de consultas directas en las bases de datos de
los ERP, que entreguen informacidn considerada relevante para la organizacion,
acondicionada con los antecedentes, filtros, cruces y frecuencias definidos, para
ser dispuestos finalmente al cliente para su respectiva gestion y remediacion
segun corresponda.

= Reportes de emergencia: Generacion de reportes especificos a requerimiento del
cliente, esta opcion puede ser utilizada para construir consultas debido a
situaciones de emergencia que el cliente esté abordando.

o Suscripciones: Distintos niveles de planes de suscripcién, que entregaran a los clientes
variadas opciones para dar continuidad a los reportes construidos, las opciones y precios
dependeran de criterios especificos (cantidad de alertas, frecuencias de alertas, cantidad
de usuarios, cuotas de almacenamiento, etc.). La opcidn que debera escoger el cliente
dependera de la forma en que ha definido sus actividades de gestionar, corregir, reportar
o regularizar los hallazgos que estos reportes le entreguen.

6.4.3. Recursos clave.

Son los elementos utilizados para materializar y consolidar la propuesta de valor para el segmento
de clientes objetivo, estos recursos, si se despliegan de una adecuada manera, permiten mejorar la
relacién con el cliente y aumentar los ingresos. Los recursos clave deben ser gestionados y
utilizados de manera cauta, para lograr eficiencia y optimizacion. Para efectos del presente modelo
de negocio, los recursos clave se han clasificado en: financieros, humanos, infraestructura y de
acreditacion.

e Recursos financieros: Corresponden a los medios para obtener el capital necesario para ejecutar
el negocio, ya sea con recursos propios o financiamiento, los recursos financieros requieren
sumo cuidado a la hora de ser utilizados, se debe buscar el equilibrio entre lograr ahorros sin
descuidar la calidad definida y prometida al cliente. Se requiere una adecuada planificacion de
la obtencidn y usos de estos recursos, cuidando especialmente la disponibilidad para cumplir
con las obligaciones asumidas por la empresa. Respecto de este modelo de negocio, JHM
Consultores cuenta con 2 vias de obtencion del capital.

o Fondo de maniobra: JHM Consultores cuenta con una caja disponible de MM$ 150,
proveniente de un aporte de capital por parte del duefio.

o Financiamiento: Se ha cotizado un préstamo comercial por MM$ 250 a 60 meses con
una tase de interés anual de un 13,98%.

e Recursos humanos: Se refiere al personal de la empresa, los colabores de los ambitos clave para
lograr el éxito del negocio, directivos, profesionales, comerciales, técnicos y administrativos.

o Equipos comerciales: Representantes de la fuerza de venta que se relacionaran con las
empresas para ofrecer servicios a través de distintos vehiculos contractuales.
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o

Profesionales y técnicos: Consultores que aplicaran su conocimiento y experiencia en
el despliegue del trabajo, buscando la plena satisfaccion del cliente.

Administrativos y staff: Encargados de las funciones de backoffice.

Recursos de infraestructura: Corresponde a toda la plataforma sistémica y l6gica que se dispone
al cliente para la ejecucién del servicio, las aplicaciones y herramientas para tener acceso a la
informacidn que requiere gestionar en materia de control interno y control de fraude. Este
modelo de negocio considera los siguientes recursos:

o

o

Herramienta analitica ACL: Es una aplicacion que permite procesar grandes volumenes
de informacion extraida desde bases de datos de los ERP. La programacion de consultas
(querys) identifica registros que los clientes requieren gestionar, programando alertas y
reportes que entreguen antecedentes relevantes para el control interno por parte de los
clientes.

Pagina web y plataforma de contacto: El interés de JHM es mantener un constante
contacto con el cliente, aumentar la confianza de este respecto del servicio.

Conector a ERP: ACL Analytics cuenta con un conector certificado denominado
DirectLink, que se enlaza con las bases de datos de los ERP de las compafiias y permiten
obtener informacion mediante querys. Esta es la herramienta técnica principal que
permitird a JHM entregarles valor a sus clientes mediante la generacion de reportes
precisos.

Cloud computing: Recursos de almacenamiento de informacion en la nube para soportar
la gestion documental definida en la operaciéon de los reportes de control interno y
control de fraude.

Plataforma de soporte al cliente.

Recursos de acreditacion: Son todos los conocimientos, habilidades y competencias que el
equipo de JHM Consultores pone a disposicion de sus clientes para entregar una propuesta de
valor robusta.

0]

Certificaciones control interno: Los profesionales de JHM seran capacitados y
certificados con los conocimientos més actualizados en materia de control interno,
mediante la entrega y acceso permanente a una biblioteca de mejores practicas y marcos
de control, entre ellos: COSO ERM, ISO 31.000, asociados a los procesos, industrias y
ambitos en los que operan los clientes.

Certificaciones en técnicas fraude y antisoborno: Con el fin de presentar a los clientes
las mejores opciones en el tratamiento de situaciones de fraude y para conducir los
procesos de bulsqueda de antecedentes sospechosos, los profesionales de JHM
Consultores SPA contaran con certificaciones emanadas de la Asociacion de
Examinadores de Fraude Calificados (ACFE).
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6.4.4. Propuesta de valor.

La propuesta de valor se basa en ofrecer un nuevo servicio de generacién y operacion de reportes
de control interno y control de fraude al segmento grandes empresas de los sectores industrial y

comercial.

JHM Consultores define su producto con la denominacién: “DATATRACKER: Sistema Integral
de Control Antifraude”. (Ver anexo T).

e Elementos principales

0]

Detecte los problemas en su origen: Con alertas en tiempo real que identifiquen y
notifiquen incumplimientos o actividades sospechosas en los registros de negocio de la
empresa, estas alertas seran preconfiguradas segun las necesidades del cliente y
notificadas a una lista de destinatarios previamente definidos. El historial de las alertas
gatilladas se almacenara en un registro histérico para ser consultado por el cliente las
veces que estime necesario.

Resuelva los problemas de raiz: Mediante reportes periodicos de control interno y
control de fraude, de facil acceso y con informacién real, que proporcionen los insumos
clave para resolver los problemas en su causa.

Mejore su negocio: Mediante la gestion de las brechas operativas y de control de manera
integral, entregando diagndsticos y propuestas de mejora en los procesos, asegurando
que los incumplimientos no vuelvan a ocurrir.

e Elementos complementarios:

o

Interprete sus datos: Mediante el conector “DirectLink™ que se vincula directamente
con las bases de datos de los ERP, proporcionado por la herramienta analitica ACL.

Mantenga el control: A través de los varios tipos de suscripciones con distintos alcances
y modalidades de operacion, ajustada a las necesidades de control del cliente.

6.4.5. Relacién con clientes.

Corresponde a la relacion definida hacia el segmento objetivo. Los clientes que acepten lapropuesta
de valor le darén sostenibilidad a la empresa. La relacion con los clientes tendré las siguientes
caracteristicas:

¢ Individualizada y sistematizada:

o Los atributos del servicio, por tratarse de reporteria ajustada al formato indicado por el

cliente, requeriran de un trato personalizado con el cliente, en linea con su realidad
operativa, necesidades y preocupaciones.

La relacion con el cliente sera soportada en una herramienta sistémica facil de usar, agil
e intuitiva, buscando retener y fidelizar al cliente.

e Cocreando soluciones:
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o

Es indispensable contar con la vision del cliente en el desarrollo de sus alertas, reportes
y controles, si bien, JHM puede entregar estandares y lineamientos generales de la
industria, para afinar un producto que agregue valor, se requiere de la participacion de
los duefios de proceso, personal clave, auditores y equipos conocedores de los procesos
y sistemas.

De la interaccion constante con el cliente, se documentaran nuevas opciones de alertas
y reportes, enriqueciendo la biblioteca de productos y servicios que podran ofrecerse a
otros clientes, en este &mbito, se debe tener presente el cumplimiento de los acuerdos
de confidencialidad que se puedan generar.

e Mediano y largo plazo:
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La inversion en tiempo y recursos financieros que representa el disefio de alertas y
reportes de control interno y control de fraude requiere continuidad mediante una
relacion permanente con el cliente que permita el acompafiamiento en el tratamiento de
las incidencias y mejora de los procesos.

Se busca mantener la relacion con el cliente, mediante la modalidad de suscripciones
anuales y renovables de manera automatica si el cliente no manifiesta su intencién de
darla de baja. Estas suscripciones, mientras se mantengan activas, daran acceso al
cliente a toda la plataforma y el contacto con los profesionales de JHM.

e Soporte 24/7:

o

A JHM Consultores le interesa minimizar las interrupciones del servicio y tiempos de
espera en la resolucion de estas, por esta razon, incorpora un soporte por distintas vias
que permita estar cerca del cliente las 24 horas del dia y los 7 dias de la semana.

6.4.6. Canales.

Los canales son los vehiculos e interfaces que permiten llegar al segmento de clientes elegido.
Para el presente modelo de negocio, los canales se clasifican en directos e indirectos.

e Canales directos: Medios para llegar en forma directa al cliente, sin intermediarios, son los
puntos de contacto propios de la empresa para conectar con el cliente. Los canales directos
definidos para el negocio son los siguientes:

o

o

Equipos comerciales: Desplegados en el segmento objetivo, participando en licitaciones
publicas y privadas, entregando informacién funcional y técnica de los servicios,
haciendo demos, visitando empresas y atendiendo a las consultas de los prospectos.

Redes sociales: Como parte de una campana publicitaria integral, con fuerte presencia
en redes sociales del ambito profesional y empresarial, enfatizando los beneficios del
producto y algunos testimonios de clientes que causen impacto.

Ads: Paquetes de anuncios en la web que permita dar a conocer el servicio y la empresa

con una imagen atractiva y que conecte rdpidamente con las necesidades del segmento
objetivo, identificadas en las encuestas de cliente del presente estudio.
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0 Website: Se redisefiara la pagina web de JHM Consultores, focalizando los esfuerzos
en destacar estos servicios, con una plataforma de contacto por distintas vias para
mantener el interés de aquellos potenciales clientes que se han dado el tiempo de acceder
a la pagina, con el objetivo de concretar un contacto mas importante con este, a través
de una consecuente demostracion o visita en terreno.

e Canales indirectos: Corresponden a los mecanismos que contienen intermediarios para llegar a
los clientes finales, en el &mbito de la consultoria, es muy usado el término “partner” con el
cual, a través de convenios de colaboracion, permiten ofrecer una solucion mas integral a los
clientes. Si bien los canales indirectos no reportan el mismo nivel de rentabilidad que los
directos, JHM los estima necesarios para tener acceso a clientes de mayor envergadura
(empresas que cotizan en bolsa 0 multinacionales).

o0 Subcontratos con grandes consultoras: Dando a conocer el servicio a empresas
consultoras con acceso a clientes grandes, para buscar opciones de llegar a estos
mediante subcontratos.

