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RESUMEN

PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA EMPRESA DE ARRIENDO DE
EQUIPOS E INSTRUMENTOS PARA TOMA DE DATOS BIOTICOS EN
TERRENO

El presente documento trata sobre la elaboracién de un plan de negocios para una
empresa dedicada al arriendo de equipos e instrumentos utilizados para la toma de datos
bidticos en terreno, actividad realizada principalmente por empresas consultoras
medioambientales, lo que requiere de una logistica para su traslado, ademéas de un
espacio fisico para su almacenamiento y mantencion. Para ello, se ha realizado una
caracterizacion de mercado en relacion a clientes, competidores y equipos utilizados,
tendencias de nuevos equipos, estrategias de precios y propuesta de inventario.

Para ello, se realizé un estudio de mercado mediante entrevistas guiadas y encuestas
para identificar el funcionamiento actual del servicio de arriendo de equipos, los clientes,
competidores, equipos y proveedores, para posteriormente identificar la oportunidad de
negocio, estrategia de marketing y plan operacional.

Hoy en dia, las empresas consultoras pueden arrendar equipos a distintas empresas,
pues no existe una Unica empresa que arrienda todos los equipos, ni tampoco empresas
que estén abiertas a incorporar nuevos equipos a sus inventarios. Esto hace que los
clientes se vean obligados a arrendar equipos a varias empresas distintas e incluso
comprar otros. Existen ademas algunas empresas consultoras que no aplican como
posibles clientes por su tamafio, y que incluso a veces prestan los servicios de
consultoria.

La propuesta contempla una estrategia de marketing enfocado en aquellas empresas
consultoras con mayor participacion en terreno, brindando una solucion que, ademas de
proveer todos los equipos de Ultima generacidn para los terrenos, facilita la logistica para
el traslado (despacho en regién o en Santiago) y garantiza respaldo de datos posterior al
terreno (uso de software propio), lo que se estima podrian convertirse en atributos que
otorgan ventaja competitiva respecto de los deméas competidores. El servicio cuenta con
una modalidad de arriendo segun los dias de uso de los equipos, estimando que estos
logran tener rentabilidad luego de 20 dias de arriendo, y considera descuentos para
arriendos de mayor plazo.

En funcion de una actividad inicial de 20 arriendos mensuales, una estimacion de
crecimiento de un 10% mensual y un aumento adicional trimestral asociados a los
términos de cada estacion del afio se ha construido un flujo de caja que requiere de una
inversion inicial de 23M. Los resultados financieros muestran un VAN a 5 afios de 29 M
CLP (costo capital 15%), y un ROI de 4. El retorno de la inversion se logra a los 5 afios,
sin embargo, a partir del 2° afio ya se observan flujos positivos.
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PLAN DE NEGOCIOS PARA UNA EMPRESA DE ARRIENDO DE EQUIPOS E
INSTRUMENTOS PARA TOMA DE DATOS BIOTICOS EN TERRENO

Oportunidad de Negocio

La ecologia se define como “Parte de la biologia que estudia las relaciones de los seres
vivos entre si y con el medio en el que viven!”. Para el estudio de las distintas
componentes de la biologia, profesionales especializados en diversas areas realizan
estudios en terreno, identificando la existencia o no de especies, ademas de determinar
otros factores tales como abundancia, diversidad y calidad en que se encuentra. En la
actualidad, la conciencia por el medio ambiente a nivel pais ha aumentado
significativamente, en particular por el efecto del cambio climéatico que afecta a todo el
planeta y la creciente tendencia a la escasez de recursos. El afio 2010, el gobierno cre6
el Ministerio del Medio Ambiente (MMA), que est& encargado de colaborar en el disefio y
aplicacion de politicas, planes y programas en materia ambiental, asi como en la
proteccion y conservacion de la diversidad bioldégica y de los recursos naturales
renovables e hidricos, promoviendo el desarrollo sustentable, la integridad de la politica
ambiental y su regulaciéon normativa?. Entre las instituciones que el ministerio maneja, se
encuentra el Sistema de Evaluacion Ambiental (SEA) y la Superintendencia del Medio
Ambiente (SMA).

El Sistema de Evaluacion Ambiental, tiene por objetivo administrar el Sistema de
Evaluacion de Impacto Ambiental (SEIA), el cual es un instrumento de gestién ambiental
de caréacter preventivo que permite a la autoridad determinar, antes de la ejecucién de un
proyecto, si cumple con la legislacibn ambiental vigente y si se hace cargo de los
potenciales impactos ambientales significativos. Por otro lado, la SMA ejecuta, organiza
y coordina el seguimiento y fiscalizacién de las Resoluciones de Calificacion Ambiental
(RCA), de las medidas de los Planes de Prevencion y/o de Descontaminacién Ambiental,
del contenido de las Normas de Calidad Ambiental y Normas de Emision, y de los Planes
de Manejo, cuando corresponda, y de todos aquellos otros instrumentos de caracter
ambiental que establezca la ley. En ese sentido, la SMA se encarga de hacer un
seguimiento a los Planes de Seguimiento Ambiental (PSA), correspondiente a estudios
ambientales que deben realizar los titulares de los proyectos aprobados por el SEA.

Tanto para la presentacion de proyectos como para el seguimiento, se deben realizar
estudios en terreno de componentes ambientales para identificar el estado de éstos.
Junto con esto, existen muchas empresas del rubro Agropecuario, Forestal, Minero,
Energético que contemplan adicionalmente estudios en terreno como parte de los
estudios de prefactibilidad asociado a sus proyectos a futuro.

1 Oxford Advanced American Dictionary

2 https://mma.gob.cl/estructura-organizacional/
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Por lo general, las empresas de estos rubros subcontratan sus actividades de naturaleza
ambiental descritas previamente (proyectos presentados al SEA, planes de seguimiento
ambiental y estudios preliminares), dado que sus estructuras organizacionales no
contemplan profesionales especialistas ambientales al no corresponder a sus actividades
primarias, ademas de que existe un mercado de consultoria ambiental amplio en Chile
compuesta por mas de 80 empresas.

Para que las empresas de consultoria ambiental puedan llevar a cabo todos estos
estudios ambientales, requieren de profesionales de distintas especialidades y
profesiones, puesto que los estudios de linea base asociados a los Estudios de Impacto
Ambiental (EIA) y Declaraciones de Impacto Ambiental (DIA), deben contemplar
levantamiento de distintas componentes ambientales, las cuales segun el reglamento es
de aproximadamente 21 componentes distintas?, de las cuales la gran mayoria requiere
la toma de datos en terreno. Asimismo, para los estudios asociados a los planes de
seguimiento ambiental que se reportan a la SMA, y para estudios de prefactibilidad
también se contempla la medicién en terreno de las distintas componentes objeto de
estudio. Para la toma de estos datos en particular, se deben desarrollar campafias de
terreno que requieren de una logistica asociada a ello, en la cual se consideran medios
de transporte (camionetas, pasajes de avidon y/o bus), alojamientos y equipamiento.

Las empresas consultoras cuentan generalmente con oficinas en las grandes ciudades
de Chile (Santiago, Vifia del Mar-Valparaiso, Concepcion), por lo tanto, para poder
trasladar sus profesionales a terrenos lo hacen via transporte aéreo o terrestre, para lo
cual requieren la compra de pasajes y arriendos de camionetas. Para ello ya existe un
mercado desarrollado de arriendo de camionetas especializadas, incluso algunas
incluyendo estandares de las distintas industrias (mineria, energia, forestales), y un
mercado para el traslado de pasajeros (buses, aviones). En cuanto al equipamiento para
terreno, muchas veces se requiere arrendar equipamiento debido a que la empresa no
posee éstos en su poder. Esto se debe a que no resulta rentable tenerlos como parte de
su inventario, asociado a su alto precio de adquisicién o su alto costo de mantencion, o
porque no posee inventario suficiente para poder proveer de éstos a todos los
profesionales que asisten al terreno.

En cuanto al equipamiento en terreno a ocupar, para la elaboracion de estudios de linea
base de ecosistemas terrestres, tales como Plantas, Animales Silvestres, Suelos o
Ecosistemas acuaticos continentales, se requiere de un set de equipos estandar, junto
con otros equipos mas especificos a cada area. Entre el equipamiento comun se
considera el uso de equipos GPS, Tablets (para el registro de datos), radios, teléfonos
satelitales y camaras fotograficas, ademas de requerimientos especiales que puedan
surgir por condiciones geograficas especiales o requerimientos de los mismos clientes en
la ejecucion de terrenos (ej. Crampones en sectores de hielo, sefialética vial, luces, etc.).
Para el caso de Plantas especificamente, se agrega ademas el uso de instrumentos de
medicién de longitud (huinchas, huinchas diamétricas, forcipulas, pie de metro) y otros
equipos especificos de indole forestal/agronomica. Para el caso de Animales Silvestres,

3 D.S40/2012, Artl8 literal e
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se contempla el uso de Binoculares, Megéafonos, Trampas (de distintos tipos segun la
familia animal), camaras fotogréaficas especializadas y grabadoras, entre otros. Para el
caso de suelos se utilizan barrenos, palas, huinchas y camaras fotograficas. Finalmente,
para el caso de Ecosistemas acuaticos continentales se contempla el uso de sondas
multiparamétricas y redes de pesca entre otros.

Hoy en dia, hay una demanda creciente respecto de los estudios de terreno, dado una
mayor fiscalizacion y exigencia del Estado por el correcto estudios y cumplimiento de las
medidas de seguimiento y analisis del medio ambiente, lo cual se traduce en el uso mas
frecuente de equipos y materiales. Si bien a la fecha existen empresas que arriendan
equipos especificos, el arriendo de equipos a nivel general se encuentra en una fase muy
primaria. No existen proveedores que arrienden toda clase de equipos, tampoco una
amplia variedad de proveedores especializados que permita comparar precios entre uno
y otro proveedor, ni tampoco proveedores para cubrir toda la gama de equipos utilizados
en terreno. El principal desafio es justamente crear un negocio que permite arrendar
todos los equipos (para distintas componentes ambientales) y no solamente equipos
especificos, generando valor a empresas actuales que desarrollan estudios en terreno al
permitirles descansar la logistica de los materiales en otras manos.



1. Introduccién

En la actualidad, la conciencia por el medio ambiente a nivel pais ha aumentado
significativamente, y las instituciones asociadas regulan los proyectos de inversion bajo
esta mirada de manera mas restrictiva con el paso del tiempo. Hoy en dia, todos los
proyectos que se someten a evaluacion de impacto ambiental deben cumplir con un
estudio de linea de base, en el cual se caracterizan distintas componentes ambientales
para evaluar el estado natural de estos previo a la ejecucién del proyecto. Junto con esto,
en algunos casos deben hacer reportes de seguimiento de variables ambientales una vez
entran en operacion los proyectos o hacen estudios preliminares para la preevaluacion
de proyectos.

Por lo general las empresas titulares de los proyectos sometidos a evaluacion ambiental
subcontratan sus actividades de naturaleza ambiental dado que sus estructuras
organizacionales no contemplan profesionales especialistas ambientales al no
corresponder a sus actividades primarias, ademas de que existe un mercado de
consultoria ambiental amplio en Chile compuesta por mas de 80 empresas.

Para que las empresas de consultoria ambiental puedan llevar a cabo todos estos
estudios ambientales, requieren de estudios de lineas base de distintas componentes (21
componentes), de las cuales la gran mayoria requiere de tomar datos en terreno. Para la
toma de estos datos en particular, se deben desarrollar campafas de terreno que
requieren de una logistica asociada a ello, en la cual se consideran medios de transporte
(camionetas, pasajes de avién y/o bus), alojamientos y equipamiento.

2. Preguntas Clave y Factores Criticos

e (;CoOmo esta conformado el mercado (oferta y demanda) de arriendo de equipos
para la toma de datos en terreno?

e ¢ Existen otros mercados a los cuales se podrian prestar servicios?

e ¢ Cuadl es la propuesta de valor que permite generar una ventaja competitiva frente
a otros competidores?

e (Cbmo debe operar la empresa para abordar a sus clientes en términos de poder
ofrecerles un servicio que los cautive?

e ¢ Existen otros mercados en los cuales se puedan utilizar equipos desactualizados
0 con poca frecuencia de arriendo?

e (;Conviene expandir el tipo de productos a arrendar e incorporar otras
componentes ambientales?

e (Qué acciones o0 estrategias se deberian tomar para incorporar nuevas
tecnologias en los equipos o para renovar los equipos? (I+D)

e ¢ Existen normativas asociadas a empresas (mineras, energia, forestal, etc.) que
condicionen el uso de equipamiento especifico en terrenos y como se pueden
incorporar a la gestion de la empresa?

En cuanto a factores criticos, es importante conocer el mercado y tamafio de éste, dado
que en la actualidad solamente hay referencias de una empresa consultora que funciona
bajo la modalidad de arriendo de equipos. Por otro lado, no existe un conocimiento real
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de los proveedores de equipos que podrian ser competidores en este escenario. Es
importante conocer ambas partes, para poder definir el mercado y asi contar con una
nocién sobre el tamafio de éste.