6.4.7. Segmento de mercado.

De acuerdo con los resultados del diagndstico y sus conclusiones recabadas en la sintesis
respectiva, el segmento en los que se enfocardn los esfuerzos comerciales del presente modelo
corresponde a grandes empresas de los sectores industriales y comerciales, abarcando un mercado
potencial compuesto por 278 mil empresas y cuyo tamario bordea los 234 millones de UF al afio
(ventas de empresas consultoras de servicios de consultoria en este segmento), la tasa de
crecimiento del segmento objetivo es del 8% anual.

Las razones para la eleccién del segmento objetivo: grandes empresas de los sectores industrial y
comercial, provienen de la conclusién de la etapa de diagnostico, donde se analizaron los elementos
internos, comerciales, competitivos y de mercado de la empresa en torno a la oferta de este nuevo
servicio, identificando los elementos clave que reportaran a JHM Consultores la mejor opcion para
presentarse al mercado, para efecto del presente modelo de negocio, el segmento objetivo fue
elegido por las siguientes razones:

e JHM tiene experiencia en atender este segmento, ha prestado servicios en empresas como
Carozzi, Kupfer Hermanos S.A., y Derco S.A., conoce Sus procesos, envergaduras,
sistemas, principales brechas y focos de eventuales fraudes.

e EIl nivel de ingresos de los sectores industrial y comercial para empresas de auditoria,
consultoria y asesoria empresarial alcanza a 234 millones de UF al afio y un crecimiento
del 8% anual.

e Las empresas que pertenecen a estos sectores contratan mas servicios de control interno y
control de fraude o consideran més necesario contar con este tipo de servicios.

e Las empresas de estos sectores sienten una mayor exposicion a riesgos de fraude, situacion
gue ayuda a tomar la decision de contratar los servicios que ofrece JHM Consultores.
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6.4.8. Estructura de costo.

La estructura de costos del modelo de negocios esta directamente vinculada con los socios,
actividades y recursos clave, y corresponden a los items de costo para el desarrollo de la propuesta
de valor a los clientes. Se clasifican en directos e indirectos: (aquellos imprescindibles para la
creacion y oferta del servicio), e indirectos (aquellos necesario para sustentar las tareas de apoyo
en el desarrollo de la propuesta de valor).

e Costos directos: Aquellos imprescindibles para la creacion y oferta del servicio.

o

Profesionales y técnicos: Costos laborales de los profesionales que ejecutaran los
servicios, mediante el despliegue de las habilidades técnicas en linea con las
necesidades de control de los clientes.

Equipos comerciales: Costos laborales del personal comercial, que estara potenciado y
orientado fuertemente a captar, desarrollar y mantener al cliente.

Licencias ACL Analytics: Costos por concepto de la compra de licencias de esta
aplicacion

Costos DirectLink: Por concepto de la implementacion y mantencién de conectores (1
por base de datos), los que permiten extraer informacion de los negocios de la compafiia
cliente.

Soporte ACL Analytics: Se estima que es un costo directo por la necesidad de contar
con un servicio estable como sello del servicio implementado.

e Costos indirectos (gastos de administracién y ventas): Que sustentan las actividades de apoyo
al desarrollo de la propuesta de valor.

0]

Marketing: Se considera realizar una camparia publicitaria integral con la compafiia “D-
Marketing Chile” la que incluye: avisos en redes sociales, medios masivos, emails,
prensa especializada y ads. Estos esfuerzos de marketing tendran como objetivo dar a
conocer con efectividad, y de manera constante la oferta de los servicios al segmento
objetivo, logrando el posicionamiento requerido. Se ha definido que el presupuesto de
marketing para el primer afo sea de un 4% de los ingresos por venta y para los afos
subsiguientes un 2%.

Administrativos y staff: Costos laborales del personal administrativo y staff de la
empresa, incluye el nivel ejecutivo (socios y gerentes).

Equipamiento, materiales e insumos: Infraestructura IT, paquetes ofimaticos, materiales
de oficina.

Arriendo e instalaciones: Costos por arriendo y equipamiento de oficina (mobiliario).
Servicios cloud computing: Costos por servicios contratados para soporte en la nube.

Membresias: Con diversos socios clave.

60



6.4.9. Fuente de ingresos.

Desde la informacion relevada en las distintas encuestas, consultas y benchmark aplicadas a las
firmas competidoras se desprende que la modalidad de cobro para esta clase de servicios de
consultoria se basa en una cantidad fija de UF por hora, donde el valor unitario de cada una se
diferencia segun el tipo de profesional asignado al servicio (socio, senior manager, gerente, senior,
consultor, etc.). Esta modalidad fija de cobro por los servicios, no considera la complejidad del
trabajo ejecutado, los costos intelectuales y de infraestructura informatica utilizados como insumos
en la generacién de informacion critica de los negocios, por esta razon, JHM pretende aplicar una
diferenciacion en la modalidad de cobro, relevando y destacando los elementos del productos que
generan mayor valor al cliente, facilitando asimismo, las labores de seguimiento del avance de los
servicios ejecutados y su calidad.

Junto con las tarifas definidas para la construccion y desarrollo de reportes de control interno y
control de fraude, JHM Consultores SPA ha implementado una modalidad de cobro basado en
suscripciones que permitiran a los clientes consultar la informacion en linea las veces que estimen
mientras estas se encuentren activas. Esta forma de cobro se alinea de mejor manera con las
tecnologias y servicios digitales ofrecidos en la actualidad y permite generar una fidelizacion por
periodos predefinidos, manteniendo cautivo al cliente mientras requiera consultar y gestionar
informacidn de sus negocios que reporten desviaciones en materia de control y fraude.

De acuerdo con lo sefialado anteriormente, las fuentes de ingresos del modelo de negocio definido
seran las siguientes:

e Desarrollo de reportes: Valorizacion de las actividades que incluyen el levantamiento de las
necesidades de control o informacion de los clientes, la construccion, pruebas y puesta en
marcha del reporte respectivo. El desarrollo de reportes de control interno y control de fraude
contempla las siguientes modalidades:

o Configuracion de alertas: Construccién de consultas directas en las bases de datos de
los ERP, que busquen en tiempo real aquellos eventos o registros considerandos como
“red flags” o “no permitidos” en los procesos de negocio. En la oportunidad en que se
identifique la materializacion de estos eventos o registros, se enviardn notificaciones o
avisos a quienes se defina al efecto.

0 Reportes periodicos: Construccion de consultas directas en las bases de datos de los
ERP, que entreguen informacion considerada relevante para la organizacion,
acondicionada con los antecedentes, filtros, cruces y frecuencias definidos, para ser
dispuestos finalmente al cliente para su respectiva gestién y remediacion seguln
corresponda.

0 Reportes de emergencia: Valores cobrados al cliente por la generacion urgente de
reportes o busqueda de informacion especifica en los sistemas ERP.

e Suscripciones: Distintos niveles y planes de suscripcion que entregaran a los clientes distintas
opciones para contratar los servicios., por ejemplo: configuraciéon de alertas, cantidad de
usuarios, cuotas de almacenamiento, etc.

e Venta cruzada: Ingresos derivados de otros servicios que ofrezca JHM.

61



6.5. Pricing.
6.5.1. Desarrollo de reportes.

Los precios para el disefio de los reportes contemplan la valorizacion de las actividades de
levantamiento de necesidades, estimacion de los esfuerzos para construccion de consultas en las
bases de datos de los ERP, las que estaran detalladas en planos de negocio (BBP) debidamente
validados por el cliente y, finalmente, la consecuente construccion de los reportes de control interno
y control de fraude.

6.5.1.1. Precios para el desarrollo de reportes.

Para la estimacion del precio por el disefio y construccion de los reportes de control interno y
control de fraude, se elabordé un estudio exploratorio en el mercado, buscando antecedentes de
tarifas cobradas por empresas del rubro consultoria y asesoria empresarial en servicios que incluyen
el disefio y construccidn de reportes con caracteristicas similares, a continuacion, se resumen los
valores cobrados a una importante empresa perteneciente al rubro de la gran mineria del cobre. Los
servicios indicados se mueven entre 3 y 6 meses de ejecucidon. Mayores antecedentes se encuentran
en el Anexo U.

Tabla N°39: Estudio exploratorio de tarifas para construccion de reportes de control interno y fraude.

Empresa Servicio Tarifa por

Consultora Desarrollo
SONDA Reportes de modificacién de datos maestros SAP UF 504
AXITY CHILE Reportes y consultas de autoservicios RRHH UF 276
AXITY CHILE Reportes y consultas de autoservicios RRHH UF 811
ACCENTURE Construccion RPA UF 234
KPMG Reportes de control UF 534

Dentro de las referencias de precios por concepto de disefio y construccion de reportes de control
interno y control de fraude, el limite superior es UF 811 y el inferior UF 234, el promedio de todos
los valores identificados es UF 472. Adicionalmente, estos servicios fueron ejecutados en periodos
que fluctuaron entre 3 y 6 meses (punto medio 4,5 meses). Dividiendo UF 472 por 4,5 se obtiene
el valor base (UF 105) para configurar los precios de los 4 tipos de reportes ofrecidos, partiendo
desde el primer tipo de reporte, se aplicara un recargo de un 25% para calcular el precio de los
demas tipos.

Considerando los antecedentes anteriormente descritos en el estudio exploratorio de tarifas, los
precios definidos para el servicio de disefio de reportes de control interno y control de fraude son
los siguientes:

Tabla N°40: Precios disefio de reportes de control interno y control de fraude (valores por unidad).

Producto Monitoreo de Operaciones Indicios de Reportes
datos fraudulentas o fraude en la ad-hoc
maestros sospechosas contabilidad
Disefio de reportes
de control interno UF 105 UF 131 UF 164 UF 205
y control de fraude

Fuente: Elaboracion propia.
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6.5.2. Suscripciones.

Para operar, consultar y gestionar los reportes disefiados, el cliente debera contratar una suscripcion
anual con JHM Consultores SPA, la que conjuga una serie de atributos que determinan su valor
final, variando en su oferta segin los requerimientos y frecuencias de uso que el cliente defina
segun sus necesidades.

6.5.2.1 Precios de los planes de suscripcion anual.

Los elementos que contienen las 3 opciones de suscripcion que JHM pretende ofrecer son los
siguientes:

e Cantidad de alertas: Producto de los procesos de desarrollo de reportes de control interno y
control de fraude, sera posible la configuracién de alertas, segun las necesidades y lineamientos
de los clientes, las que seran notificadas a la administracion para su respectiva revision. Cada
plan de suscripcién contiene un nimero determinado de alertas que serd posible configurar, en
caso de que el cliente quisiera un numero mayor de alertas de las que contiene su plan
contratado, deberd ampliar su suscripcion.

e Frecuencia de notificacion de alertas: Dependiendo de la relevancia otorgada por el cliente a
las alertas definidas, los planes propuestos incluirdn distintas opciones de frecuencia de
notificacion de éstas. El cliente podra escoger un plan de suscripcion que le reporte mayor
utilidad segun la velocidad en que requiere visualizar sus “red flags”.

e Cantidad de usuarios: Los planes de suscripcion incluiran nimeros definidos de usuarios que
podran consultar los resultados de los reportes de control interno y control de fraude
desarrollados.

e Soporte: Las suscripciones incluiran distintas modalidades de soportes segun el plan que se
haya contratado por el cliente (email, chat, telefénica y visita técnica).

e Almacenamiento en la nube: Los planes de suscripcion ofreceran distintas cuotas de
almacenamiento en la nube.

Para estimar los precios cobrados por concepto de suscripciones anuales (este servicio permitira a
los clientes operar y consultar los reportes generados en la etapa de desarrollo), se considerd el
punto medio de la estimacion del punto anterior (UF 105 - UF 205), es decir: UF 155. Los servicios
del estudio exploratorio se ejecutaron en un periodo de 3 a 6 meses, bajo la misma premisa, se
consider¢ para calcular una tarifa mensual, el punto medio entre estos valores, es decir: 4,5 meses.

En consecuencia, el valor mensual a cobrar resulté de dividir UF 155 por 4,5 meses, obteniendo de
esta forma, una tarifa mensual estimada de UF 34,44 la que multiplicada por 12 generd el valor de
la suscripcion “basic” de UF 413. Desde este valor, se aplicarda un 50% adicional para las
suscripciones “pro” y “advantage” respectivamente.

Los precios definidos para los planes de suscripcion anual de reportes de control interno y control
de fraude, junto con los atributos ofrecidos en cada uno, son los siguientes:
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Tabla N°41: Precios planes de suscripcion anual reportes de control interno y control de fraude.

Atributo/Plan Basic Pro Advantage
Cantidad de alertas 2 5 10
Frecuencia de notificacion Semanal Diaria Tiempo real

Cantidad de usuarios 2 5 10
Soporte Email Email Email
Chat Chat
Telefonica
Visita técnica
Almacenamiento en la nube 5GB 50 GB 100 GB
Precios UF 413 UF 620 UF 930

Fuente: Elaboracién propia.

7. Evaluacién econdmica.

La siguiente evaluacion tiene por objetivo verificar la factibilidad econdmica de este proyecto,
mediante la estimacién de los ingresos netos que reportard a la empresa JHM antes de su

implementacién. Los principales parametros de esta evaluacion son los siguientes:

Tabla N°42: Principales parametros para la evaluacién econémica del proyecto.

Horizonte de evaluacién 5 afios
Tasa impositiva 27%
Valor UF al 31-12-2021 $30.991,74
Valor délar al 31-12-2021 $ 850,25
Fondo de maniobra (aporte de capital) $ 150.000.000
Préstamo comercial $ 250.000.000
Tasa préstamo anual 13,98%
Cuotas mensuales préstamo comercial 60

Fuente: Elaboracion propia.

7.1. Proyeccion de ingresos.

7.1.1. Proyeccion de ingresos por disefio de reportes.

Los ingresos estimados del proyecto provenientes del disefio de reportes de control interno y control
de fraude se detallan a continuacion. En anexo N se detallan las cantidades de reportesdesarrollados

para cada periodo de evaluacion.

Tabla N°43: Ingresos por desarrollo de reportes de control interno y control de fraude (MM$)

Ingresos Afiol | Afo2 | Afo3 | Afio4 | Afo5
Monitoreo de datos maestros 163 176 190 205 221
Operaciones fraudulentas o sospechosas 203 219 237 256 276
Indicios de fraude en la contabilidad 254 274 296 320 346
Reportes ad-hoc 318 343 371 400 432
TOTALES 938 1.013 1.094 1.181 1.275

Fuente: Elaboracion propia.
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7.1.1. Proyeccion de ingresos por suscripciones.

La operacion periddica de los reportes de control interno y control de fraude se aplicard mediante
suscripciones anuales a distintos planes ofrecidos por JHM Consultores SPA, el cliente tendra
acceso a toda la informacion asociada a la operacion de sus reportes mientras las suscripciones
estén activas.

Por experiencias anteriores de la empresa JHM Consultores, en un afio se construyen para un
cliente, en promedio, 10 reportes. Considerando que la estimacion para el primer afo es desarrollar
200 reportes, la cantidad de suscripciones a contratar el primer afo se obtuvo dividiendo la cantidad
total de reportes por la cantidad de reportes por cliente (suscripciones: 200/10=20). Respecto del
tipo de suscripcion, para efectos de la presente estimacion, el valor obtenido se dividira en partes
iguales, considerando una tasa de abandono anual (churn rate) de un 20% [28].

El detalle de la estimacion de suscripciones se encuentra en el anexo N.

Tabla N°44: Ingresos por suscripciones a reportes de control interno y control de fraude (MM$)

Ingresos Afol | Afo2 | Ailo3 | Afo4 | Afnob
Basic 85 142 193 241 285
Pro 128 213 290 361 428
Advantage 192 320 435 542 643
TOTALES 406 675 918 1.143 1.356

Fuente: Elaboracion propia.
Los ingresos totales se indican a continuacion:

Tabla N°45: Ingresos totales (MM$)

Ingresos Afol | Afo2 | Ailo3 | Afo4 | Afnob
Desarrollo de reportes 938 1.013 1.094 1.181 1.275
Suscripciones anuales 406 675 918 1.143 1.356
TOTALES 1.344 1.688 2.012 2.324 2.631

Fuente: Elaboracion propia.

7.2. Costos.

Los elementos considerados en el costo de venta del proyecto son los incurridos en la contratacion
e implementacién de herramientas analiticas y en la némina de los profesionales que estaran en
terreno o conectados con el cliente trabajando en el disefio u operacion de estos reportes de control
interno y control de fraude.

7.2.1. Costos directos.

Corresponden a aquellos imprescindibles para la creacién y oferta del servicio, bajo esta
clasificacion se encuentran los siguientes conceptos:

7.2.1.1 Profesionales y técnicos.

Los costos por concepto de la ndmina de profesionales y técnicos que desarrollaran y operaran los
servicios se detallan a continuacion, mayores detalles en anexo O.
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Tabla N°46: Costos brutos némina de profesionales y técnicos (MM$)

Profesionales y técnicos Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 | Afo5
Consultor Senior 216 232 288 306 370
Consultor Especialista 360 418 480 547 618
Técnicos 90 96 96 129 129

Fuente: Elaboracion propia.

7.2.1.2 Equipos comerciales.

Los costos por concepto de la némina de gestores comerciales encargados de captar, mantener y
desarrollar clientes. Mayores detalles en anexo O.

Tabla N°47: Costos brutos gestores comerciales (MM$)

Equipos comerciales Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 | Afo5
Gestores comerciales 84 90 135 143 173

Fuente: Elaboracion propia.

7.2.1.3 Licencias, mantenimiento y soporte ACL Analytics.

El costo por licencia de la herramienta analitica ACL Analytics asciende a USD 2.392 al afio y su
costo por mantenimiento y soporte corresponde al 10% cada uno por cuenta activada.

Tabla N°48: Costos por licencias, mantenimiento y soporte ACL Analytics (MM$)

Costos ACL Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Licencias 43 45 49 53 57
Mantenimiento 4 4 5 5 6
Soporte 4 4 5 5 6

Fuente: Elaboracion propia.
7.2.1.4 DirectLink.

El costo de instalacion del conector con las bases de datos de los ERP de clientes asciende a USD
590 por afio y su mantencion es de 10%.

Tabla N°49: Costos por conectores a ERP y mantenimiento (MM$)

Costos DirectLink Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Costo conector 10 17 23 28 34
Mantenimiento 1 2 3 3 3

Fuente: Elaboracion propia.
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Los costos de ventas de la presente evaluacion se indican a continuacion:
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Tabla N°50: Costos de venta (MM$)

Costos de venta Afiol | Afio2 | Aio3 | Afio4 | Afo5
Profesionales y técnicos 666 746 865 982 1.118
Equipos comerciales 84 90 135 143 173
Licencia, mantenimiento y soporte ACL 51 54 59 63 68
DirectLink 11 18 25 31 37
TOTALES 812 908 1.083 1.220 1.396

Fuente: Elaboracion propia.
7.3. Gastos de administracion y ventas.

Los gastos de administracion y ventas incluyen los elementos que sustentan las actividades de
apoyo al desarrollo de la propuesta de valor, en este ambito se encuentran los esfuerzos de
marketing, la nomina de los directivos y administrativos de la empresa, los gastos de
administracion, gastos generales y financieros.

7.3.1. Marketing y publicidad.

Se considera realizar una campafa publicitaria integral que incluye: avisos en redes sociales,
medios masivos, emails, prensa especializada y ads. El presupuesto de marketing para el primer
abarca un 4% de los ingresos por venta y para los afios subsiguientes un 2%, adicional a este
concepto, se incluyen gastos de ndmina para un jefe de marketing.

Tabla N°51: Gastos en marketing (MM$3)

Gastos en marketing Afiol | Afo2 | Afo3 | Afio4 | Afo5
Campafia de penetracion 54 0 0 0 0
Campafias de recordacion 0 34 40 46 53
Jefe de marketing 30 32 34 36 37
TOTALES 84 66 74 82 90

Fuente: Elaboracién propia.
7.3.2. Payroll directivos y administrativos.

Los costos por concepto de la némina de directivos y administrativos que desarrollaran labores de
apoyo a la venta y administracion se detallan a continuacion (se aplica un reajuste anual de 7,2%).
Mayores detalles en anexo P.