Otro factor critico corresponde a la naturaleza de los equipos. Muchos de estos equipos
son dispositivos electronicos, los cuales afio a afio van actualizdndose por versiones
mejores y mas avanzadas. En ese sentido, es importante considerar el riesgo de
obsolescencia de estos equipos, ya sea para la elaboracion del flujo de caja como
también para definir los margenes de innovacion y mantenimiento. Por ejemplo, hasta
hace 4 afios atras los datos en terreno se registraban de manera manual en formularios
impresos. Posterior a eso, se comenzo6 a usar tablets, incorporando el uso de planillas de
calculo. Hoy en dia existen aplicaciones instaladas en los tablets para facilitar el registro
de datos.

Un dltimo punto para considerar tiene relacion con el uso de los materiales en terreno y
el cuidado que los profesionales de terreno manejan los equipos. El mal uso de éstos
podria considerar gestionar un seguro por posibles dafios de equipos, por lo tanto, se
transforma en un item a considerar en la evaluacion.

3. Objetivos

3.1 Objetivo General

Elaborar un plan de negocios para una empresa dedicada al arriendo de equipos para la
toma de datos en terreno, que logre un ROl mayor a 60% en 3 afos.

3.2 Objetivos Especificos

e Caracterizar el mercado asociado al arriendo de equipos para la toma de datos en
terreno. Potenciales clientes, competidores y equipos posibles para arriendo.

e Lograr identificar tendencias en el uso de nuevos equipos o instrumentos para la
toma de datos en terreno en funcidn de las entrevistas y encuestas a realizar.

e Identificar otros mercados u alternativas de arriendo para equipos que se
encuentren desactualizados, asociados a limites de antigliedad de clientes o
actualizacion tecnoldgica.

e Establecer una estrategia de precios para lograr el objetivo financiero estipulado.

e Establecer propuesta de inventario, tanto en rango como en cantidad, asociado a
la demanda estimada de equipos por tipo de cliente.

4. Marco Conceptual

Previo a la definicién del Plan de negocios, sera necesario primero realizar el estudio de
mercado, en el cual se contempla hacer un analisis del entorno y de la industria. En este
caso, para el macroentorno se utilizara el modelo PESTEL de acuerdo con lo presentado
por Fahey y Narayanan (1986), que tiene por objetivo evaluar el contexto y entorno actual
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en el cual se desarrollara la empresa, mediante una caracterizacion del entorno a través
de sus 6 componentes:

Politico,
Econdmico,
Socio-Cultural,
Tecnoldgico,
Ecoldgico,
Legal.

llustracién 4-1. Andlisis PESTEL

Tecnologia

Ecologia

En el caso del microentorno se contempla realizar el modelo de las 5 fuerzas de Porter
(Michael E. Porter, 1979), a fin de determinar cuales son las posibles ventajas
competitivas del negocio, y determinar amenazas de nuevos entrantes. Ambos modelos
permitirdn entender en primera instancia como se encuentra el mercado a nivel general
en el pais, considerando todos los factores que pueden afectar al mercado.
Posteriormente, con el segundo andlisis del microentorno, se presentara como las
fuerzas inciden sobre la empresa en funcion del servicio que presta, identificando las
principales fortalezas y debilidades que tiene.



llustracién 4-2. Modelo de las 5 fuerzas de Porter

Riesgo de ingreso

de
competidores
potenciales
Po de_r de He:té::aldI:: Poder de
negociacion companias negociacion
e establecidas de los
proveedores de la industria compradores
Poder de
Amenaza de proveedores
sustitutivos de comple-
mentos

Fuente: Hill, Jones, Schilling. Administracién Estratégica. Basado en “How Competitive Forces Shape
Strategy”, de Michael E. Porter, Harvard Business Review, marzo-abril de 1979.

Es muy importante definir también en el estudio del mercado a los posibles clientes y
competidores, definiendo asi oportunidades y amenazas. Para ello, se considerara la
informacion propuesta por Roger Best “Marketing Estratégico”. Con esta informacion, se
podran realizar el Plan de Marketing, para identificar la propuesta de valor de la marca y
de qué forma captar los clientes de la industria (relacién Business-to-Business). Para ello,
se deberan considerar las cuatro P’s (Precio, Producto, Promocion, Plaza). Se debera
definir cdmo se presentaran los productos a los clientes con el fin de cubrir sus
necesidades y poder cobrar el valor esperado por ellos de los servicios prestados.

El Plan de negocios contempla una descripcion del producto, una estructura
organizacional de la empresa, un andlisis del mercado, un Plan estratégico, Plan de
marketing, Planificacion de ventas y Plan financiero. Este comienza con una descripcion
del producto o servicio, el cual se definira en el plan de marketing (propuesta de valor).

Posteriormente se define la estructura organizacional, tanto a nivel juridico como
organico. Como estaran distribuidos los cargos y responsabilidades. Cual es el equipo
directivo a cargo y la experiencia que poseen ellos a nivel general y en el mercado en el
cual se participara.

El Plan Estratégico de la empresa tiene como finalidad definir los objetivos empresariales
a alcanzar en el corto, mediano y largo plazo. Con este plan se define la ruta a seguir
para alcanzar las metas. En el Plan estratégico se analiza la mision, vision y valores, y
como estos conjugan para dar una identificacion a la empresa.

La Planificacion de ventas estimara la demanda de los distintos productos, con el fin de
determinar cuanto es el total de equipos que se deberan tener en stock, asi como también
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estimar el crecimiento o fluctuacién de la demanda en funcion de variables temporales
(quincenal, mensual, estacional, anual).

El Plan Financiero permitird estimar los flujos de caja para poder determinar el Valor
Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR) para un periodo acotado a los
primeros 6 afios del negocio (periodo de crecimiento y madurez).

5. Metodologia

Etapa 1. Caracterizacion de Mercado

Se contempla realizar una caracterizacion de mercado asociado al arriendo de equipos
utilizados para la toma de datos en terreno, a nivel de macro y microentorno, con el fin
de determinar la situacién actual de éste (existencia de éste, tamafio, principales actores,
barreras, principales equipos en arriendo, entre otros). Para el macroentorno se realizara
un andlisis PESTEL, mientras que para el microentorno se realizara analisis de las 5
fuerzas de Porter, junto con las barreras de entrada y salida. Para ello, se contempla
recopilar informacién desde diversos sitios Web, asi como también la ejecucion de
entrevistas a personal clave. Adicional se realizaran encuestas para la determinar los
equipos mas frecuentes utilizados en la toma de datos en terreno, complementados con
informacién de publica obtenida desde el servicio de Evaluacion Ambiental.

Etapa 2. Sintesis de Diagnostico

Se determinard la propuesta de valor de la empresa, identificando mediante un analisis
de factores estratégicos EFAS (Wheelen, 2007) las oportunidades y amenazas del
mercado y del negocio. El andlisis EFAS permitira identificar una oportunidad de mercado
especifica y que en la actualidad esté insatisfecha.

Etapa 3: Disefio Estratégico

Se determinara la estrategia competitiva a seguir, junto con la vision, mision y valores del
negocio y de la empresa. También se definiran objetivos de corto, mediano y largo plazo.
Uno de estos objetivos correspondera a lograr un crecimiento sostenido durante los
proximos 3 afios para la obtencién del ROI>60%.

Etapa 4: Estimacion de demanda y planificacién de ventas

Se realizara un estudio de la demanda en funcion de los contratos de arriendo de una de
las empresas potenciales a ser clientes. Esto se complementara con informacion de las
entrevistas de juicio experto a realizar en la etapa 1. Para ello, se debera considerar la
cantidad de equipos, asi como también la temporalidad de estos.

Etapa 5: Plan de Marketing
Se contempla realizar el marketing estratégico, que considera la segmentacion y luego

determinaciéon del segmento objetivo. Posterior a ello, se definird el posicionamiento y
marketing tactico a seguir.



Etapa 6: Planes Operacionales

Definicion de las actividades a realizar para prestar servicios a varios clientes.
Establecimiento de programa de mantencion y costo asociado. Se realizara un estudio
para levantar informacion sobre el mercado de la reventa de equipos tecnoldgicos con
afos de servicio. Se establecera la propuesta de inventario y mantencion.

Etapa 7. Estructura organizacional

Se contempla definir la estructura organizacional de la empresa, con el fin de atribuir
correctamente responsabilidades y direccionamiento a todos los cargos que conformaran
parte de las operaciones de la empresa.

Etapa 8: Plan Financiero

Desarrollar una evaluacion de proyecto para determinar la rentabilidad de la empresa en
un plazo de 3 afios de iniciada sus operaciones y habiendo alcanzado el inventario
deseado en un plazo de 1 afio. El estudio considerara el célculo del ROl como indicador
principal, sin embargo, el flujo de caja calculara adicionalmente la Tasa interna de retorno
(TIR) y el valor actual neto (VAN).

Etapa 9: Resumen

Se elaborard un resumen con toda la informacién recogida y principales lineamientos
para el plan de negocios de la empresa.

6. Analisis de la Industria

6.1 Analisis PESTEL

A continuacién, se presenta un andlisis PESTEL en funcion de los antecedentes actuales
gue se manejan.

6.1.1 Politica

Durante noviembre y diciembre de 2021 se realizaron elecciones del poder ejecutivo y
legislativo en el pais. En cuanto al congreso, se mantuvo un equilibrio entre los dos
grandes bloques politicos del pais. Por otro lado, en cuanto al poder ejecutivo, en marzo
de 2022 quedo representado por un nuevo partido con corrientes politicas mas de
izquierda en comparacién con el actual gobierno que estuvo en el periodo 2018-2022.

Dentro del programa de gobierno del recién electo presidente se presenta un capitulo en
relacion con el medio ambiente y como se pretende enfrentar los desafios que ello
conlleva para los préximos 4 afios.

Al respecto, se menciona que el gobierno debe aceptar y enfrentar la crisis climéatica
actual y tomar medidas al asunto, con el fin de reducir el efecto que se esta generando
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actualmente. En ese sentido, se pretende exigir que todos los proyectos que sean
evaluados en el Servicio de Evaluacion de Impacto Ambiental (SEIA) deban declarar sus
emisiones de Gases de efecto invernadero y las medidas de mitigacion para lograr la
carbononeutralidad, asi como también incorporar dentro de los estudios de linea base el
comportamiento futuro de las componentes ambientales considerando los efectos de
cambio climético.

Junto con esto, se plantea reforzar el Sistema de Evaluacion de Impacto Ambiental para
que “..fortalezca la participacion de las comunidades y reconozca la vocacion y
caracteristicas del territorio. Asimismo, desarrollaremos politicas de proteccion a los
defensores ambientales que vean vulnerados sus derechos como consecuencia de su
oposicidn a proyectos de inversion.

Promoveremos la especializaciéon en estudios de biodiversidad y lineas prioritarias de
investigacion para producir propuestas de clasificacion de las especies segun su estado
de conservacion, las que recogera el Ministerio del Medio Ambiente.

Fortaleceremos la capacidad nacional de fiscalizacién ambiental, articulando los servicios
y destinando mas recursos para la vigilancia ambiental y el monitoreo de la biodiversidad.

A la investigacion de delitos medioambientales la dotaremos de mayores recursos
humanos y materiales, como también de mayor colaboracion internacional. Asimismo
proveeremos recursos para la formacion y capacitacion de cuadros técnicos y
profesionales, con el propdsito de contar con unidades especializadas en fiscalizacion
ambiental en todas las regiones.™

Esto se traduce en la generacion de mas y mejores estudios ambientales, entre los cuales
contempla los estudios de las componentes descritas previamente.

En materia de tratados internacionales politicos, en abril de 2021 se dio inicio al tratado
de Escazl, que corresponde al primer pacto de America Latina que pretende dar
garantias para el acceso a la informacion, a la participacion ciudadana y a la justicia en
asuntos ambientales.

Con el nuevo régimen presidencial, se ha impulsado la intencién de firmar dicho tratado,
el cual podria brindar a Chile una mayor participacion y liderazgo medioambiental en la
region. Los efectos de este acuerdo en Chile no son faciles de identificar. Sin embargo,
se espera una mayor participacion ciudadana con relacion a temas ambientales, asi como
también la opcion de estandarizar los estudios realizados.

Ambos puntos tienen como finalidad un fortalecimiento de los estudios ambientales, para
poder dar la tranquilidad a la ciudadania y a la region, lo que se espera que contintde
mejorando en el tiempo. Si bien esto podria significar una modificacion en los procesos
de evaluacion, no se espera que cambien las metodologias utilizadas para la realizaciéon

4 https://boricpresidente.cl/propuestas/crisis-climatica/ Consultado el 1 de enero de 2022.
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de estudios en terreno, puesto que estas por lo general se encuentran respaldadas en
articulos académicos y cientificos que dan sustento a su actividad.