Tabla N°52: Gastos brutos y nimero de directivos y administrativos (MM$)

Profesionales en oficina Ao 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Socio 72 77 82 88 93
Gerente 42 45 96 102 108
Administrativos 22 23 25 53 56
TOTALES 136 152 213 254 269

Fuente: Elaboracién propia.
7.3.2. Gastos de equipamiento, materiales e insumos.

Se incluyen en esta clasificacion, la capacitacion en ACL Analytics al personal profesional y
técnico, el equipamiento tecnoldgico, softwares, licencias y soportes. Detalles en anexo P.
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Tabla N°53: Gastos de administracion del proyecto (MM$)

Equipamiento, Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 | Afo5
materiales e insumos
Capacitacion ACL 6 7 7 8 9
Equipamiento tecnoldgico 12 12 13 15 16
Software y licencias 4 4 5 5 5
Soporte informatico 4 4 5 5 5
TOTALES 26 27 30 33 35

Fuente: Elaboracion propia.

7.3.3. Gastos generales.

Los gastos generales incluyen el arriendo de instalaciones, los gastos de oficina, otros gastos,

seguros y servicios basicos, detalles en anexo P.

Tabla N°54: Gastos generales del proyecto (MM$)

Gastos Generales Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afo4 | Afo5
Arriendo de instalaciones 55 55 55 55 55
Gastos generales de oficina 45 45 45 45 45
Otros gastos 6 6 7 8 8
Seguros 2 2 2 2 2
Servicios basicos 2 2 2 2 2
TOTALES 110 110 111 112 112

Fuente: Elaboracién propia.

7.3.4. Créditos.

Para cubrir parte de la inversion inicial del proyecto, se tomara un crédito comercial con una entidad
bancaria, los gastos por este concepto se detallan a continuacion, mayores detalles en anexo P.

Tabla N°55: Gastos por crédito comercial (MM$)

Créditos Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano4 | Afo5
Cuota crédito 37 42 49 56 64
Gastos financieros (intereses) 32 27 20 13 5
TOTALES 69 69 69 69 69

Fuente: Elaboracién propia.

A modo de resumen, la tabla de gastos de administracion y ventas se detalla a continuacion (ver

anexo Q):

Tabla N°56: Gastos de administracion y ventas (MM$)

Gastos de administracién y ventas Afiol | Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5
Marketing y publicidad 84 66 74 82 90
Payroll directivos y administrativos 136 152 213 254 279
Equipamiento, materiales e insumos 26 27 30 33 35
Gastos generales 110 110 111 112 112
Créditos 69 69 69 69 69
GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS 425 426 499 552 578
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Fuente: Elaboracion propia.
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7.4. Activo fijo.

El proyecto considera la instalacion y habilitacion de oficinas y cubiculos de trabajo, el detalle del
equipamiento se detalla en anexo R. Los gastos y depreciaciones son los siguientes:

Tabla N°57: Activo fijo (MMS3)

Activo fijo Afol | Afo2 | Afo3 | Afio4 | Afo5

Muebles 7 1 2 2 0

Instalaciones 8 0 4 0 0

Redes e infraestructura IT 4 0 2 0 0

Depreciaciones 3) 3) (5) 6) (6)

TOTAL ACTIVO FIJO 20 1 9 2 0

Fuente: Elaboracién propia.
7.5. Flujo de caja.
El flujo de caja proyectado a 5 afios es el siguiente.
Tabla N°58: Flujo de caja del proyecto (MM$)
Afo 0 Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos 1.343,1 1.687,4 2.011,9 2.324,4 2.631,6
Costo de Ventas -812,3 -908,2 -1.083,4 -1.219,9 -1.396,2
Payroll Personal Directo -750,0 -836,2 -999,8 -1.125,3 -1.291,0
Costos ACL -51,3 -53,7 -58,6 -63,5 -68,3
Costos DirectLink -11,0 -18,4 -25,0 -31,1 -36,9
Margen Bruto 530,8 779,2 928,5 1.104,5 1.2354
Gastos de Adm. y Ventas -356,0 -356,5 -429,6 -482,7 -508,7
Marketing y Publicidad -83,7 -65,9 -74,6 -83,0 -91,3
Payroll Staff -135,6 -152,6 -213,3 -254,3 -269,4
Gastos de Administracion -26,0 -27,1 -30,1 -33,0 -35,2
Gastos Generales -110,7 -110,9 -111,6 -112,4 -112,8
Resultado Operacional 174,8 422.,6 498,9 621,9 726,7
Financiamiento -250,0
Aporte Propio -150,0

Cuota Crédito Comercial -37,1 -42,7 -49,0 -56,4 -64,8
Intereses -32,6 -27,1 -20,7 -13,4 -5,0
Depreciacién -2,8 -3,1 -5,2 -6,1 -6,1
Resultado Antes Impuesto 102,2 349,7 4239 546,0 650,9
Impuesto (27%) -27,6 -94,4 -114,5 -147,4 -175,7
Resultado Neto -400,0 74,6 255,3 309,4 398,6 475,1

Fuente: Elaboracién propia.
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7.6. Tasa de descuento.

Para determinar la tasa de descuento sobre la cual se estimo la rentabilidad del proyecto, se utilizé

el modelo de valoracion del precio de los activos financieros (CAPM).

Ke = Rf +(E(Rm) - Rf)*ﬂ

Donde:
Variable Concepto Valor
Ry Tasa libre de riesgo (bonos soberanos de Chile a 5 afios) 3%
E(R.) — Ry Prima por riesgo del mercado [29] 5,4%
B Medida de riesgo sistematico de la empresa, volatilidad de los 3,5
retornos respecto del mercado general (industria de servicio de
informacion) [30]

Valorizando las variables:

Finalmente, la tasa de descuento para evaluar el proyecto se obtuvo mediante la férmula del costo

e =3%+54% x 3,5

Ke =21,9%

de capital promedio ponderado WACC.

WACC=Ke* Te+(1— Tc) *Ka * Td

Donde:
Variable Concepto Valor
K, Costo de capital del inversionista 21,9%
T, Proporcidn del aporte del inversionista 37%
T, Tasa de impuesto 27%
Ky Costo de la deuda 13,98%
Ty Proporcién de deuda 63%

Valorizando las variables:

WACC = Ke * Te+(1— Tc)*Kd* Td

WACC = 21,9% * 37% + (1 — 27%) * 13,98% * 63%

WACC = 15%

En conclusidn, la tasa de descuento para evaluar el proyecto es de un 15%.
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7.7. Valor actual neto (VAN) y tasa interna de retorno (TIR).

La inversion inicial y los flujos consecutivos generados por la utilidad neta de cada afio fueron
considerados para calcular el valor actual neto (VAN) vy la tasa interna de retorno del proyecto
(TIR).

Tabla N°59: Flujo de caja del proyecto (MM$)

Resultado Neto -400 74,6 255,3 309,4 398,6 475,1

Fuente: Elaboracion propia.
Los resultados de la rentabilidad del proyecto se detallan en la siguiente tabla:

Tabla N°60: Indicadores de evaluacion del proyecto.

Tasa de descuento 15%
VAN (MM$) 468
TIR (%) 49,52%
Utilidad neta acumulada (MMS$) 5 afios 1.113

Fuente: Elaboracion propia.

Segun estos resultados, es posible indicar que el proyecto es rentable, adicionalmente, su condicién
de satisfaccion de alcanzar una utilidad neta de a lo menos MM$ 80 al final de segundo afio de
operacion es superada, logrando un valor de MM$ 255,3; en consecuencia, es pertinente concluir
que la creacion de este nuevo servicio enfocado en la generacion de reportes de control interno y
control de fraude es una alternativa atractiva de inversion para la empresa JHM Consultores SPA.

7.8. Andlisis de sensibilidad.
7.8.1. Andlisis de sensibilidad del VAN.

El andlisis de sensibilidad presenta los escenarios de impacto en el VAN del proyecto frente a
variaciones positivas y negativas en los ingresos y en los costos/gastos.

Tabla N°61: Sensibilidad del VAN frente a variaciones en ingresos y costos/gastos (MMS$).

Ingresos
-50% -25% BASE 25% 50%

VAN

-50%
-25%

BASE
25%

50%

Costos/Gastos

Fuente: Elaboracion propia.
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Una variacion de un 25% en los ingresos impacta en el VAN de mayor manera que una variacion
de un 25% en los costos/gastos, por lo tanto, el proyecto es mas sensible a los ingresos. Con la
actual estructura de costos/gastos, el proyecto podria soportar una disminucién hasta un 11% en
los ingresos para seguir siendo rentable, mientras que, con la actual estructura de ingresos, el
proyecto podria absorber un aumento de hasta un 15% en los costos y gastos.

El modelo de negocios, pese a ser rentable, presenta el desafio de mantener un alto control sobre
su desempefio, se debe vigilar permanentemente que los ingresos se mantengan dentro de los
niveles esperados y que los costos no aumenten mas alla del umbral definido, de los 25 escenarios
presentados en este analisis de sensibilidad, el VAN se presenta positivo en 14 de ellos.

Dada su mayor sensibilidad a los ingresos, para asegurar la rentabilidad del proyecto, es vital que
se mantengan y consoliden las funciones que apuntan a lograr metas de ventas, actividades de
marketing y promocion y fortalecimiento de equipos comerciales para captar, mantener y
desarrollar clientes. Por otro lado, frente a los costos/gastos, un robusto control de gestion
combinado con metodologias agiles de operacion ayudaran a lograr ahorros y mantener o mejorar
los niveles de costo/gasto.

Con los resguardos indicados anteriormente, se visualiza desde este analisis de sensibilidad que
este nuevo negocio para JHM Consultores SPA es una oportunidad atractiva de inversion y
crecimiento, con una estructura que genera efectos multiplicadores en su desempefio con cada
punto de aumento en sus niveles de ingresos.

7.8.2. Andlisis de sensibilidad de la TIR.

La tasa interna de retorno (TIR) corresponde a un parametro de rentabilidad referencial en un
proyecto de inversion, es utilizada para ubicar el nivel de rendimiento limite del negocio en
términos de tasa desde donde el proyecto deja de ser rentable, es decir, es la tasa de descuento que
genera un VAN igual a cero. Permite conocer la exigencia para hacer rentable el proyecto y
mientras mas cercano sea la TIR de la tasa de descuento aplicada al proyecto, este sera menos
atractivo para invertir. Para evaluar un proyecto como rentable se deben cumplir como medida base
dos condiciones copulativas: que el VAN sea superior a cero y que la TIR sea mayor a la tasa de
descuento.

El siguiente analisis de sensibilidad presenta los escenarios de impacto en la TIR del proyecto frente
a variaciones positivas y negativas en los ingresos y en los costos/gastos.

Tabla N°62: Sensibilidad de la TIR frente a variaciones en ingresos y costos/gastos.

TIR Ingresos
-50% -25% BASE 25% 50%

" 50%
8
Z -25%
% BASE 49,52%
g 250

50%

Fuente: Elaboracién propia.
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El proyecto analizado muestra 4 escenarios donde la TIR es menor a su tasa de descuento, estos
escenarios incluyen casos con disminucion de costos/gastos de hasta un 50%. Se visualiza una
mayor sensiblidad de la TIR a cambios en los ingresos, ya que su efecto sobre esta tasa es mayor
que el provocado en los cambios en los costos y gastos.

Lo atractivo de este negocio es que los aumentos en los ingresos o en los margenes por medidas de
eficiencia y ahorro, pueden provocar cada vez mayores efectos positivos en el desempafio del
proyecto, aunque su escenario base presenta un atractivo moderado, reporta una oportunidad para
rentabilizarlo de mayor manera por esta via.

8. Conclusiones.

El proyecto de incorporar un nuevo servicio en la firma JHM Consultores SPA, enfocado en la
generacion de reportes de control interno y control de fraude, con miras en alcanzar una utilidad
neta de al menos MM$ 80 al final de segundo afio de operacién, es factible desde el punto de
estratégico, técnico y econdémico.

Desde el punto de vista técnico, la empresa cuenta con elementos metodoldgicos para ofrecer este
servicio, en base a su experiencia en grandes empresas de los sectores industrial y comercial, esto
impulsado por su relacién con el cliente Kupfer Hermanos S.A., donde se ha implementado una
plataforma con estos reportes que ha logrado consolidarse. En el &mbito de infraestructura, esta
empresa esta limitada por su tamafio, desempefio y cartera de clientes, en esta linea, deberia
fortalecer su estructura organizacional, generando areas profesionales, técnicas, administrativas y
comerciales que le permitan llegar a mas clientes por distintos canales.

El tamafio de mercado es altamente atractivo para el segmento objetivo, alcanzando los MMUF
234 para el primer afio de operacidn con una expectativa de crecimiento de un 8% anual. El estudio
de mercado arrojo que el 55% de los encuestados pertenecientes al segmento objetivo considera
importante contar con medidas para controlar e identificar situaciones de fraude en las empresas,
lo que se traduce en una alta disposicion para contratar servicios de control interno y control de
fraude. De manera complementaria, se visualiza una alta necesidad por estas mediadas de deteccion
de incumplimientos, ya que un 56% de los potenciales clientes del segmento indica que ha sufrido
eventos indeseados relacionados con fraude con los ultimos 5 afios.

Desde el analisis de competidores, se visualiza que estos servicios ya son ofrecidos en el mercado
por empresas consultoras, algunas de ellas, con gran presencia a nivel mundial y local, con
estructuras dedicadas y personal calificado; sin embargo, este nuevo servicio ofrecido por JHM
Consultores SPA, denominado “DataTracker: Sistema Integral de Control Antifraude”, considera
una serie de atributos que no son ofrecidos actualmente. Ponderando aquellos elementos deseados
por el segmento objetivo, que apuntan a reportes que permitan identificar rapidamente los errores
o incumplimientos, entregar un diagndstico general de la organizacion y pautas para aplicar mejoras
en los procesos, se ha disefiado una propuesta de valor integral que motive a los potencialesclientes a
contratar los servicios, ademas de presentar la promesa de valor de lograr el cumplimientonormativo,
fortalecer los procesos y custodiar el patrimonio, que son valoradas por el segmento objetivo.
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La propuesta de valor definida, que conjuga y sintetiza los resultados obtenidos en todos los analisis
del diagnostico, corresponde a la oferta de un nuevo servicio en la empresa JHM Consultores SPA
denominado “DataTraker: Sistema Integral de Control Antifraude”, enfocado en la generacion de
reportes de control interno y control de fraude para ofrecer principalmente a grandes empresas de
los sectores industrial y comercial, agregando valor mediante la deteccion de los problemas en su
origen, con alertas en tiempo real que identifiquen incumplimientos o actividades sospechosas;
resolviendo los problemas de raiz, mediante informacion real y de facil acceso sobre las
infracciones o errores en los procesos; y mejorando el negocio, mediante la gestion de las brechas
operativas y de control de la empresa. Todo lo anterior mediante el disefio y operacion de reportes
extraidos desde los ERP de las compafiias mediante tecnologias analiticas.

En el plano econdmico, el negocio es viable con un valor actual neto (VAN) de MM$ 468, obtenido
con una tasa de descuento de un 15%. La tasa interna de retorno (TIR) alcanza un 49,52%,
generando una alternativa atractiva para JHM Consultores SPA, superando su condicion de
satisfaccion de MM$ 80 de utilidad neta al final del segundo afio de operacion, logrando finalmente
MMS$ 255 al mismo periodo. La utilidad acumulada proyectada a 5 afios es de MM$ 1.113.

9. Recomendaciones.

El modelo de negocios, pese a ser rentable, presenta el desafio de mantener un alto control sobre
su desempefio por parte de los administradores, debido su mayor sensibilidad a los ingresos en
comparacion con los costos/gastos, se debe vigilar permanentemente que los ingresos se mantengan
dentro de los niveles esperados y que los costos no aumenten mas alla del umbral definido en la
evaluacion del proyecto. De los 25 escenarios presentados en el andlisis de sensibilidad, el VAN
se presenta positivo en 14 de ellos. Respecto de la TIR, el proyecto analizado muestra 4 escenarios
con valores menores a la tasa de descuento, en estos puntos, el proyecto no es rentable, asimismo
se visualiza una mayor sensiblidad de la TIR a cambios en los ingresos, ya que su efecto sobre esta
tasa es mayor que el provocado en los cambios en los costos y gastos.

En términos absolutos, mientras mas lejos se sitde la TIR de la tasa de descuento del proyecto, este
tendra mas espacio para absorber las variaciones de la demanda, los costos y los elementos externos
del mercado que pueden afectar su rentabilidad. En el presente estudio, la TIR y la tasa de descuento
se encuentran relativamente cerca (49,52% versus 15%), este escenario, combinado con una mayor
sensibilidad del negocio a los ingresos, permite sugerir al administrador que enfoque sus esfuerzos
en captar y retener clientes a mediano y largo plazo, fortaleciendo sus camparias de marketing y
estableciendo un contacto permanente para adaptar el servicio a sus necesidades reales, esto se
podria concretar a través de encuestas de satisfaccion, y metas con incentivos para los equipos
comerciales para disminuir las tasas de abandono (churn rate), que para efectos de este estudio se
estimaron en un 20% anual [28].

Se recomienda a JHM Consultores SPA, ejecutar el proyecto alineado a los términos y condiciones
definidas en el presente estudio, buscando fortalecer al maximo su capacidad para sostener o
aumentar los ingresos, los que amplificaran su impacto en los resultados netos y rentabilidad, se
sugiere evaluar aumentar los esfuerzos de marketing que actualmente consideran una camparia de
penetracién de un 4% de los ingresos y campafias anuales de recordacion de un 2%.
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AnNexos.

Anexo A: Preguntas al socio fundador de la empresa JHM Consultores SPA.

N° Preguntas Respuestas
1 En términos generales: ¢;En qué consiste el “El servicio esta enfocado en el apoyo a la alta administracion
servicio que actualmente se ofrece? de la empresa cliente en hacer disponible informacion desde
sus sistemas, de manera de mejorar su control interno, como
asimismo evitar fraudes.”
2 ¢Hace cuanto tiempo se esta entregando este “En empresas Kiipfer, el servicio se inicié como piloto a
servicio? mediados del afio 2019 y formalmente durante el afio 2020.”
3 ¢Cuales son los objetivos de estos reportes de | “El objetivo es tener informacién oportuna tanto para la toma
control interno y control de fraude? de decisiones, como también, para reaccionar frente a un
fraude. Robusteciendo el control interno de la organizacion.”
4 ¢Cudles son los principales desafios o | “El principal desafio es lograr un equipo consciente en la
dificultades que se deben abordar para lograr su | organizacion que entienda y gestione acciones en base a la
adecuada implementacion? informacion obtenida.”
5 ¢Estimas que este nuevo servicio ha aportado | “Si.”
valor al mix de productos que ofrece tu empresa?
6 ¢Cudl es la retroalimentacion que has recibido | “El cliente esta muy satisfecho, le ha permitido visualizar su
desde el cliente sobre este servicio? gestion en el directorio de la organizacién y mejorar su control
interno.”
7 ¢Te motiva presentar una propuesta para este | “Si.”
servicio en otros clientes de JHM Consultores
SPA?
8 ¢Te motiva presentar una propuesta para este | “Si.”
servicio en empresas que no son clientes de JHM
Consultores SPA?
9 Segun tu criterio: ¢Cuéles son los elementos con | “Primero, una trayectoria de 5 afios, profesionales integros y
que cuenta JHM Consultores SPA para otorgar | de vasta experiencia, y clientes importantes.”
este servicio?
10 Segun tu criterio: ;Cuales son los elementos que | “Formalizar y estructurar mas el servicio, incorporar mas
le faltan a JHM Consultores SPA para ofrecer | personal capacitado y una inversién de recursos.”
este servicio en otras empresas (clientes y no
clientes)?
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Anexo B: Encuesta a 39 empresas de consultoria, asesoria y auditoria.

Indagacién de Servicios Control Interno y Antifraude

Indagacion de Servicios de Control Interno y Antifraude

Ests encussta de B minutos busca identificar emprasas que ofrezcan servicios referidos a la gensracidn ds
reportes de control interno y antifraude.

* 1. iOfrece su empresa servicios relzcionados con =l disefio de reportes 2 gartir de la informacidn registrada en
los ERP? 9 o

i1

@]
) Mo

2. i0frece su empresa el disefio de reportes relacionados con control interno y medidas antifraude? Qo

(0 MO
® 3. i0frece su empresa servicios de monitoren de datos maestros o informacion s2nsible de los sistemas?