En funcion de todos estos antecedentes, se puede observar que en términos politicos
hay un andlisis favorable para este tipo de negocio, dada la estabilidad politica y
seguridad en las actividades a desarrollar por los potenciales clientes en materia del
monitoreo ambiental, fuertemente respaldado por los planes gubernamentales del
antiguo y presente periodo gubernamental, ademas de la alineacion politica con el interés
del medio ambiente, lo que invita a invertir en nuevos equipos.

6.1.2 Econdmico

La evolucion del 3er trimestre 2021 en términos nacionales ha sido positiva en
comparacién con el afio anterior, mostrando indicios de recuperacion ante los problemas
generados producto de la crisis sanitaria mundial y del estallido social de octubre 2019.
Esta sefial de recuperacién se debe principalmente a las medidas sanitarias que han
comenzado a permitir mayor actividad, asi como también los retiros parciales de los
fondos de pensioén. Si bien la economia muestra aun un déficit general, se observa una
tendencia a la recuperacion econémica producto del decaimiento por el efecto de la
pandemia. Sin embargo, a nivel de gobierno la deuda publica ha aumentado respecto de
hace 2 afios atras, asociado principalmente a las medidas adoptadas por la pandemia. Si
bien el presupuesto del proximo afio (2022) contiene una disminucion del gasto publico
(asociado a la recuperacion de la pandemia, evitando asi seguir implementando medidas
paliativas), la deuda sigue estando en valores sobre los esperados por el gobierno,
generando una imagen desfavorable a nivel mundial.

Por otro lado, la inflacion en los Ultimos tiempos ha superado los valores esperados segun
las politicas del banco central (3-5%), asociado principalmente a la mayor cantidad de
dinero que existe en el mercado gracias a los distintos retiros parciales de los fondos
previsionales de las personas. Como reaccion, el banco central ha decidido aumentar la
tasa politica monetaria, con el fin de disminuir la inflacién y poder llevarla a los rangos
esperados.

En términos de economia y del Producto Interno Bruto (PIB), de acuerdo con el tercer
informe trimestral del Banco Central afio 2021, se observa un aumento del PIB en
comparacién con el afio pasado, el cual se vio fuertemente afectado en su momento por
la crisis sanitaria y las cuarentenas, que obligaron a cerrar comercios y detener
producciones de casi todos los sectores productivos (salvo mineria). En particular, para
este trimestre el sector de servicios empresariales registra un crecimiento significativo
respecto del afio anterior (variacion interanual), lo que muestra un aumento en la actividad
del sector economico que afecta a este plan de negocio. El ultimo informe de cuentas
nacionales del banco central (primer trimestre afio 2022) muestra un crecimiento del PIB
en comparacion con el afilo anterior. Los servicios empresariales se mantienen en alza,
mientras que se observa una baja en la actividad minera asociada a la disminucion de
las extracciones por falta de recursos hidricos y menores leyes de minerales. Esto ultimo,
puede ser un gatillador para la realizacién de nuevos estudios mineros para evaluar
alternativas de recursos, por lo tanto, no puede tomarse como un mal indice.



llustracién 6-1: Informe Cuentas Nacionales, 1ler Trimestre 2022

Producto interno bruto (PIB) y demanda interna
(variacion porcentual respecto al mismo periodo ano anterior)
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Por otro lado, de acuerdo con los datos presentados por el Servicio de Evaluacion
Ambiental (SEA), Los proyectos de tipologia Energia y Mineria son aquellos con mayor
inversion en relacion a proyectos ingresados a evaluacion.



llustracion 6-2: Recopilacion de informes de estadistica mensual. Informacion sobre
datos acumulados por sector productivo de proyectos ingresados y proyectos
aprobados enero —diciembre 2011-2022

Montos de inversidon de proyectos aprobados por Sector
Produtivo Anualmente (MMUS)
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Datos 2022 hasta mes de junio

Fuente: sea.gob.cl

De acuerdo con el grafico anterior, si bien se puede observar una disminucién en el monto
de inversion de los proyectos aprobados (afio 2019 y 2020), el afio 2021 se observa ya
una recuperacion en el monto de inversién, principalmente asociado a proyectos de
energia y mineria. En efecto, si se considera el promedio de inversidbn en proyectos
aprobados de los ultimos 5 afios el rubro de mineria, energia y agropecuario presentaron
un alza para el afio 2021, mientras que el rubro forestal no registra actividad significativa.
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llustracion 6-3: Recopilacion de informes de estadistica mensual. Informacién sobre
datos acumulados por sector productivo de proyectos ingresados y proyectos
aprobados enero —diciembre.

Monto de Inversion en Proyectos Ingresados entre enero
y diciembre 2020 y 2022
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llustracion 6-4: Recopilacion de informes de estadistica mensual. Informacién sobre
datos acumulados por sector productivo de proyectos ingresados y proyectos
aprobados enero —diciembre 2022.

Proyectos aprobados ambientalmente por el SEIA Anualmente
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Fuente: sea.gob.cl

Como conclusién, en cuanto al ambito econémico se observa un efecto positivo en torno
a la actividad en el mercado, tanto a nivel general del pais, mostrando una recuperacion
del efecto de la crisis sanitaria y estallido social, el cual también se presenta en el area
especifico del mercado para el plan de negocios, correspondiente a los estudios
ambientales que son evaluados por el SEA. En particular se puede observar cémo los
proyectos del rubro energético y minero son aquellos con mayor participacién y que
podrian generar mayor demanda de estudios ambientales.

6.1.3 Social

En temas sociales, se ha observado un aumento en el interés nacional respecto de los
temas ambientales. Tal como se comentd anteriormente, la agenda de materias
significativas a nivel pais para el gobierno entrante (en marzo 2022) considera la
conciencia del medioambiente, y esto hace como una respuesta de la sociedad para el
uso responsable y cuidado de los recursos naturales. Junto con esto, se observa una
mayor participacion ciudadana en relacion con los procesos de evaluacion de proyectos
en el sistema de evaluacion ambiental, en donde la generacion de instancias de
participacion ciudadanay participacion ciudadana anticipada es cada vez mayor. Al existir
mayor conocimiento y atencion sobre el medio ambiente, se estima que se deberan hacer
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mas y mejores estudios en terreno, lo que presenta una oportunidad positiva para el
modelo de negocios.

llustracién 6-5: Cantidad de Participaciones Ciudadanas para proyectos calificados
como Agropecuario, Forestal, Minero, Energia ingresados al SEIA para evaluacion
por afo.
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Fuente: sea.gob.cl

Como se puede observar, en el &mbito social si bien no se observa un efecto directo
sobre el mercado, si se observa una tendencia que indirectamente podria llevar a generar
mas y mejores estudios de terreno, los que a su vez podrian incorporar nuevos equipos
para la toma de datos.

6.1.4 Tecnologia

Chile posee un alto nivel de tecnologia. Gracias a los tratados de libre comercio con
diversos paises, especialmente China, Corea del sur, la Unién Europea y Estados unidos,
el pais se ha visto afectado positivamente con la llegada de nuevas tecnologias antes
gue otros paises de la region, y a precios mas econdémicos. Esto incentiva la importacion
de nuevos equipos y con ello el desarrollo de nuevos productos y servicios incorporando
los nuevos avances tecnolégicos afio a afio. Junto con esto, la capacidad de desarrollar
software y aplicaciones personalizadas pueden generar mejores resultados en el uso de
nuevos equipos que posean tecnologias mas avanzadas.

En ese sentido, la disponibilidad de distintos proveedores para los equipos utilizados en
terreno es amplia, asi como también el creciente impulso en el desarrollo de aplicaciones,
lo que genera una buena perspectiva para esta oportunidad de negocio.
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6.1.5 Ecoldgico

Tal como se indica en el aspecto social, desde los ultimos 4 afios se ha visto un aumento
en el interés nacional respecto del medio ambiente. Los proyectos sometidos al sistema
de evaluacion de impacto ambiental son analizados con mayor rigurosidad y se han dado
casos emblematicos en los ultimos afios asociados a la invalidacion de evaluaciones de
proyectos ambientales (Caso Barrancones, entre otros). Esto ha llevado a mejorar la
calidad técnica de los proyectos sometidos a evaluacion y a monitoreo ambiental, lo que
conlleva a elaborar lineas de base de mejor calidad, tanto a nivel de cantidad de datos
como de su consistencia.

La necesidad de llevar a cabo mejores estudios que puedan abarcar con mayor
profundidad los efectos ambientales sobre las distintas componentes requiere muchas
veces de tomar mas y mejores datos que en el pasado, lo que genera una buena
expectativa para este plan de negocios ya que se demandarian mas terrenos para tomar
los datos pertinentes que lleven a mejores conclusiones.

Junto con esto, hay una mayor supervision por parte de la autoridad (SMA) respecto del
seguimiento ambiental de los efectos que generan los distintos proyectos, lo que también
obliga a aumentar el monitoreo durante la operacion de los distintos proyectos, generando
mayor actividad para las empresas consultoras.

llustracién 6-6: Expedientes publicados por la SMA asociados a Resoluciones de
Calificacion Ambiental (RCA), afio 2017 a 2022

Fiscalizaciones SMA Expedientes publicados
(2017-2022)
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Fuente: snifa.sma.gob.cl
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6.1.6 Legal

Existe en la actualidad una normativa legal asociado al medio ambiente, la cual
corresponde a la Ley 19.300 de la Secretaria General de la Presidencia, Ley sobre Bases
Generales del Medio Ambiente. En efecto, para que un proyecto sea calificado
positivamente en el reglamento de evaluacién de impacto ambiental, este debe cumplir
con toda la normativa ambiental vigente. Junto con esto, el D.S N°40/2013 del Ministerio
del Medio Ambiente, que aprueba el reglamento del sistema de evaluacion de impacto
ambiental indican las distintas componentes ambientales que deben ser evaluadas y
ejecutar estudios de linea de base para determinar los efectos de los proyectos en cada
una de ellas. Asimismo, el SEA ha elaborado guias metodoldgicas para la elaboracion de
lineas base, como por ejemplo en cuanto a la componente fauna indica qué metodologias
se deben emplear para caracterizar un tipo de animal respectivo. En estas metodologias
se lista ademas el instrumento a emplear, sin ser restrictivas en su uso.

La normativa exige en algunos casos, especialmente para la toma de datos durante los
planes de seguimiento ambiental y para estudios de la SMA, que sea realizada por
empresas acreditadas (Entidades Técnicas de Fiscalizacion Ambiental, ETFA) cuyos
métodos, procedimientos se encuentran estandarizados y sus equipos debidamente
calibrados.

llustracién 6-7: Ambitos de aplicacion de actividades para Entidades Técnicas de
Fiscalizacion Ambiental
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Programas de
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ordenadas y
contratadas
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Fuente: Registro Nacional de Entidades Técnicas de la SMA https://entidadestecnicas.sma.gob.cl/
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Al existir una legislacion vigente para la toma de ciertos datos, y guias metodoldgicas
para otros datos, se observa que hay una tendencia para uniformar los equipos a utilizar.
Esto resulta positivo para el establecimiento de este negocio, dado que permite en estos
casos identificar los equipos requeridos para la toma de datos. En un futuro, esto
permitiria tener mayor conocimiento sobre el equipamiento y poder incluso recomendar
a los clientes sobre las metodologias y sus equipos.
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6.1.7 Conclusiones PESTEL

De acuerdo con lo expresado anteriormente, se observa que todas las dimensiones del
andlisis son favorables para este tipo de negocios. En términos politicos, sociales y
ecologicos se observa una mayor preocupacion por el medio ambiente y por la
elaboracién de estudios con mayor sustento. Junto con esto, se ha apreciado una
reactivacion econémica a nivel nacional y en el area de desarrollo del negocio, lo cual
brinda seguridad. Finalmente, en términos de tecnologia y Legal, se observan puntos
positivos asociados a la identificacidn de equipos a utilizar, y también la posibilidad de
incorporar nueva tecnologia que pueda complementar lo que se esté utilizando a la fecha
en cuanto a la toma de datos en terreno.

Junto con esto, dado que no estd normado los modelos o equipos, esto genera una
oportunidad para que las empresas no corran el riesgo de comprar sus propios equipos
que puedan quedar desactualizados en el corto plazo, y en cambio opten por arrendar
equipos de tecnologia mas reciente, favoreciendo asi esta oportunidad de negocio.

6.2 Descripcion del Mercado

6.2.1 Clientes

En cuanto a los clientes, se observa que existen varias empresas en el rubro de la
consultoria ambiental que podrian ser potenciales clientes. Se ha realizado una basqueda
preliminar a través sitios web por consultoras ambientales y se han levantado al menos
50 empresas que desarrollan actividades de levantamiento de informacién en terreno.