Qa

O
O no

* 4 iOfrece suemoresa servicios de identficacidn de operaciones fraudulertas o sospechosas? o

) mo

* B. En su ofierta de servicios: £5e incluyen reglas estandar de negocio pars identificar operacionss con indicios
de frauds en la contabilidad? @ o

0=
O Mo

* B En caso de haber prestado algin servicio de los deseritos anteriormants: éen qué tipo de clientz Lo

sfectud? (Pusds marcar mas de Topoicn) D o

=7 iQué tecnologia o aplicacidn utiliza para sjecutar esta clase de servicios? (Pusds marcar mas gz | cocion)
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Anexo C: Benchmark 4 empresas de consultoria, asesoria y auditoria.

1. Monitoreo de Datos Maestros en los Sistemas
Margque las caracteristicas gue se incluyen en su oferta a clientes. @ o

|:| dentificacién rapida de las excepciones. Diagnostico general del proceso de administracion de

L2l datos maestros.
[] identificacién de las excepciones més importantes.
[] Pautas para aplicar mejoras.
[] cerreccitn rdpida de los errores.
[] Estadisticas actuales e histdricas.
[[] Escalamiento de validacicnas con la administracicn.

2.2 ldentificacion da incumplimientos de control interno interno
Margue las caracteristicas gue se incluyen en su oferta & clientes. @ o

[] identificacién rdpida de las excepeiones. [[] Diagndatico general ackbre el proceso evaluada.
[[] identificacién de las excepciones mds importantes. [[] Pautas para aplicar mejoras.
[] Correccidn rapida de los errores. [] Estadisticas actuales = histdricas.

[[] Escalamiento de validacicnes con la administracién.

3. ldentificacidn de operaciones fraudulentas o s0spechosas.
Margue las caracter(sticas que se incluysn en su oferta a clientes. @ o

[] |dentificacién ripida de las excepciones. [[] Diagndstico general ackbre el proceso evaluada.
[] identificacidn de las excepciones mds impartantes. [] Pautas para aplicar mejoras.
[[] cerreccitn rapida de los errores. [] Estadisticas actuales = histdricas.

[[] Escalamiento de validacicnes con la administracién.

4. Identificacidn de indicios de fraude en la contabilidad.
Margue las caracteristicas gue se incluyen en su oferta a clientes. @ o

[] Identificacién rapida de las excepciones. [[] Diagngstico general sokre el procese evaluade.
[] Identificacién de las excepciones més importantes. [] Pautas para aplicar mejoras.
[] correccitn rapida d= los errores. [] Estadisticas actuales £ histdricas.

[] Ezcalamiznto de validacicnes con la administracidn.

E. Indigue el nombre de su empresa. @ o

6. LCudl es la tarifa en UF que aplica a estos servicios? 9@ 0
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Anexo D: Encuesta de mercado para potenciales clientes - Seccion 1.

*1. LEstima usted que sU empresa esta expuesta a la ocurrencia de fraude interno o externo? 9 o

| Altamente expuesta.

«pUesta en algunas dreas

XpuUssta pEro controlada.

(7] Mo 23t sxoussta.

Anexo E: Encuesta de mercado para potenciales clientes - Seccién 2.

2_En los dltimos 5 afios: £S8e han

interno o fraude? 9 0

tos de incumplimiento en materias de control

s}
mn
w
i
[=]
(]
[}
=
ow
I3
mn
3
o
i}
(]
i
i
i
-

Anexo F: Encuesta de mercado para potenciales clientes - Seccion 3.

La

LComo se abordd la situacion? (Puede marcar mds de Topcidn) Q@ o

[[] se cred un medelo de trabajo para evitar nuevos casos.

[] tmvest

0o,

acicn v aplicacion de sanciones. [J Mo se hizo nada.

[] == informs a los auditores internos c

=yvternns

Anexo G: Encuesta de mercado para potenciales clientes - Seccién 4.

S& preccupa por evitar la ocurrencia de eventos no deseados en materia de contral

interno o fraude? © |
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Anexo H: Encuesta de mercado para potenciales clientes - Seccién 5.

5. LQué drea en suU organizacion es la encargada de monitorear estos temas? (Puede marcar mas de T opcidn)
Qo

[] cadadrea. [] Auditores Externos.

[] centraloria o Gestidn de Rigsgos. [] Madie.

[] Auditeres Internos.

6. En su organizacign: LEstos trabajos son desarrollados por equipos iNternos o externos? Q' o
(C) Personal interno.
() Personal externc.

() Equipos mixtos.

Anexo |: Encuesta de mercado para potenciales clientes - Seccién 6.

* 7 E

7. En los Oltimos 5 afios: £3u empresa ha contratado servicios relacionados a control interna y medidas
antifraude? Qo

Anexo J: Encuesta de mercado para potenciales clientes - Seccién 7.
8. iQué razones llevaron a esta decision? (Fuede marcar mds de Topcidn) Q@ o
D Qcurrieron eventos sospechosos o no dessados. D Instrucciones de la alta administracidn.
[] Para fortalecer los procesos. [] otro mative.

[ ] Por encargos de entes revisores.

EQ3

2. (Para qué procesos/dreas se contrataron estos servicios? (Puede marcar mas de Topeidn) © o

[] Abastecimienta. [] Recursos Humanas.
[[] ventas. [ ] Cperaciones.
[] contabilidad. [] otras dreas.

[] Finanzas.
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Anexo K: Encuesta de mercado para potenciales clientes - Seccién 8.

=10, iConsiders gus esta clase de servicios son relevantes para acompsfar gl desarmollo d= los negocios de su
compefig? @ o

() Imprz=cindiblzs

12. iBzjo qué objett

/0 su emorzsa evaluzr
{Ordene [as opci t

mes consigderando

v medidas antifrauds?
) Qa

Cumplimiento normmativo.

= & Fortzlecer los procesos.

= & Ewitar sventos indesszdos.

= & Estar mejor preparados pars =5 auditorias.
= s Custodiar el petrimonio de le empress.

derando Tla mas
impartante y & la menos importante} 9 o

= s Identificacian répids de las excepciones.
= & Identificacian de |5 excepcionss mas importantes.
= & Caorracoion rapida de los errores.
= [ Que antrzgus un dizgnostics general de lz empresa
= & Que entrzgus pautas para aplicar mejoras 2n los procesos.
14 Crdens s=gln su oriterio, los siguien ervicios de control i oy medidas a~tfrauds, reznecto de 5U

5
aolicabilidad en su empresa. (Ordene (35 opoiones consideranas 71

mas aplicable £ la menos splicable)

2a
= & Muonitereo de madificaciones 2 datos masstras 2n los sistemas.
= ¥ Identificacion de incumplimientos de centrol interno en registros de negocia.
= O Indicios de frauds en la contabilidad.
= & Informes de gestion (cobranzas, pegos, sto)
1B. Margue para cada tipo de servicio, La tarifa por hora promedio gque usted considere razonable pagar, en caso

de ser contratado en su compafiia. S o

L LFI-UFIzscermea LFI-UFzEscoriea Dexde UF £ por hora
promadio promedic oromedic
Monitores de
modificacionss de O O 0 O
datos masstros en los
sistemss.
O O O O
Indicios de fraude 2n
|2 contabilidad. @) C O @)
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Anexo L: Encuesta de mercado para potenciales clientes - Seccién 9.

Anexo M: Detalle de la evolucion del nimero de empresas de consultoria, asesoria y auditoria
(2010-2020).

Suma de Namero de empresas

Etiquetas de fila [~ | 2019

£20200 - Actividades de consultoria de informatica y de gestion de instala 2776 2921 3084 3381 3.870 4361 4 B93 5550 10027 10.600 10.363
£61303 - Empresas de asesoria y consultoria en inversion financiera; socie 1729 2099 2499 3.008 3.504 3.810 4.040 4516 5231 7438 7.389
691001 - Servicios de asesoramiento y representacion juridica 3755 39025 3017 4009 4135 4183 4052 5891 4174 4020 5586
£92000 - Actividades de contabilidad, teneduria de libros y auditoria; cons 5341 5352 5432 5426 5.500 5700 5918 5.890 6.357 6226 5731
702000 - Actividades de consultoria de gestion 9460 11.027 12 586 14713 17.050 19.454 21.215 23.458 29.686 32.786 30.588
745001 - Asesoria y gestion en la compra o venta de pequefias y medianas 170 187 184 210 218 369 507 783 718 783 736

Total general 23.2; 25.511 27.702 34.347

Anexo N: Detalle de la evolucion de la facturacion anual en miles de UF empresas de consultoria,
asesoria y auditoria (2010-2020).

Suma de Venta anuales miles de UF Etiquetlhd

Etiquetas de fila
620200 - Actividades de consultoria de informatica y de gestion de instala 49832 71073 48 904 53.622 57.074 56.826 58.979 67.486 03.908 112.624 1214298
661903 - Empresas de asesoria y consultoria en inversion financiera; socie 29975 36.462 33.177 26.465 31.666 31962 33.855 34.861 35.745 35.689 47920

691001 - Servicios de asesoramiento y representacion juridica 20.565 22641 23218 25.162 25983 29962 31239 27818 26.318 29943 27822
692000 - Actividades de contabilidad, teneduria de libros y auditoria; cons 17.281 19283 17.534 17.380 22377 21,689 21190 20,588 26.239 22095 19.762
702000 - Actividades de consultoria de gestion 84.462 95.970 110.360 116.313 124642 152.662 155.487 1435.308 158.051 182.583 196.022
745001 - Asesoria y gestion en la compra o venta de pequefias y mediana: 720 758 2247 2035 452 621 1.140 1516 2847 1701 33210

Total general 202.834 252187 236.530  240.977 293.721 301891  295.577

86



Anexo N: Estimacion desarrollo de reportes y suscripciones servicio “Datatracker”.

A. Desarrollo de reportes: Para el primer afio de funcionamiento se estimé disefiar 50 reportes de
cada tipo, con un crecimiento anual del 8%, que corresponde a la tasa de crecimiento del segmento

objetivo.

Disefio de reportes nuevos Anol | Afo2 | Afio3 | Afo4 | Afo5
Monitoreo de datos maestros 50 54 58 63 68
Operaciones fraudulentas o sospechosas 50 54 58 63 68
Indicios de fraude en la contabilidad 50 54 58 63 68
Reportes ad-hoc 50 54 58 63 68

B. Suscripciones: La cantidad de suscripciones estimadas para cada plan por periodo se detallan a

continuacion.

Planes Ano 1 Ao 2 Afno 3 Afo4 | Afob
Basic 7 11 15 19 22
Pro 7 11 15 19 22
Advantage 7 11 15 19 22

Anexo O: Detalle de calculo de los costos directos (proyeccion a 5 afios).