6.2.2 Equipos y Competidores

Para determinar los distintos equipos que usan las empresas consultoras en el
levantamiento de informacioén en terreno, se considero6 inicialmente lo mencionado en la
“Guia para la descripcion de los componentes Suelo, Flora y Fauna de ecosistemas
terrestres en el SEIA™. En esta, se describen todas las metodologias recomendadas para
levantar en terreno informacién asociada a las componentes suelo, plantas y fauna y junto
a ello los distintos equipos a utilizar para ello.

A continuacion, se presentan todos los equipos utilizados para realizar levantamiento de
informacion en terreno para las componentes Suelos, Plantas y Fauna.

5 Servicio de Evaluacion Ambiental, 2015,
https://sea.gob.cl/sites/default/files/imce/archivos/2016/02/08/guia_ecosistemas_terrestres.pdf
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Tabla 6-1. Equipos utilizados en terreno y empresas que ofrecen arriendos

Cantidad de empresas que ofrecen
Componente |Equipo arriendo
Suelos Barreno 3
Palas N/A
Fauna Céamara trampa 10
Detector de Quirdpteros (bat
detector) 8
Megéafono 1
Redes Niebla 2
Telescopios 2
Trampas Sherman 8
Trampas Tomahawk 2
Trampas de Pelo N/A
Trampas de pozo (pitfall) N/A
Collares para seguimiento continuo 1
Focos de luz y linternas frontales N/A
Varas lazo N/A
Trampas Embudo N/A
Redes entomolégicas N/A
Paraguas Entomoldgicos N/A
Trampas Malaise N/A
Trampas de luz N/A
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Tabla 6-1. Equipos utilizados en terreno y empresas que ofrecen arriendos

Cantidad de empresas que ofrecen
Componente |Equipo arriendo

Flora Huinchas de distancia N/A
forcipulas N/A
hipsémetro N/A
dendrémetros N/A
General Binoculares/Monoculares/Prismaticos 2
brdjulas N/A
GPS 8
Radios 6
Teléfono Satelital 4

N/A: Equipos que no se han registrado empresas que los arrienden dada la naturaleza del equipo

Fuente: Recopilacion de datos desde Sitios Web.

En cuanto a los competidores, de acuerdo con la informacion levantada a través de
distintos sitios web, hay al menos 24 empresas establecidas que arriendan distintos
equipos a empresas.

Si se desglosan las empresas por tipos de equipos que arriendan, se puede observar que
la mayoria de estas arrienda equipos caracterizados como equipos generales. Entre
estos se encuentras GPS, binoculares, radios y teléfonos satelitales, compuesto
principalmente por 20 empresas. Lo sigue las empresas de arriendo de equipo de fauna
con 13 empresas. Finalmente hay unas pocas que arriendan equipo especializado de
suelos (3 empresas). No se registraron empresas de arriendo de equipamiento forestal,
sin embargo, esto podria asociarse a que los equipos especificos de plantas tienen un
valor de mercado que hace que sea mas facil comprar el equipo antes que arrendarlo a
un tercero (ej. Huinchas diamétricas (valor aproximado de 20.000 CLP) o huinchas de
medicion (5, 50 y 100 m. valores comerciales ente 5.000 y 30.000 CLP).

6.2.3 Proveedores

En cuanto a proveedores, existen algunos equipos cuyas marcas son mas comunes 'y por
lo tanto podria ser un riesgo contar con equipos sustitutos dado que no son
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comercializados por otros competidores. Ejemplo de ellos son los GPS, mercado
ampliamente dominado por Garmin, aun cuando existen otras marcas como ACR,
SPOTS, Sunroad, Furuno). Junto con esto, existen otros equipos que no requieren de
una marca especifica. Ejemplo de esto son las trampas Sherman. En este caso, todos
los proveedores de trampas Sherman los hacen bajo un mismo disefio y materialidad, lo
que permite arrendar estos equipos a distintas empresas en busqueda de mejores
condiciones comerciales. Finalmente existen algunos equipos en los cuales existen
diversas marcas y modelos. Ejemplos de ello son Camaras trampa, detectores de
Quirdpteros (Bushnell, szest, Hyperfire, Spypoint, Browning).

6.2.4 Resultados de Entrevistas

Se realizaron entrevistas a distintos especialistas del area bibtica asociado a las
componentes plantas, animales silvestres y suelo que realizan trabajos en consultoras
ambientales y que arriendan equipos o han arrendado equipos en este Ultimo tiempo y
por tanto conocen a algunos proveedores. Estas entrevistas se enfocaron en caracterizar
el funcionamiento actual de la logistica utilizada para desarrollar actualmente terrenos, y
poder detectar alternativas de mejora para un eventual arriendo.

Las entrevistas realizadas muestran que existe una necesidad en el mercado para el
arriendo de equipos de terreno para las distintas componentes bibticas indicadas
(Plantas, animales silvestres, Suelo). En particular, los equipos que se buscan con mayor
frecuencia corresponden a aquellos asociados a fauna silvestre, tales como camaras
trampa, trampas Sherman y detectores de Quirépteros. Esto se debe principalmente a lo
especializado de estos equipos y el riesgo de poder sufrir la pérdida o dafio de éstos en
terreno debido a hurtos por personas que puedan encontrarse en el sector (existen
equipos de fauna que quedan instalados durante la noche para el monitoreo de
ejemplares, quedando expuestos a ser robados o dafiados).

Fauna: En términos de la componente fauna, se observa una necesidad por incorporar
nuevos equipos para poder aumentar el rango de metodologias para la toma de datos.
Esto dado que hay una mayor preocupacion general (del SEA y de la Ciudadania en
general) por caracterizar a toda la fauna silvestre. Ejemplo de ello es la incorporacion de
la entomofauna desde hace 2 afios aproximadamente. En esta, se considera el uso de
redes entomoldgicas, paraguas entomolégicos, trampas malaise, trampas pitfall, entre
otros).

Plantas: En términos de plantas, se han registrado el uso de distintos equipos de indole
forestal. En general los equipos no son de una especificidad tan alta y con proveedores
en el pais que venden estos equipos. Se contempla el uso de forcipulas, hipsémetros,
brajulas, pero no existen empresas que arrienden estos equipos, ya que por lo general
estos se compran.

Suelos: El uso de barrenos agroldgicos, tanto manuales como motorizados es el principal
equipo a utilizar. A ello se suma el uso de palas (de distinto tamafio segun la
funcionalidad), huinchas, martillos y camaras fotograficas.
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Equipos generales: Se evidencia el arriendo de equipos de terreno que son
transversales para todas las componentes. Destaca el uso de GPS, binoculares, radios y
teléfonos satelitales. Para los GPS, si bien la variedad es alta, por lo general el uso que
se les da en terreno hace que no requieran de equipos con tantas funcionalidades salvo
la opcion de poder cargar y grabar puntos. Para los binoculares, estos son utilizados para
poder observar tanto fauna como a plantas a distancias que no son posible de alcanzar
(quebradas o cerros). La oferta de binoculares es amplia en el mercado, y presentan un
rango de precios alto. Sin embargo, la calidad de los lentes juega un rol trascendental en
la eleccion de qué binocular utilizar. En el caso de radios, estas por lo general deben
cumplir con estandares impuestos por mineras (marca, modelo y configuracion del
equipo), por lo que resulta mas eficiente para las empresas consultoras arrendarlas para
evitar tener pérdidas de inventario por desactualizacion de equipos 0 errores en la
configuracion de éstos, generando tiempos muertos en terreno. Se contempla el arriendo
de radios tanto moéviles como también radios base que van conectadas a las camionetas,
las cuales para ello requieren de una instalacion realizada por un técnico especializado.
Finalmente, en cuanto a los teléfonos satelitales, estos se utilizan con muy baja
frecuencia, dada la gran cobertura de sefal en teléfonos moéviles actualmente en territorio
nacional. Sin embargo, en aquellos sectores sin sefial, resultan ser equipos de gran
importancia para desarrollar actividades de terreno, dado que las condiciones de
seguridad en algunos sectores obligan a contar éstos para su correcto desarrollo. Por lo
general, estos equipos son significativamente mas costosos que los otros, ademas de
que, junto con el equipo, se deben comprar tarjetas SIM con minutos, los cuales tienen
fecha de caducidad limitada.

Por ultimo, se observa el uso de un instrumento transversal a todas las componentes y
gue ha optimizado la toma de datos en terreno. Esto corresponde al uso de tablets, las
cuales se pueden configurar con aplicaciones para el ingreso de datos asociados a
metodologias especificas, facilitando el ingreso de datos y el posterior andlisis de estos.
Si bien esto no corresponde a una practica habitual en los clientes, se presenta una
oportunidad para incorporar un nuevo producto para el arriendo de equipamiento. Otra
oportunidad de arriendo de equipamiento corresponde a camaras fotogréaficas,
especialmente para la componente de fauna. En este caso, se requieren de cAmaras que
posean un elevado zoom, dado que en terreno los especialistas no pueden acercarse a
la fauna para evitar que estas huyan. Para la componente de plantas, si bien se utilizan
camaras fotograficas como medida de respaldo en la toma de datos, varias veces este
equipo se reemplaza por los mismos teléfonos méviles de los especialistas, los cuales
muchas veces presentan mejores camaras y optimizan el traslado de equipos en terreno

Destaca por lo general los equipos de fauna, sin embargo, esto se debe a que
principalmente no existe en el mercado empresas que arrienden otros equipos como una
alternativa de solucion o porque resulta ser mas efectivo comprar algunos equipos que
no tienen riesgo de obsolescencia o con un costo bajo de adquisicion y reposicion en
caso de que resulten dafiados. Asimismo, la componente fauna corresponde a la Unica
en la cual se arriendan varios equipos a la vez para la toma de datos en terreno (trampas
de captura o de registro que se dejan en terreno durante toda una jornada sin supervision
del profesional).
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Competidores: Por lo general no se observa rotacion de competidores, ya que los
clientes arriendan usualmente a los mismos que les han brindado servicio de arriendo de
equipos previamente. Si bien hay una cierta fidelizacion de los clientes (reconocimiento
de empresas de arriendo junto con sus beneficios), hay disposicion a contratar a nuevos
proveedores con nuevos productos de arriendo si estos presentasen mejores
condiciones.

En cuanto a informacion de otros competidores, cabe destacar que existen también
personas naturales que pueden arrendar equipos, aumentando la oferta de equipamiento
de arriendos. Sin embargo, este tipo de competencia no se considerara para los efectos
del estudio, dado que su capacidad de atencién a clientes no es comparable dado el stock
limitado con que cuentan, lo cual no los permitiria participar de un plan de arriendo de
una empresa para una campafia de terreno en donde requieran varias unidades de un
mismo equipo.

Arriendo de equipos: En cuanto a los arriendos de equipos, en promedio, los trabajos
de terreno tienen una duracién de 5 dias totales, lo que implica que los arriendos de
equipos se hacen por 6 o 7 dias (considerando la recepcién de equipos un dia previo al
terreno, y entrega 1 dia posterior al término del terreno. Sin embargo, existen algunos
proyectos que requieren actividades en terreno por un periodo prolongado, en el cual se
puede dar la condicion de arrendar el equipamiento por meses, logrando tarifas mas
econdémicas. Asimismo, existen variaciones temporales en cuanto a la intensidad de los
terrenos. Por lo general, la temporada de primavera posee una mayor concentracion de
terrenos de caracter biotico, puesto que en dicha temporada hay mayor expresion biotica
en comparacion con las otras temporadas.

En particular, una cuadrilla de terreno de plantas requiere de al menos 1 GPS, 1 0 2
huinchas de medir (dimensiones en funcién del tipo de trabajo), 1 tablet (para el registro
de datos) y 1 cadmara de fotos. Para una cuadrilla de fauna se requiere como minimo 1
GPS, 1 o 2 tablet, 1 0 2 cAmaras de fotos y equipamiento especifico en funcién del tipo
de trabajo a realizar. Por lo general, si se requiere de equipo que se instala en terreno
(cdmaras trampa, detectores de Quirdpteros o trampas Sherman) corresponde a varias
unidades de estos, para cubrir una mayor area por jornada.

6.3 Anadlisis de clientes

De acuerdo con la informacion levantada, existen al menos 50 empresas, universidades
0 agrupaciones que registran arriendos de equipos de terreno, de las cuales muchas de
estas corresponden a consultoras ambientales con actividades de terreno. A
continuacion, se muestra el listado de empresas junto con la componente bidtica de la
cual hacen estudios. Existen algunas de ellas que no se logré obtener informacién al
respecto (informacién confidencial o simplemente no se brindé esta informacién al
momento de solicitar), sin embargo, se agregaron a la lista como potenciales clientes.
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Tabla 6-2 Posibles clientes y tipo de estudio en terreno que realizan

AMS Consultores P,A
Arcadis P,A
ATM Consultores P
Bioaqua P,A
Biogea P,A
Biosys P,S
CEA P,A
CEQUA *oxk
Cienciaambiental P,A
CSW P,A
Eco Network P,A
Ecometric A
Ecomyr P,A
ECOS Chile P,A
Edafica P.,S
Edafos S
ENAMI *
GAC P,A
GeaAmbiental P.AS
GEAM chile P,A
Geobiota P.AS
Golder *
Grow way P,A
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Tabla 6-2 Posibles clientes y tipo de estudio en terreno que realizan

Grupo Gestiona P,A
Grupo SyS s/l
GS3 PA
GRN PA
IEB ok
INERCO P.AS
Jaime lllanes y Cia. P,A
Ngen P,A
OCA Global P,A
ORBE Consultores P,AS
Pares y Alvarez P,AS
R&Q P
Reyman s/l

SF Consultores S/l
SGA -
SRK *k
Suelo Ambiente S
Sustentable P,A
The nature Conservancy | ***
Universidad Andres bello | ***
Universidad de Talca rxx
Universidad Santo Tomas | ***
WSP PA

23



Tabla 6-2 Posibles clientes y tipo de estudio en terreno que realizan

* Empresas que no pertenecen al rubro de la consultoria ambiental, pero son clientes de empresas que
arriendan equipos.

** Empresas consultoras ambientales sin componentes ambientales internas. Si bien no arriendan
equipos, pueden recomendar algin proveedor a sus subcontratos.

*** Universidades y Organizaciones mundiales. Arriendos para fines académicos varios

A continuacién, se presenta el tipo de actividad de terreno que realizan las distintas
empresas consultoras indicadas en la tabla anterior.

llustracién 6-8: Actividades en terreno de potenciales clientes

Estudios en terreno de potenciales clientes.
P:Plantas. A:Animales. S:Suelos

Empresas sin
arriendo de equipos
7%

Empresas no
consultoras
que
arriendan
equipos
2%

2%

Fuente: Elaboracion propia en funcién de encuestas y via web.



Como se puede observar, existen distintos tipos de clientes. Existen empresas que, si
bien no pertenecen al rubro de la consultoria ambiental, si han arrendado equipos que se
han considerado como equipos de terreno, lo cual podria significar un potencial aumento
en el tamafio del mercado potencial, lo que en términos de mercado resulta ser un buen
indicador.

Asimismo, se han registrado empresas consultoras que no tienen dentro de sus
actividades el desarrollo de lineas base de las componentes ambientales consideradas
en esta estructura de negocio. En efecto, estas empresas deciden subcontratar estos
estudios ambientales a otras consultoras ambientales que si poseen estos servicios. Esto
genera una diferenciacion clara en los clientes, puesto que algunos de ellos no seran
publico objetivo para una empresa de arriendo de equipos en terreno. Entre las empresas
consultoras levantadas, se destacan 4 empresas consultoras nacionales referentes en el
mercado nacional, que corresponden a Geobiota, SGA, GAC y Jaime lllanes. Junto con
estas, destacan a su vez empresas de ingenieria que poseen departamentos internos de
ingenieria ambiental, tales como Arcadis, Golder, WSP y Pares&Alvarez.

A continuacioén, se presentan los datos asociados al arriendo y compra de equipos
asociados a un cliente potencial con clasificacion Sll de Gran Empresa en ler Rango
(ventas entre 100.000 UF y 200.000 UF), la cual se disgrega por afio y por tipo de equipo
comprado o arrendado. Junto con ello, se presenta las facturaciones totales de los ultimos
afos y la razon entre los gastos incurridos y la facturacion. Esta empresa en comparacion
con otras mencionadas mas arriba corresponde a una empresa de tamafio grande. Sin
embargo, existen otras empresas de mayor facturacion (significativa) que corresponden
a empresas de ingenieria multidisciplinarias que contienen la disciplina ambiental.

Tabla 6-3: Gastos anuales de una empresa (ejemplo) asociado a compras de
materiales o arriendos de equipos para terreno.

Afio Componente — Equipos Gasto (UF) |% del total anual arrendado/comprado
2019 |Fauna 340 44

General — Radios 140 18

General - Teléfonos 29

Satelitales 230

Otros 30 3

Vegetacion 50 6

Total 790 100
2020 |Fauna 1.200 55

General — Radios 380 18
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Tabla 6-3: Gastos anuales de una empresa (ejemplo) asociado a compras de
materiales o arriendos de equipos para terreno.

ARfo Componente — Equipos Gasto (UF) |% del total anual arrendado/comprado
General - Teléfonos 27
Satelitales 600
Total 2.180 100
2021 |Fauna 1700 68
General — Radios 120 5
General - Teléfonos 4
Satelitales 90
Vegetacién 600 23
Total 2.510 100

Fuente: Datos entregados por empresa consultora

Tabla 6-4: Relacion entre gastos en arriendo y compras de equipos vs facturacion
anual.

Facturacion Gasto en Arriendo y compras Gastos/facturacion
Afo anual (UF) de equipos anual (UF) anual (%)
2019 127.000 790 0,6%
2020 136.000 2.180 1,6%
2021 154.000 2.510 1,6%

Fuente: Datos entregados por empresa consultora

Como se puede observar de las tablas anteriores, los arriendos en equipos de fauna son
los mas costosos, seguido de los teléfonos satelitales y radios. En cuanto a equipos de
vegetacion estos son equipos que por lo general no tienen costos elevados (huinchas de
medir con distintas especificaciones, brujulas), por lo tanto, por lo general son
suministrados por las mismas empresas consultoras. No se registran arriendos para la
componente suelos, dado que la empresa tenia los equipos dentro de su inventario.

Se puede observar también la relacion entre los gastos asociados a compra y arriendo
de equipos vs el nivel de facturacién de esta empresa. Esta informacion muestra el bajo
porcentaje asociado al arriendo de equipos que contiene una empresa en comparacion
con la facturacion total. Se puede deducir que, para empresas con facturaciones bajo un
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monto especifico, los gastos asociados a arriendo y compras de equipos €s menor y por
lo tanto es posible que no opten por arrendar equipos y en cambio tener sus propios
equipos para los pocos terrenos que ejecutan. Esto calza ademas con la idea de que
empresas que tienen una baja participacion de estudios en terreno, probablemente
poseen sus propios equipos. A diferencia de empresas con mayor facturacion, que puede
no resultar econémicamente conveniente tener tantos equipos por temas logisticos,
econémicos o estratégicos.

Se ha analizado ademas la facturacion durante los meses del afo, en el cual se observa
gue los meses de primavera (octubre, noviembre y diciembre) son aquellos meses con
mayor gasto en arriendo de equipos (~50% del presupuesto), el cual calza con ser la
temporada con mayor actividad en terreno dando la mayor expresion de la flora y fauna.
Le siguen las temporadas de verano e invierno (~20%) y por ultimo la de otofio (~10%).

6.4 Analisis de Competidores

En la actualidad, no se han registrado empresas que arrienden equipos para todas las
componentes bidticas. Esto es un punto de gran importancia, puesto que corresponde a
un punto principal en la estrategia de la empresa a describir mas adelante. Esta ausencia
se debe a que muchas empresas que arriendan equipos en la actualidad corresponden
a consultores independientes 0 pequefias empresas consultoras especializadas en una
componente, las cuales arriendan sus propios equipos durante las jornadas en las que
ellos no lo estén utilizando en terreno. Es decir, son empresas que pueden ser tanto
competidores como clientes (consultoras ambientales). Sin embargo, si se ven como
potenciales clientes, estas cuentan con stock de sus propios equipos, por lo tanto, no
serian un target objetivo para este plan de negocios, salvo en ocasiones singulares donde
si requieran de mayor cantidad de equipos. Junto con esto, cabe destacar que estas
empresas por lo general se han creado como consultoras de nicho, y la actividad de
arriendo de equipos nace como un spin-off de sus actividades.

Junto con esto, se observan algunas empresas en el mercado que funcionan como
Proveedor-Competidor para ciertos equipos de terreno. En particular para empresas que
venden equipos GPS y sistemas de comunicacion como radios o teléfonos satelitales
(MKS, Compan, GPSaventura), lo cual les brinda una muy buena posicién en el mercado
de arriendo de equipos, pero solamente para aquellos equipos que comercializan y no
para satisfacer toda la demanda de equipos que podria requerir un cliente.

A continuacioén, se presenta un listado de distintas empresas que arriendan equipos para
la toma de datos en terreno. En total, se han registrado 24 empresas en internet que
arriendan equipos, las cuales se listan a continuacion.
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Tabla 6-5: Listado de competidores por area

Componente

Equipo

Empresa

Fauna

Camara trampa

CEAChile

Chilesilvestre

consultora fauna spa

ECOALFU

Fauna Nativa

Fauna Search

ICOMEX

Ngen

Solostocks

Vertebrata

VidaSilvestre

Detector de Quirépteros

Bioecos

Chilesilvestre

Fauna Nativa

ICOMEX

Ngen

SOCAMIN

Vertebrata

VidaSilvestre

Megéafono CEAChile
Microbalanzas Vertebrata
Redes Niebla Ngen

VidaSilvestre

Telescopios
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Tabla 6-5: Listado de competidores por area

Componente

Equipo

Empresa

Vertebrata

Trampas Sherman

CEAChile

Chilesilvestre

Fauna Nativa

ICOMEX

Ngen

Vertebrata

VidaSilvestre

Faunasearch

Trampas Tomahawk

Ngen

VidaSilvestre

Suelos

Barrenos

Homecenter

Multirental

General

Binoculares/Monoculares/Prisméaticos

CEAChile

Vertebrata

Distanciometros

Vertebrata

GPS

Andestouring

Aprochile

BMPrenta

CEAChile

ECOALFU

GPSAventura

Travelaid
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Tabla 6-5: Listado de competidores por area

Componente | Equipo

Empresa

Radios

Interwins

LyG Comunicaciones

MKS

Mobitel

MyB

Tiempo real

Teléfono Satelital

COMPAN

GlobalSat

ICOMEX

Latincom

Fuente: Busqueda de empresas a través de la Web.
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llustracion 6-9: Empresas competidoras y equipos que arriendan

Teléfonos Satelitales;

A

Binoculares; 2
Barrenos; 2

Megafono; 1
Telescopios; 2

Trampas Tomahaw; 2

Se puede observar que existe mayor oferta de arriendo de equipos asociados
principalmente a equipos de Fauna, seguido de equipos generales (radios, GPS,
teléfonos satelitales). Asimismo, no se observa una oferta en equipos de Planta, dado
que por lo general, los equipos utilizados tienen un bajo costo y son faciles de costear.
Sin embargo, existen equipos de mayor costo, tales como forcipulas cuyo precio puede
bordear los 100.000 pesos. En cuanto a lideres de mercado, se observa como las
empresas Vertebrata, Vida Silvestre y CEA Chile son aquellas con mayor cantidad de
equipos en arriendo, con 7, 6 y 6 tipos de equipos respectivamente. En particular, y de
acuerdo a lo indicado previamente en este capitulo, Vertebrata y Vida Silvestre ofrecen
ademas del arriendo de equipos la posibilidad de prestar sus propios servicios para los
estudios en terrenos. Otro de los servicios que ofrece Vertebrata son el apoyo en la
importacion de equipos desde EE. UU. Cabe mencionar que todas estas empresas
arriendan por lo general los equipos que tienen a disposicion solamente, sin tener la
posibilidad de incorporar nuevos equipos en un arriendo. Junto con esto, no se observa
una opcion en la cual la empresa pueda recomendar que equipos llevar en funcion del
terreno y arrendar un paquete de equipos para dicho propdésito.

Otro de los beneficios que se ha observado en algunas empresas es el despacho incluido
a las oficinas de los arrendatarios (ej. Fauna Nativa). Sin embargo, no se ha confirmado
si esto aplica para destinos fuera de la RM.
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6.5 Analisis de Proveedores

Hoy en dia el comercio internacional y la globalizacién ha permitido poder contactar a
proveedores a lo largo de todo el globo para poder satisfacer la demanda de distintos
equipos. Esto permite definir asi un gran listado de proveedores para cada equipo.

Tal como se describi6 anteriormente, existen algunos equipos que no requieren de
marcas o modelos especificos, lo que genera un mercado de grandes proporciones y una
alta posibilidad de lograr mejores condiciones, dada el alto poder de negociacion.

Ejemplos de estos son: Barrenos, Distanciometros, Redes Niebla, Trampas Sherman,
Trampas Tomahawk, Barrenos, Huinchas de medicién, Equipos de uso forestal
(forcipulas, hipsémetros, dendrometros), brujulas, linternas, redes entomoldgicas,
paraguas entomoldégicos, trampas de pozo, trampas malaise.

Sin embargo, para otros equipos especificos, la marca, modelo y version de estos entran
en juego, acortando asi la lista de proveedores. Entre estos equipos, se encuentran: GPS,
Binoculares, Camaras fotograficas, Detectores de QuirOpteros, cAmaras trampa, collares
y dispositivos de seguimiento continuo, megafonos, trampas de luz.