A. Profesionales y técnicos: Se estimé el namero requerido de profesionales y técnicos quienes
estaran disefiando y operando los reportes de control interno y control de fraude en los clientes. En

la siguiente tabla se despliega esta informacion junto con el costo bruto por persona.

Profesionales y técnicos Costo bruto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 | Afo5
mensual por
persona (MMS$)
Consultor Senior 3,0 6 6 7 7 8
Consultor Especialista 2,5 12 13 14 15 16
Técnicos 2,5 3 3 3 4 4

B. Equipos comerciales: Se estimé el nimero requerido de gestores comerciales quienes orientados
a captar, desarrollar y mantener clientes. El equipo comercial contara con un sueldo fijo méas una

comision de un 5% de cada UF que se venda.

Equipos comerciales Costo bruto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo4 [ Afo5
mensual por
persona (MMS$)
Gestor comercial (fijo) 1,4 5 5 7 7 8
Gestor comercial (variable) 5% UF




Anexo P: Detalle de calculo de los gastos de administracion y ventas (proyeccion a 5 afios).

A. Directivos y administrativos: Se estimo el nimero requerido de profesionales directivos y
administrativos de la empresa para la ejecucion del proyecto. En la siguiente tabla se despliega esta
informacién junto con el costo bruto por persona.

Profesionales en oficina Costo bruto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio4 | Afo5

mensual por

persona (MMS$)
Socio 6,0 1 1 1 1 1
Gerente 3,5 1 1 2 2 2
Administrativos 1,8 1 1 1 2 2
B. Gastos de equipamiento, materiales e insumos.
Concepto Valores

Capacitacion ACL

305.070 por usuario anual

Equipamiento tecnoldgico (notebooks)

750.000 por usuario anual

Equipamiento tecnoldgico (smartphones)

180.000 por usuario anual

Softwares y licencias (Windows)

50.000 por usuario anual

Softwares y licencias (Office)

55.000 por usuario anual

Softwares y licencias (Antivirus)

30.000 por usuario anual

Softwares y licencias (Project)

40.000 por usuario anual

Soporte informatico

12.000 por usuario mensual

C. Gastos generales.

Seguros generales UF 5 mensual
Servicios basicos (agua, luz) 200.000 mensual
C. Créditos.
Concepto Valores
Monto crédito 250.000.000
Plazo 60 cuotas
Tasa 13,98% anual

Concepto

Valores

Arriendo de oficina 600 mts2

UF 150 mensual

Gastos de oficina (aseo)

UF 0,2 por mt2 mensual

Otros gastos (internet)

20.000 por equipo
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Anexo Q: Gastos de administracion y ventas.

| Afio 1 | Afio 2 | Afio 3 | Afio 4 | Afo5 |
Gastos de Administraciény Ventas | 425.776.004|  426.320.943|  499.354.382|  552.452.718| 578.474.838|
Marketing y Publicidad 83.723.148 65.907.658 74.557.197 82.967.953 91.272.414
Campafia de penetracion 53.723.148 - - - -
Campafias de recordacion - 33.747.658 40.237.197 46.487.953 52.632.414
Jefe Marketing 30.000.000 32.160.000 34.320.000 36.480.000 38.640.000
Administrativos y Staff 135.600.000 152.631.360 213.333.120 254.338.560 269.398.080
Socio 72.000.000 77.184.000 82.368.000 87.552.000 92.736.000
Gerente 42.000.000 45.024.000 96.096.000 102.144.000 108.192.000
Administrativos 21.600.000 23.155.200 24.710.400 52.531.200 55.641.600
Equip. Materiales e Insumos 26.006.464 27.095.533 30.057.673 33.019.812 35.197.952
Capacitacion ACL 6.406.464 6.711.533 7.321.673 7.931.812 8.541.952
Equipamiento Tecnoldgico 11.625.000 12.090.000 13.485.000 14.880.000 15.810.000
Softwares y Licencias 4.375.000 4.550.000 5.075.000 5.600.000 5.950.000
Soporte Informatico 3.600.000 3.744.000 4.176.000 4.608.000 4.896.000
Gastos Generales 110.672.742 110.912.742 111.632.742 112.352.742 112.832.742
Arriendo de Oficina 55.785.132 55.785.132 55.785.132 55.785.132 55.785.132
Gastos Generales Oficina 44.628.106 44.628.106 44.628.106 44.628.106 44.628.106
Otros Gastos (soporte IT y datos) 6.000.000 6.240.000 6.960.000 7.680.000 8.160.000
Seguros 1.859.504 1.859.504 1.859.504 1.859.504 1.859.504
Servicios Basicos 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000
Créditos 69.773.650 69.773.650 69.773.650 69.773.650 69.773.650
Cuotas Crédito Comercial 37.143.940 42.682.652 49.047.268 56.360.944 64.765.196
Gastos Financieros 32.629.711 27.090.998 20.726.382 13.412.707 5.008.454
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Anexo R: Detalle del activo fijo del proyecto (proyeccion a 5 afios).

Detalle Muebles Valor Unitario Anol | Afio2 | Afio3 | Afo 4 | Afo 5
Escritorio Gerencial 349.990 2 0 1 0 0
Silla Gerencial 229.990 2 0 1 0 0
Escritorio Modular 4x1 749.990 2 2 0 2 0
Silla Oficina 179.990 6 0 0 3 0
Silla Simple 49.990 12 0 12 0 0
Escritorio Modular 2x1 379.990 2 0 2 0 0
Silla Oficina 179.990 0 0 1 0
Lockers 149.990 12 0 5 0 0
Anexo S: Tabla de amortizacion crédito comercial.
Nro Cuota | Capital Interés Cuota Saldo
1 2.901.971 2.912.500 5.814.471 | 247.098.029
2 2.935.779 2.878.692 5.814.471 | 244.162.250
3 2.969.981 2.844.490 5.814.471 | 241.192.270
4 3.004.581 2.809.890 5.814.471 | 238.187.689
5 3.039.584 2.774.887 5.814.471 | 235.148.105
6 3.074.995 2.739.475 5.814.471 | 232.073.109
7 3.110.819 2.703.652 5.814.471 | 228.962.290
8 3.147.060 2.667.411 5.814.471 | 225.815.230
9 3.183.723 2.630.747 5.814.471 | 222.631.506
10 3.220.814 2.593.657 5.814.471 | 219.410.693
11 3.258.336 2.556.135 5.814.471 | 216.152.356
12 3.296.296 2.518.175 5.814.471 | 212.856.060
13 3.334.698 2.479.773 5.814.471 | 209.521.363
14 3.373.547 2.440.924 5.814.471 | 206.147.816
15 3.412.849 2.401.622 5.814.471 | 202.734.967
16 3.452.608 2.361.862 5.814.471 | 199.282.358
17 3.492.831 2.321.639 5.814.471 | 195.789.527
18 3.533.523 2.280.948 5.814.471 | 192.256.004
19 3.574.688 2.239.782 5.814.471 | 188.681.316
20 3.616.334 2.198.137 5.814.471 | 185.064.982
21 3.658.464 2.156.007 5.814.471 | 181.406.518
22 3.701.085 2.113.386 5.814.471 | 177.705.433
23 3.744.203 2.070.268 5.814.471 | 173.961.231
24 3.787.823 2.026.648 5.814.471 | 170.173.408
25 3.831.951 1.982.520 5.814.471 | 166.341.458
26 3.876.593 1.937.878 5.814.471 | 162.464.865
27 3.921.755 1.892.716 5.814.471 | 158.543.110
28 3.967.444 1.847.027 5.814.471 | 154.575.666
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29 4.013.664 1.800.807 5.814.471 | 150.562.002
30 4.060.424 1.754.047 5.814.471 | 146.501.578
31 4.107.727 1.706.743 5.814.471 | 142.393.851
32 4.155.582 1.658.888 5.814.471 | 138.238.268
33 4.203.995 1.610.476 5.814.471 | 134.034.273
34 4.252.972 1.561.499 5.814.471 | 129.781.302
35 4.302.519 1.511.952 5.814.471 | 125.478.783
36 4.352.643 1.461.828 5.814.471 | 121.126.140
37 4.403.351 1.411.120 5.814.471 | 116.722.789
38 4.454.650 1.359.820 5.814.471 | 112.268.138
39 4.506.547 1.307.924 5.814.471 | 107.761.591
40 4.559.048 1.255.423 5.814.471 | 103.202.543
41 4.612.161 1.202.310 5.814.471| 98.590.382
42 4.665.893 1.148.578 5.814.471 | 93.924.489
43 4.720.251 1.094.220 5.814.471| 89.204.238
44 4.775.241 1.039.229 5814471 | 84.428.997
45 4.830.873 983.598 5.814.471| 79.598.124
46 4.887.153 927.318 5814471 | 74.710.971
47 4.944.088 870.383 5.814.471| 69.766.883
48 5.001.687 812.784 5814471 | 64.765.196
49 5.059.956 754.515 5.814.471 | 59.705.240
50 5.118.905 695.566 5814471 | 54.586.335
51 5.178.540 635.931 5.814.471| 49.407.795
52 5.238.870 575.601 5814471 | 44.168.925
53 5.299.903 514.568 5814471 | 38.869.022
54 5.361.647 452.824 5814471 | 33.507.375
55 5.424.110 390.361 5.814.471| 28.083.266
56 5.487.301 327.170 5814471 | 22.595.965
57 5.551.228 263.243 5.814.471| 17.044.737
58 5.615.900 198.571 5814471 | 11.428.837
59 5.681.325 133.146 5.814.471 5.747.512
60 5.747.512 66.959 5.814.471 0
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Anexo T: Verificacion en sitio www.inapi.cl de la disponibilidad de la marca “DATATRACKER”.
Consulta: 28-03-2022.

MARCAS . c|

m Anotacion

N° Solicitud:

N" Registro:
Nombire Signo: datatracker

BUSCAR POR:
QO Exacta

® Contenga
O comience con

O Termine con
Titular:
No hay resultados.

* criterio:

Anexo U: Evidencias de estudio exploratorio de tarifas cobradas por empresas del rubro consultoria
y asesoria empresarial a empresa mineral del rubro gran mineria del cobre (datos de enero 2022).

Reportes de modificaciones de datos maestros de SAP.