6.6 Modelo de 5 fuerzas Porter

En funcién de los datos obtenidos por las encuestas guiadas, se describen los 5 aspectos
de analisis segun el modelo de Porter, junto con la incorporacién de las barreras de
entrada/salida y Aliados estratégicos.
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llustracién 6-10: Modelo de 5 fuerzas de Porter modificado

Amenazas de
nuevos
entrantes

Poder de
Aliados negociacion
estrategicos de
proveedores

5 Fuerzas

de Porter

Bareras de (modif) Poder de
Entraday negociacion
Salida de clientes

Amenaza de
Rivalidad de bienes o
la Industria servicios
sustitutos

6.6.1 Amenaza de nuevos entrantes (+)

Es un mercado bastante especializado y con poca publicidad. Muchos de los equipos son
conocidos solo por especialistas, por lo tanto, un competidor debe asesorarse por uno
para poder entrar al mercado con los equipos correctos. Si bien el costo de capital para
poder entrar al mercado es relativamente bajo (no se requiere a priori de una inversion
significativa por sobre la compra de los distintos equipos), la principal barrera esta
asociada a la captacion de clientes, ya que estos no acostumbran a hacer cotizaciones
por cada vez que necesitan arriendos.

En cuanto a las economias de escala, no se observa un efecto significativo que pueda
generar una economia de escala, salvo en gastos operacionales o administrativos. Si
bien existe una economia de escala asociado a arrendar equipos por mas dias
(reduciendo asi el gasto operacional del traslado y chequeo de estos), esto aplica para
empresas proveedoras de todo tamafo. Si se observa que, para algunos productos de
mayor costo, resulta esencial mantener este equipo arrendado con una alta frecuencia
para poder tener mayores retornos en menos tiempo, lo que obliga a tener mas de un
cliente para lograr retornos positivos, el cual puede ser una dificultad al entrar al mercado
segun lo indicado anteriormente.

La diferenciacion de los productos no es tan significativa, puesto que todas las empresas
proveedoras tienen acceso a los mismos proveedores y por lo general no existe una
diferenciacion de los productos que estos puedan arrendar. Sin embargo, tal como se
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comentara mas adelante, esta podria ser una oportunidad para el negocio (incorporacion
de avances tecnologicos o software adicional)

En cuanto a barreras legales, hoy en dia no existen barreras que puedan afectar al
establecimiento de marcas nuevas.

Finalmente, en cuanto a identificacion de marca, se reconocen algunas marcas
proveedoras y existe cierta fidelidad de los clientes. Sin embargo, no se observa una
barrera clara que impida la presentacion de una nueva marca que compita en el mercado.

En términos generales, se puede observar que las barreras de entrada son bajas en
comparacién con otros mercados, lo que hace que exista la posibilidad de que entren
distintas empresas. Ejemplo de ello es la existencia de personas naturales que arrienden
equipos. Sin embargo, para equipos de alto costo, equipos muy especificos (en marca y
modelo) o empresas que requieren de arrendar muchos equipos, si se genera una barrera
de entrada asociado al financiamiento y el retorno sobre los activos previo a la
obsolescencia. En ese escenario, las barreras se dificultan y hacen un mercado mas
especifico, en donde actualmente no se observan otras empresas que arrienden una
amplia variedad de equipos.

6.6.2 Poder de negociacion proveedores (+)

El poder de negociacion de los proveedores tiene una relacién directa con la organizacion
que pueda existir entre ellos. Hoy en dia no se observa esto, lo que facilita la compray la
negociacion con cada uno de éstos. Asimismo, en varios de los productos que podrian
incluirse en el mercado de arriendo de equipos se observan varios proveedores en el
mercado (en particular considerando las bajas barreras internacionales que existen en
Chile con el resto del mundo), lo que facilita la busqueda y adquisicién de equipos bajo
mejores condiciones comerciales.

Existen algunos proveedores que a su vez arriendan equipos. Esto si bien podria ser una
amenaza, a la fecha no existen proveedores de todos los equipos que se utilizan para
terreno, por lo tanto, no ofreceria el mismo servicio que se planea con este modelo de
negocio.

Debido a ello, esta es una fuerza favorable para el negocio. Se recomienda de todas
formas para mejorar en este ambito y poder lograr una ventaja competitiva, aumentar la
cartera de proveedores y/o generar acuerdos de largo plazo con éstos logrando asi
mejores términos econdémicos para la compra de activos o abastecimiento de productos
en menores tiempos.

6.6.3 Poder de negociacion clientes (-)

Las encuestas realizadas muestra variabilidad en el funcionamiento de las empresas
respecto del uso de equipos en terreno. Si bien existen algunas que arriendan equipos,
existen otras que mantienen sus propios equipos, con un régimen de mantenimiento.
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El poder de negociacion de clientes se estima que es alto, puesto que siempre existe la
posibilidad de que estas empresas compren sus propios equipos para el desarrollo de
sus terrenos.

En ese sentido, esta fuerza es desfavorable para el negocio. Para evitar esto, se
recomiendan una estrategia de marketing intensa que permita captar nuevos clientes e
incluso cambiar el modo de operacion de clientes que en la actualidad no arriendan
equipos. Para ello, se debe enfatizar en el valor afladido que la empresa presentara
mediante el arriendo de equipos, incorporando mas y mejores equipos.

6.6.4 Amenaza de bienes o servicios sustitutos (-)

En la actualidad existen amenazas de servicios sustitutos. En efecto, si los precios por
arriendo superan cierto nivel o no se incorporen beneficios asociados al arriendo, es
probable que los clientes opten por comprar sus propios equipos. Por otro lado, si bien
no se ha observado en la actualidad, aquellos equipos que tengan un costo de adquisicién
elevado o que un cliente requiera de muchos equipos, podria existir una figura de leasing
para poder comprar los equipos en el mediano plazo.

En ese sentido, esta corresponde a una fuerza que no favorece al negocio. Por ello, es
muy importante fortalecer los canales de venta, potenciar el servicio de los equipos
(mantenerlos actualizados, en condiciones y con bajos valores de arriendo), y en lo
posible establecer alianzas con los clientes para evitar que éstos opten por productos
sustitutos.

6.6.5 Rivalidad en la industria (+)

La existencia de distintos proveedores genera rivalidad en la industria, lo que llevaria a
una reduccién en los precios de los arriendos. Hoy en dia se observan varios proveedores
de equipos en arriendo, los que generan rivalidad en la industria. Sin embargo, no se han
levantado empresas competidoras que arrienden todos los equipos que se han levantado
como “equipos para terreno”. Esto se debe a que las empresas por lo general estan
especializadas en una componente o area especifica.

Debido a eso, es que se debe presentar esta empresa con alguna ventaja competitiva
respecto de las otras existentes. Estas pueden estar enfocadas en una reduccién de
costos 0 mejora en calidad y servicio (valor afiadido) que permitan generar alianzas a
largo plazo con los clientes.

6.6.6 Barreras de entrada y salida(+)

Tal como se indicdé previamente, existen bajas barreras de entrada en el mercado
descrito.

Arrendar los equipos con mayor frecuencia genera una leve economia de escala,
permitiendo bajar los costos de los arriendos y permitiendo asi una ventaja competitiva
frente a los demas competidores.
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Por otro lado, si el arriendo es por productos estandarizados, no existe una diferenciacion
de estos (salvo las marcas y modelos) que pueda ofrecer una empresa versus otra. Junto
con esto, el capital inicial no es necesariamente una barrera significativa, puesto que no
se requiere de infraestructura o servicios adicionales para el arriendo de equipos.

Si se pueden observar diferencias y posibles barreras de entrada en cuanto a el acceso
a canales de distribucion, puesto que una empresa establecida puede tener mejores
canales de comunicacion con sus proveedores y con sus clientes, favoreciendo la
relacion con éstos, obteniendo pequefias ventajas competitivas al respecto, que puede
reforzar con estrategias de fidelizacion.

En cuanto a las barreras de salida, estas son muy bajas, puesto que los activos de una
empresa que acta en este mercado corresponderian en gran parte a equipos e
instrumentos que podrian ser liquidados a otras empresas del mercado o incluso a
clientes o proveedores.

6.6.7 Aliados estratégicos (+)

Se podrian crear alianzas estratégicas con empresas consultoras que decidan arrendar
la totalidad de los equipos que requieren para terreno y que de algin modo puedan
compartir sus calendarios de terrenos. Trabajar con esta informacién por adelantado
permitiria asegurar el stock de materiales, asi como también evaluar estrategias de
arriendo de equipos a largo plazo.

6.6.8 Conclusion PORTER

En conclusion, el modelo de las 5 fuerzas de Porter muestra que hay mas fuerzas a favor
(5) que en contra (2) para el desarrollo del negocio. En efecto, aquellas fuerzas negativas
corresponden justamente a puntos en los cuales el modelo estratégico de la empresa
debe enfocarse, para evitar verse sobrepasado por otras empresas del mercado o bien
evitando que los clientes opten por otro modelo de negocio distinto al que se presenta en
este plan de negocio. En cuanto a los proveedores, la oferta puede ser muy amplia, lo
gue permite tener el poder de negociacion. Si bien las amenazas de nuevos competidores
entrantes existen, la generaciéon de una buena estrategia de marketing y el uso de
herramientas de fidelizacion de clientes a través del ciclo de compra del consumir
permitirian manejar estas fuerzas a favor del negocio.

7. Descripcion de la Empresa y Propuesta de Valor

7.1 Matriz EFAS

De acuerdo con lo expuesto por Wheelen (2007), se presenta a continuacion la matriz
EFAS (External Factors Analysis Summary), en la cual corresponde un analisis de
factores externos en el cual considera las oportunidades y amenazas. Ademas, se analiza
como se abordan estos temas en el nuevo negocio. Para ello, se ha considerado dentro
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del andlisis las posibles estrategias que se implementarian en caso de que esta empresa
entrara en actividad, considerando como podria afrontar cada una de las oportunidades
y desafios descritos para obtener un mejor andlisis de este instrumento.

Al respecto, se han considerado las oportunidades y amenazas y se les ha asignado un
valor entre 0 y 1, en la cual se le asigna la importancia que tiene este valor en cuanto al
mercado. Por otro lado, se presenta la calificacion, que corresponde a que tan bien puede
afrontar la empresa estas oportunidades y desafios en comparacion con las otras
empresas del mercado, en donde un valor O corresponde a un muy mal desempefio, y un
valor 5 corresponde a un control total de la situacion y amplio manejo del mercado.

Tabla 7-1. Matriz EFAS

Factores Valor | Calificaciéon | Calificacion | Comentarios
Externos (0-1) | (0-5) Ponderada
(0-5)

Oportunidades

Barreras de 0,1 4 0,4 Barreras faciles de sobrepasar,
Entrada pero es necesario un buen
manejo con clientes y una fuerza
e Comprade de ventas capaz de mover a los
Equipos potenciales clientes para lograr
e Conocimiento la venta del servicio en funcién
de clientes de los requerimientos.
Poder de 0,05 4 0,2 Al ser una empresa que planea
Negociacion con comprar equipos para arrendar
Proveedores estos a varios clientes, el

volumen de compra es
significativamente mayor en
comparacion con otros
competidores, permitiendo asi
tener mayor poder de

negociacion.
Rivalidad de la 0,1 4 0,4 Si bien no existen a la fecha
industria otras empresas que arrienden

todo el rango de equipos a
empresas, si hay rivalidad con
empresas especializadas. Se
podria llegar a tener menores
costos por economias de escala.
El hecho de no contar con otros
competidores que ofrezcan
arriendo de equipos asociado a
todas las componentes supone
para esta empresa una gran
oportunidad de ser durante
algun periodo la Unica empresa
en ofrecer este servicio en
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Tabla 7-1. Matriz EFAS

Factores
Externos

Valor
(0-1)

Calificacion
(0-5)

Calificacion
Ponderada
(0-5)

Comentarios

desmedro de los otros
competidores.

Aliados
Estratégicos

e clientes

0,1

0,2

Una oportunidad que hay que
aprovechar de todas formas. sin
embargo, se comienza con una
desventaja dado que las otras
empresas podrian tener
actualmente aliados
estratégicos.

Proyeccion de
Demanda

0,1

0,4

Al no existir otras empresas que
cubran el arriendo de equipos
para todas las componentes
ambientales, se estima que el
aumento de la demanda de
estudios, y por consecuencia la
de elaboracion de terrenos,
podria ser soportada
integramente por la empresa,
siempre y cuando pueda tener
una capacidad de reaccion para
mantener inventario
correspondiente. Los otros
competidores podrian no tener la
capacidad de respuesta
requerida, dado que muchos de
estos funcionan como
consultoras de nicho y el
arriendo de equipos es una
actividad secundaria.

Tecnologia

0,1

0,5

La incorporacién de nuevas
tecnologias y equipos de dltima
generacion son una oportunidad
para prestar servicios y dar
mayor valor a la empresa.

Amenazas

Poder de
Negociacion
Clientes

0,15

0,3
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Tabla 7-1. Matriz EFAS

Factores
Externos

Valor
(0-1)

Calificacion
(0-5)

Calificacion
Ponderada
(0-5)

Comentarios

los clientes, evitando tener que
arrendar a distintas empresas

Amenaza de
bienes o servicios
sustitutos

0,1

0,5

A diferencia de los otros
competidores, la amenaza esta
mejor adaptada puesto que no
hay otra empresa en la
actualidad que haga de sustituto,
si no que tener que volver a
cotizar todos los equipos por
separado o bien comprar nuevos
equipos. en ese sentido, es una
buena oportunidad para la
empresa.

Apertura a
nuevos clientes

0,15

0,75

El Plan de Marketing debe
generar una captacion de
clientes para poder llevar a cabo
una buena operacién y obtener
ganancias.

Marco Legal

0,05

0,1

El marco regulatorio actual no
restringe el uso de equipamiento
especifico. Sin embargo, si
existen antecedentes sobre
algunas actividades que han
sido normadas y estandarizadas
para la toma de datos (ej.
muestras de suelo, la cual se
debe realizar con una ETFA
autorizada)

Calificaciones
Totales

3,75

De acuerdo a la tabla anterior, se puede observar que el valor obtenido de la matriz es
de 3,75 que es superior al valor medio (2,5). En ese sentido, las oportunidades y
amenazas descritas muestran ser bien afrontadas por esta oportunidad de negocio.

7.2 Propuesta de Valor

De acuerdo a la informacion recabada anteriormente, existen solo algunos clientes a los
cuales resultaria rentable ofrecer un servicio de arriendo de equipos. Estos serian en
principio aquellas empresas consultoras que efectivamente realizan estudios en terreno,
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ya que no todas ejecutan estas actividades. En efecto, muchas de estas subcontratan
estas actividades a otras empresas.

En segundo lugar, se deberian abordar aquellas empresas con niveles de facturacion
altos, dado que, para aquellas empresas con niveles de facturacion bajos probablemente
no realizan tantos estudios en terreno y por lo tanto si tienen los equipos correspondientes
para ejecutar estos terrenos sin la necesidad de tener que arrendar equipos adicionales.

En cuanto a los tipos de proyectos, resulta mas conveniente para los clientes arrendar
los equipos para aquellos proyectos que no contemplan mediciones en el largo plazo,
tales como Planes de Seguimiento Ambiental. La razon principal es que en estos
proyectos los clientes pueden incorporar dentro de sus propuestas los costos para
incorporar los equipos a su inventario, evitando asi tener que arrendarlos para la
ejecucion de los terrenos. Ahora bien, por lo general no existen empresas que se
dediquen Unicamente a la ejecucion de planes de seguimiento ambiental, descartando
de este modo este criterio. Debido a esto, el cliente potencial corresponderia a empresas
con facturaciones sobre las 100.000 UF anuales que desarrollen actividades de terreno.

El plan de negocios de esta empresa consiste en poder arrendar a distintos clientes todos
los equipos que requieren para la toma de datos en terreno. Para ello, se contempla tener
un inventario de todos los equipos que se usan habitualmente en terreno y un equipo de
logistica con capacidades para poder gestionar las entregas, retiros y chequeo de
eguipamiento de la manera mas optima posible.

El valor agregado que tendra esta empresa se basa en los siguientes puntos principales:

e Asesoriatécnica para el arriendo: se ofreceran paquetes predefinidos para que los
clientes puedan partir su arriendo con una lista y que se pueda determinar a partir
de la especialidad bidtica que asistira a terreno, la cantidad de profesionales y los
dias. Esto evitara que olviden equipos que no habian considerado inicialmente, asi
como también poder llevar a cabo un proceso de arriendo mas expedito. Ejemplo
de esto seria que el cliente olvide incorporar dentro del arriendo algunos
instrumentos generales de terreno que no contemplé inicialmente y que se
requieren dadas las condiciones de terreno.

e Traspaso de costos de mantencion y almacenamiento: los clientes ya no tendran
gue preocuparse por la mantencién de equipos o por considerar un lugar para
guardar sus equipos, generando reduccion de costos y traspasando todas estas
actividades a este negocio. Esto les permite enfocar sus recursos en su
especialidad, ademas de poder contabilizar los gastos y poder presentarlos como
gastos reembolsables ante sus clientes de manera mas transparente y directa

e Distintas modalidades de arriendo: Arriendos diarios, semanales, quincenales,
mensuales e incluso semestrales, en funcion del requerimiento de los clientes.

e Distintos puntos de entrega. Se podran entregar los equipos en Santiago o bien en
alguna oficina de correos en alguna otra ciudad, facilitando asi el traslado de los
profesionales con menos equipos y retirando estos en un lugar mas cercano al
terreno mismo.
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e Economia de escala. El arriendo de mas equipos permitira reducir los costos fijos
medios, reduciendo asi el valor del arriendo, obteniendo mayor margen por
volumen.

e Equipos de ultima generacion. Los clientes podran acceder a utilizar equipos de
tltima generacion que dificilmente puedan comprar ellos para sus operaciones
dado los altos costos. Al poder arrendar los equipos a distintos clientes, su costo
de adquisicion permite ser distribuido por todos ellos.

e Respaldo en los datos tomados: Los datos de los equipos recepcionados seran
respaldados en una nube (online) durante un plazo estandar, para que los clientes
puedan recuperar datos que no hayan respaldado en terreno o bien que hayan
perdido durante algun proceso posterior.

e Incorporacion de nuevos softwares y tecnologias: Se contempla incorporar nuevos
equipos para la toma de datos en terreno que puedan facilitar la recopilacion de
informacién y posterior procesamiento de estos. En particular, tablets con
aplicaciones disefiadas a medida de cada componente.

7.3 Estrategias Geneéricas de Porter

De acuerdo a la descripcion del mercado (clientes, competidores, proveedores y
productos), Michael Porter definié 4 posibles estrategias para definir la estrategia de la
empresa, definido en funcion del enfoque al mercado y la estrategia de la empresa, tal
como se muestra en la llustracion 7-1.

llustracion 7-1: Estrategias Genéricas

- Amplia con costos Diferenciacion amplia
= Amplio bajos Toyota
e Walmart Coca-Cola
[-L]
£
©
[ 4]
= Enfoque en costos Enfoaue
2 Estrecho bajos la dif que
= NG en la diferenciacion
I (Nicho) Costco £
Southwest Airlines Nordstrom 5
2,
Costos bajos Diferenciacion B
@
Enfasis de la estrategia ps

Fuente: Administracion Estratégica. Charles W.L Hill

En cuanto al enfoque al mercado, se puede observar que existen diversas empresas
consultoras que realizan estudios de linea base de componentes bidticos. Sin embargo,
no todas realizan los estudios en terreno ya que varias de estas subcontratan a otras
empresas. Junto con esto, se han observado empresas de distintos tamafos, lo que lleva
a determinar el tamafo del equipo de profesionales que realizan estudios en terreno y
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con ello la necesidad de contar con una cantidad de equipos tal que resulte mejor
externalizar este item. Es decir, para empresas con equipos reducidos, es probable que
no requieran de arrendar equipos, dado que pueden manejar sus actividades con un stock
limitado. Debido a esto, es que se espera que el enfoque en el mercado sea a un nicho
y no al mercado completo.

Por otro lado, en cuanto al eje de la estrategia, existe la opcidon de hacer énfasis en los
costos bajos o énfasis en la diferenciacidn. Si bien se considera que la estrategia puede
ser una composicion de ambas, se estima que la estrategia de diferenciacion es aquella
que brindara mejores respuestas, dado que, al haber otros competidores y proveedores,
asi como también la opcidn de que los potenciales clientes decidan tener sus propios
equipos, al generar una estrategia que de un mayor valor observado para el cliente
(enfoque en la diferenciacion), permitira obtener una mayor lealtad del cliente
(customer service).

7.1 Estrategia de la Empresa

La misién, Visién y Valores de la empresa seran los siguientes.

Mision: Proporcionar a las grandes empresas consultoras una solucion confiable e
innovadora respecto de la logistica asociada al uso de materiales y equipos para la toma
de datos de componentes bidticos en terreno, brindando un servicio expedito en cuanto
a tener equipamiento de terreno para la toma de datos.

Vision: Ser el colaborador principal en empresas que realizan estudios de componentes
bidticas para proveerlos con todos los equipos necesarios para la correcta ejecucion de
sus campafias de terreno

Valores:

e Los empleados entienden que cada equipo presenta un rol vital en el desarrollo
del trabajo, independiente de su precio.

e Los empleados comprenden que un dato no respaldado genera una desconfianza
en el cliente y que el soporte al cliente debe ser en todo momento, incluso posterior
al arriendo.

e Laempresa entiende que la toma de datos en terreno es un proceso que se puede
mejorar con la inclusién de nuevas tecnologias

En cuanto a la estrategia de la empresa, y de acuerdo a los lineamientos planteados
anteriormente, la estrategia se basara en una segmentacion enfocada en la
diferenciacion. Para ello, se considera que el servicio de arriendo tenga una posibilidad
de adaptarse a ciertos requerimientos de los clientes generando una diferenciacion
respecto de cualquier otro arriendo. En funcion de lo indicado por Hill (Administracion
Estratégica), el servicio debera mostrar que los equipos son de calidad y que son
confiables en el sentido de que no existan problemas con éstos durante los trabajos en
terreno ni con el respaldo de los datos.

La estrategia de precios contemplara un valor diferenciado por los dias de arriendo. Esto
con el fin de evitar cobros altos para terrenos de largo alcance (superior a 20 dias), en el
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cual el cliente puede tender a optar por comprar sus propios equipos. Por ello, se
contemplaran descuentos para arriendos de 10, 15 y 20 dias. En el caso singular de
proyectos de mayor alcance se permitira negociar con los clientes para acceder a mejores
precios en caso de ser necesario, siempre considerando el retorno por cada uno de los
equipos en arriendo.

Esto implicara la inclusién de equipos o servicios paralelos o adicionales al arriendo de
los equipos, como la incorporacion de nuevos equipos o tecnologia para la toma de datos
y el respaldo de éstos en un servidor. Al lograr un mejor servicio con el cliente, que incluya
no solamente el arriendo de los equipos, se logrard una mejor diferenciacién en el
servicio, generando asi una mejor percepcion del valor que le da el cliente al servicio,
generando una ventaja competitiva.

Para lograr esto, se considera la inclusion de tecnologia, que permitira buscar e
implementar mejoras en la toma de datos en terreno, asi como también generar un
respaldo de los datos en un servidor online disponible para el cliente con el fin de
recuperar la informacion en caso de que no la haya descargado previamente o bien haya
tenido problemas durante su posterior analisis.

Junto con esto, se contempla incorporar otros equipos utilizados en terreno que no son
necesariamente utilizados por los especialistas en la toma de datos, pero si para el
desarrollo del terreno o para utilizar en caso de incidentes. Ejemplos como compresores
eléctricos (para ruedas pinchadas o camionetas atrapadas en el terreno), botiquines de
primeros auxilios, eslingas de tiro, palas entre otros.

8. Plan de Marketing

La primera seccion del plan de Marketing, asociado al analisis del mercado se ha
presentado en la seccion anterior, en donde se describieron los clientes

8.1 Segmentacion del mercado potencial

De acuerdo a la informacién de mercado descrita en los capitulos anteriores, existen
distintos tipos de consultores ambientales. Debido a esto, se ha segmentado el mercado
en 3 tipos de clientes, que se describen como: Consultores sin actividades de terreno,
Consultores de nicho, consultores referentes.

Consultores sin actividades de terreno: Corresponde a empresas consultoras,
universidades u otras empresas que, si bien se han registrado arriendo de algunos
equipos a empresas competidoras, no se destacan por tener equipos de terreno
constante y que por lo general subcontratan estas actividades a otras empresas
consultoras. Por lo general son empresas de tamafo grande en términos de facturacion
(dado que subcontratan estos estudios a otras empresas), pero no requieren de equipos
para desarrollar sus actividades. Estas empresas tienen la necesidad de contar con otras
empresas consultoras que si puedan hacer los estudios de linea base o monitoreo en
terreno. Tienen una alta disposicion a pagar, dado que sus clientes pertenecen

43



generalmente al rubro de mineria y energia. De acuerdo a la informacion de empresas
consultoras expuestas en la Tabla 6-2, se estima que hay al menos 4 de estas empresas.