Pedido estindar 4502048298 creado por RODRIGO ALEJANDRO NUNEZ A

Resumen documento activo | D 69’ '-'Ef | @Vsuaizackin de impresidn Mensajes ré”\m:na rRepoc  [i] ﬂParameh’lz.personal @Can’htos DatosCodelco | Grabar como modelo &%Adn’m

3] Pedido estindar v [asnz048292| Proveedor |36281004 SONDA S A | Fechadoc. [12.09.2021
T Cabecera
[f=lEe s./p./pos |1 [P |Materal Txtbrv. Ctd.pedido [U...| T|Fe.entrega  Preneto |Mon.../por PP Grupoart.  Ce.
@@ & o Senvicio Monitoreo de Datos Maestros SAP 1SER D 30.09.2021 504,000F 1 SER MANTENIML.Casa Matriz |
L0 =
< [ <|»
EEEE >
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Gl

Resumen documento activo

@ Pedido estandar

‘Eltabe:em
P=lgs./p.pos I P |Materil

D@lﬂ L)
[JEz0 v

~ (4502057397

[ % ¥ @Visualzacion de impresidn

Proveedor

Txt.brv.

Servicio Monitoreo de Da
Perfies profesionales

836281004 SONDA S A

Ctd.pedido

U... T Fe.entrega
1SER D 31.10.2021
1SER D 31.10.2021

Pedido estindar 4502057397 creado por RODRIGO ALETANDRO NUNEZ A

Mensajes B Vitrina REDOC  [i] &7 Parametriz.personal

Fecha doc. |25.10.2021
Pre.neto Mon...
324, 00UF
62,40UF

& cambios DatosCodelco

por CPP Grupo art.  Ce. Almacén
1§ SER MANTENIMI... Casa Matriz =
1 SER MANTENIMI.. Casa Matriz

Construccidon de desarrollos y mantenciones menores en SAP.

@ |.| Pedido estindar 4501995808 creado por RODRIGO ALEJANDRO NUNEZ A

Resumen documento activo

[ & ¥ @ Visualzacion de impresion

Mensajes P|jr;j\l'tr|na REDOC |1| ﬂl’arametnz.persana\

& cambios DatosCodelca

@ Pedido estandar ~|4s01995208) Proveedor 761381687 AXITY CHILE SPA Fecha doc. |29.01.2021 S Inpresién
%2 cabecera
|@ E|s. I P Materil Txt.bre, Ctd.pedido U... T/Fe.entrega Prc.neto Mon... por CPP Grupo art.  Ce. Almacén
D U D SERVICIO DESARROLLO 1PU D31.10.2021 2.147,73UF 1 PU M/R equipos..Casa Matriz
(] -
an -
4“0 “
@ B EET Plnfneca &
[t Posicisn [ 10 ] SERVICIO DESARROLLO Y MANT MENOR..~| [ +|
./ Servicios )' Limites Datos del material -~ Cantidades/Pesos Repartos Entrega Factura 1 Reajustabildad | Condiciones - Historial de padido | Textos E\ @I
Linea I... N@ servicio Txt.brv. Cantidad UM | Precio bruto Mon. Toleﬂ
0 O] ANALISTA PROGRAMADOR LEGACY .. 130 HH 0,70 UF ny0s &
20 O ANALISTA PROGRAMADOR LEGACY ..319 HH (0,85 UF 0,0 ~
30 O ANALISTA PROGRAMADOR LEGACY ..1.508 HH (0,75 UF 0,0
40 O ANALISTA PROGRAMADOR SHAREP . 3€0 HH |0, 75 UF 0,0
50 O ANALISTA PROGRAMADOR SHAREP .. 454 HH 0,77 UF 0,0

Construccioén de consultas y autoservicios de RRHH .

Resumen documento active

@ Pedido estandar

‘E‘ Datos Tarifarios

Datos Codelco

(3] Activa

&= enviadajo

S totalmente entregada/o
= totaimente calculado

‘E@S.. P..Pos I P |Materal
Dln U D
an
=

[ % ¥ | @)visualzacion de impresion

~| 4502051339 Proveedor

pedido
entregado
por entregar
caleulado

Anticipos

Txt.brv.

EMPLEADO CENTRAL FASE II

Reajustabilidad

Mensajes Fﬁ') Vitrina REDOC

Pedido estandar 4502051339 creado por RODRIGO ALETANDRO NUNEZ A

[i] & Parametriz.personal

&l cambios DatosCodelco

76128168-7 AXITY CHILE SPA Fecha doc. [22.08.2021] =iImpresion
I Condiciones | Textos | Direccién | Comunicacién | Interlocutor | Datos adicionales | Dat.org. #Status | [][*][2]
276,20 UF
276,20 UF
0,00 UF
2.341.447 (P
0,00 USD
Ctd.pedido U... T Fe.entrega  Prc.neto Mon... por CPP Grupo art.  Ce. Almacén [
1SER D 30.08.2021 276,20UF 1 SER MANTENIMI.. Casa Matriz 2

Construccion de consultas y autoservicios de RRHH (Fase 3).

[ ] Pedido estindar 4502051344 creado por RODRIGO ALEJANDRO NUNEZ A
[1 o

Resumen documento activo

@Visualcién de impresién

Mensajes B Vitrina REDOC

£ Q Parametriz.personal

@Cambios DatosCodelco Grabar como modelo g Adrmini

@’P’edid’n estandar ~|s502051344] Proveedor 761381687 AXITY CHILE SPA | Fechadoc. [28.09.2021]  SImpresion
‘E‘ Datos Tarifarios ¢ Datos Codelco - Reajustabiidad - Condiciones Textos Direccidn Comunicacidn Interlocutor - Datos adicionales | Dat.org. . Status \ |I| \Z”@
[i] Activa pedido 811,78 UF
tﬁl enviadafo entregado 811,78 UF
s totalmente entregada/o por entregar 0,00 UF
& totalmente calculado calculdo 24.516.358 CLP
Anticipos 0,00 USD
‘E B 5. P./Pos |1 P |Material Txt.brv. Ctd.pedido U... T Fe.entrega Prc.neto Mon... por CPP Grupo art. |Ce. Almacén
D@lﬂ U D Autoservicios Fase 3 RRHH 1SER D 30.09.2021 811, 78UF 1 SER MAMTEMIMI.. Casa Matriz =
-

1]
i
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Proyecto reportes de control.

[ [. Pedido estindar 4502061098 creado por RODRIGO ALEJANDRO NUNEZ A

Resumen documento activo [ %% Y | (BlVisualzacidn de impresiin ~ Mensajes B Vitrina REDOC  [i] &7l Parametriz.personal & Cambios DatosCodelca Grabar como modelo 2 Administradores por Posicién

Pedido estindar ¥ |4502061098| Proveedor 76138168-7 AXITY CHILE SPA Fecha doc. [09.11.2021 =i Impresion
| Cabecera
"5|E s.p.Pos |1 P |Materal Txt.bre. Ctd.pedido U... T Fe.entrega Prc.neto Mon... por CPP Grupo art.  Ce. Almacén
&z v o MOD 2 1PU D 30.11.2021 1.276,410F 1 PU OPERACION.. G353 Matriz

By

5] Posicisn [207M0D 2 < A+

~ Servicios )- Limtes  Datos del material - Caﬂt»dadesfPesos { Repartos | Entrega . Factura | 'Reajumh\\vdad © Condiciones | Historial de pedido Textos

Linea L..|N® servicio Txt.brv. Cantidad UM Precio bruto mon. |TolefTl
0 ‘__‘[ jqutectu Power Bi 95,500 HH 0,86 UF 0,0 ~
20 (] Consulror 297 HH 0,64 gr  [o,0 ¥
40 (=] Arguitecto Power Bi 331 HH ©,88 UF 0,0
|50 Consultor Power Bi €13,400 HH 0,€4 UF 0,0
(70 (] Jefe de Proyectos 263,100 HH 1,07 UF 0,0
80 (] Disefiador UX 71 HH 0,84 0,0

Proyecto RPA SAP.

Pedido estindar 4501935913 creado por RODRIGO ALEJANDRO NUNEZ A

Resumen documento active | [] %% ¥ | @ Visualizacion de impresion Mensgies [ vitrina REDOC  [3] £ Parametriz.personal & Cambios DatosCodelco Grabar como modelo 2 Administradores por Posicién

Pedido estandar v| 4501935913 Proveedor 78809770-0 ACCENTURE CHILE .. | Fechadoc. |13.04.2020
Cabecera

\E B 5. P..Pos 1 P Material Txt.brv. Ctd.pedido U... T Fe.entrega Prc.neto Mon... por CPP Grupo art.  Ce. Almacén
Dlﬂ U D Servicio de Discovery RPA 1pU D17.05.2021 234, 60UF 1 PU INFORMATL.. Casa Matriz
[ -
a0 a0

EEED T OE EEEEE O

[t posicion "[10] Servico de Discovery RPA - &=

« Semicios - Limtes | Datos del material  Cantidades/Pesos " Repartos | Entrega | Factura | Reajustabiidad " Condiciones | Historial de pedido ¢~ Textos =]

Linea L..|N© servicio Txt.brv. Cantidad UM Precio bruto Mon. To\e_
10 (m] Servicio de Discovery RPA 234, 600 GL 1,00 EE
20 O 0,000 0,00 e o0 T
30 O 0,000 0,00 UE 0,0
40 0O 0,000 0,00 UF 0,0

.| Pedido estandar SRM 4400181335 creado por NELSON ANTONIO VENEGAS AD

Resumen documento activa | [ %% [} | (@Ivisualzacion de impresin  Mensajes BRvitrina REDOC (i &parametriz.personal & Cambios DatosCodelco Grabar como modelo 27 Administradores por PosiciGn

Pedido estandar SRM  ~ (4400181335 Proveedor 89907300-2 KPMG AUDITORES C.. Fecha doc. |21.12.2017

‘Reajustabiidad | Condiciones | Textos | Direccion / Comunicacién | Interlocutor | Datos adicionales | Dat.org. ./ Status f Estrategia iberac. [JrEl

[i] Liberacién concluida pedido 534,00 UF
|M Liberada entregado 531,00 UF
S5 no enviada/o todavia por entregar 0,00 UF
=& totalmente entregada/o calculado 14.360.976 CLP
E wlculado parcalmente Anticipos 0,00 USD
E B S.P..Pos I P Material Txt.brv. Ctd.pedido U... T Fe.entrega  Prc.neto Mon... por CPP Grupo art.  Ce. Almaceén
Posicidn de servicio 1PU D 31.03.2017 143.055,930F 1 PU SERVICIOS .. Casa Matriz =
DIGITACION DE REPORT.. 1GL D 31.01.2018 534,00 0F 1 PU SERVICIOS .. Casa Matriz it
T 1
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