Consultores de nicho: Empresas consultoras que trabajan para elaborar estudios de
componentes bioticas especificas para sus clientes, los cuales pueden ser otras
empresas consultoras o de empresas que requieren estudios ambientales (mineras,
empresas de energia, entre otros). Por lo general trabajan con equipos reducidos de
terreno y cuentan con sus equipos necesarios para ello. Debido a eso, las grandes
empresas por lo general no los contactan para grandes campafias de terreno que
requieran de varios equipos in situ. No tienen mucha disposicién a pagar, dado que por
lo general sus servicios son muy acotados y no contemplan inversiones de largo alcance.
De acuerdo a la Tabla 6-2 presentada anteriormente, se estima que hay alrededor de 15
empresas bajo esta categoria

Consultores referentes: Corresponden a empresas icono en el mercado de la
consultoria ambiental, y con amplia participacion tanto en terreno como en servicios de
gabinete. Por lo general prestan servicios a clientes del rubro de mineria y energia, como
también a otras empresas consultoras que puedan requerir de sus servicios dado que 1.
No poseen especialistas asociados a componente bibticas especificas o 2. Requieren de
contratar personal adicional para la ejecucion de estudios en terreno. Dado esto ultimo
es que requieren tener un comportamiento dindmico respecto de la ejecucion de terrenos
y con ello el uso eficiente de recursos como por ejemplo el arriendo de equipos. Tienen
una disposicion a pagar media, dado que depende de ciertos proyectos y sus clientes, y
debido a la posible alta demanda de terreno que tienen, por lo general arriendan equipos
para poder desarrollarlos. De acuerdo a lo expuesto en la Tabla 6-2, se estima en al
menos 10 empresas que se encuentran bajo este segmento.

8.2 Targeting (Seleccion del segmento objetivo)

El segmento objetivo a considerar para este negocio corresponde a los “consultores
referentes”, ya que se considera que son empresas con disposicion a pagar, y con una
cantidad significativa de actividades en terreno que requiere de logistica y existencia de
inventario para cumplir con todas éstas. Pueden existir temporadas con una cantidad
inusual de terrenos, que requieran de equipos adicionales, como también otras
temporadas con menos campafias y que pueden trabajar con sus propios equipos.

8.3 Posicionamiento

El posicionamiento se ha definido de la siguiente forma:

‘Para las empresas consultoras con amplia participacion de equipos en terreno,
Biolnstruments es la empresa de arriendo de equipamiento en terreno que le brinda
mayor seguridad y confiabilidad en los datos registrados, porque arrienda equipos de
altima generacién enfocado en todas las actividades a realizar en terreno y con respaldo
de datos para su confiabilidad y seguridad.”
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Ya habiendo definido esto, se procede a describir el marketing mix asociado al Producto,
precio, plaza y promocion.

8.4 Producto (servicio)

El servicio a prestar correspondera al arriendo de equipos para la toma de datos en
terreno. Los equipos contemplan toda la gama de materiales y equipos utilizados para la
toma de datos en terreno. Es decir, equipos tanto para la toma de datos especificos, como
también equipos de apoyo y de seguridad. El servicio de arriendo permitird a las
empresas consultoras que pertenecen al segmento apuntado poder desligarse de las
preocupaciones logisticas asociados a la tenencia y mantenciéon de equipos e
instrumentos, y contar con un servicio de calidad para que los profesionales en terreno
puedan tomar mejores datos, y que ademas estos se encuentren respaldados en caso
de tener problemas posteriores durante el analisis (en gabinete). Los equipos arrendados
podran ser entregados en Santiago (despachados a las oficinas de los clientes) o bien
region, con retiros acordados en oficinas regionales de empresas de encomiendas (p.ej
Chilexpress, Blueexpress, Starken u otros). Para ello, se consideraran los dias habiles
requeridos para el transporte, que corresponde a 1-2 dias habiles aproximadamente. La
posibilidad de retirar los equipos en regidn permite a los clientes poder realizar el traslado
de sus profesionales desde Santiago a regiones sin la necesidad de tener que pagar
costos por sobre equipaje cuando viajan por avion o de preocuparse por cajas de
materiales adicionales a sus propias maletas de equipaje. La gestiéon de traslado de
equipos a través de estas empresas de encomiendas no requiere de una logistica
compleja, puesto que estas ofrecen distintos tipos de traslado (Prioritario, Express,
Extendido, Extremo, Encomiendas grandes BigT1 , Encomiendas grandes extendidas
BigtT3%) y permite el pago de estas por adelantado, sin tener la necesidad de que el
cliente tenga que pagar en terreno por estos traslados. El costo seria cobrado al final del
servicio, junto con el arriendo de los equipos.

8.5 Precio

El precio definido para los equipos esta estrechamente ligado al ROI, el cual es el
principal objetivo de este plan de negocios. Mediante un analisis de precios de arriendo
de otros competidores, se ha determinado que los precios de arriendo diario son de
aproximadamente un 4% del valor del equipo, lo que permite poder pagar su costo de
inversion con el arriendo de 25 dias. Sin embargo, se establecera una estrategia de
diferenciacion de precios por duracion del arriendo. ElI motivo de esto es para evitar que
un cliente opte por comprar un equipo como alternativa a pagar un arriendo por 25 dias
gue equivaldria al valor del equipo siguiendo esta estrategia de precios.

Se estableceran descuentos al arriendo en funcion de los dias efectivos de arriendo,
generando una segmentacion de precios como sigue:

6 https://lwww.chilexpress.cl/servicio-courier-internacional-nacional-chile
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Tabla 8-1. Descuentos considerados por arriendo de equipos vs dias de arriendo

Arriendo (dias)

Descuento del valor diario (%)

la9 0
10a 14 20
15a19 30

20 o mas (mensual) | 50

En caso de establecer arriendos de mayor rango (trimestral, semestral u anual), se
podran establecer descuentos mayores, dado que esto permite tener equipos en arriendo
sin la necesidad de generar actividades adicionales para el encargado de materiales
(mantencion, envio, preparacion). Se proyecta que, como limite, el equipo deberia tener
un retorno positivo dentro de un semestre (120 dias), lo que equivale a un descuento para
un arriendo semestral de 58%.

A continuacion, se indica el precio de arriendo diario para cada uno de los equipos que
se contemplan en el inventario inicial de la empresa.

Tabla 8-2. Precio de arriendo para los distintos equipos considerados

Componente | Equipo Valor de Arriendo diario (CLP)
(valor sin IVA)
Fauna Boroscopio 18.500
Camara de Fotos 10.500
Camara trampa 6.700
Detector de Quirépteros (bat
detector) 28.500
Megéafono 2.900
Telescopios 23.600
Trampas Sherman 600
Trampas Tomahawk 3.500
Focos de luz y linternas frontales 400
Varas lazo 3.000
Redes entomolégicas 2.500
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Tabla 8-2. Precio de arriendo para los distintos equipos considerados

Componente | Equipo Valor de Arriendo diario (CLP)
(valor sin IVA)

Paraguas Entomolégicos 3.000
Trampas Malaise 3.400
Trampas de luz 7.000

Flora Camara de Fotos 4.000
Forcipulas 5.500
Hipsémetro 4.000
Huinchas de distancia 300
Taladro de Incremento 8.000

Suelos Barreno 8.000
Pala 300

General Baston de Treking 200
Binoculares/Monoculares/Prisméticos | 4.000
Brajulas 500
Casco Alpinista 700
GPS 8.400
Radios 3.000
Tablet 7.600
Teléfono Satelital 6.500

En cuanto a los costos logisticos para el traslado, estos seran incorporados como costos
fijos en cada arriendo y dependeran de la ubicacion del despacho a acordar con el cliente.

8.6 Plaza o Canal de Venta

Dada la naturaleza de la actividad, los canales de venta contemplados para este servicio
son unicamente canales digitales o via telefénica. Esto significa que los arriendos se
formalizan a través de una cotizacion presentada por correo electronico. Los despachos
y retiros de materiales podran ser hacia/desde las oficinas de los clientes (o0 en algun
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punto definido dentro de Santiago) o bien en alguna de las oficinas regionales de
empresas de transporte.

8.7 Promocidn o publicidad

Como el negocio es tipo B2B y esta enfocado en el segmento de “consultores referentes”,
los clientes conoceran este servicio mediante marketing digital y servicio de correo
electronico. Junto con esto, se ofrecera gestionar reuniones (presenciales en lo
preferible) para realizar una demostracion del sistema de trabajo y de la calidad de los
equipos y el formato de entrega del equipamiento. Al poder estar en terreno con el cliente
y realizar demostraciones de los equipos y los beneficios de contar con los respaldos en
la web, permitira darles confianza y seguridad respecto de los servicios presentados por
la empresa.

Es recomendable que la empresa adopte una estrategia de diferenciacion de sus
productos en comparacién con las competencias existentes, ya sea arrendando mas
equipos (en variedad y cantidad), asi como también lograr el arriendo de equipos de
mayor costo, permitiendo asi lograr la ventaja competitiva que permita obtener la
rentabilidad deseada. Por lo tanto, se contempla generar el arriendo de equipos en forma
de paquetes predefinidos en funcion de la especialidad biotica a levantar y la cantidad de
cuadrillas que participaran, reduciendo asi el costo fijo asociados a traslados.

Para ello, se definiran cajas estandar para Plantas, Animales Silvestres y Suelos y con
distintos niveles de especificacidon. Estos corresponden a los siguientes.

Tabla 8-3. Cajas predefinidas para arriendo de equipos

Componente | Nombre de Caja Implementos Valor Diario
Animales 1. Fauna Estandar (2 | Camara de Fotos 10.500
Silvestres personas)
Céamara trampa (3) 20.100
Binoculares (2) 8.000
GPS (1) 8.400
Tablet (1) 7.600
Valor Total 54.600
2. Fauna con Camara de Fotos 10.500
Trampeo (2 personas)
Céamara trampa (3) 20.100
Trampas Sherman (30) 21.000
Binoculares (2) 8.000
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Tabla 8-3. Cajas predefinidas para arriendo de equipos

Componente | Nombre de Caja Implementos Valor Diario

GPS (1) 8.400
Tablet (1) 7.600
Valor Total 75.600

3. Fauna con _ Camara de Fotos 10.500

Trampeo y monitoreo

nocturno (full) (2 Céamara trampa (3) 20.100

personas)
Detector de Quirdpteros 28.500
Megéafono 2.900
Focos de luz (2) 800
Trampas Sherman (30) 21.000
Binoculares (2) 8.000
GPS (1) 8.400
Tablet (1) 7.600
Valor Total 107.800

4. Fauna set Camara de Fotos 10.500

Entomofauna (2

personas) Focos de luz (2) 800
GPS (1) 8.400
Tablet (1) 7.600
Redes entomoldgicas (2) 5.000
Paraguas Entomolégicos 3.000
Trampas Malaise 3.400
Trampas de luz 7.000
Valor Total 45.700
Camara de Fotos 10.500
GPS (1) 8.400
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Tabla 8-3. Cajas predefinidas para arriendo de equipos

Componente | Nombre de Caja Implementos Valor Diario
Tablet (1) 7.600
Boroscopio 18.500
5. Fauna deteccion de | Focos de luz y linternas frontales (2) 800
cuevas o cavernas (2
personas) Valor Total 45.800
Plantas 6. Plantas estandar (2 | Camara de Fotos 4.000
personas)
Huinchas de distancia (2) 600
GPS 8.400
Tablet 7.600
Valor Total 20.600
7. Plantas full (2 Camara de Fotos 4.000
personas)
Forcipulas 5.500
Hipsémetro 4.000
Huinchas de distancia (2) 600
Taladro de Incremento 8.000
Binoculares/Monoculares/Prisméticos | 4.000
GPS 8.400
Tablet 7.600
Valor Total 42.100
Camara de Fotos 4.000
Huinchas de distancia 300
GPS 8.400
Tablet 7.600
Barreno 8.000
Suelos Suelo estandar Pala 300
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Tabla 8-3. Cajas predefinidas para arriendo de equipos

Componente | Nombre de Caja Implementos Valor Diario

Valor Total 28.600

Junto con esto, se pueden incorporar otros articulos generales, tales como bastones de
trekking o cascos de alpinista, que brindan mayor seguridad a los profesionales en
terreno. Ahora bien, estos elementos pueden ser tratados como Elementos de Proteccion
Personal (EPP) por lo tanto se dejan fuera de los productos como paquetes, puesto que
existe una posibilidad que las empresas ya cuenten con estos equipos previamente como
obligaciones laborales.

9. Plan de Operaciones

El proceso de negocio contempla un servicio en 5 pasos denominados de la siguiente
forma. (1) Contacto y solicitud, (2) Preparacion y entrega, (3) Recepcion y revision, (4)
Respaldo y almacenamiento, (5) Facturacion.

Contacto y solicitud: El servicio comienza con el contacto del cliente, el cual indicara la
solicitud de los materiales que requiere al ejecutivo de ventas y cobros, indicando la
ubicacién de las actividades, las componentes bitticas a levantar (Plantas, Animales
Silvestres, Suelos) y los equipos que estima necesario para realizar el trabajo. Ante esto,
se revisaran en inventario los equipos solicitados, y se verificara si existen equipos
adicionales que podrian ser de interés al cliente, ya sean equipos especializados de la
componente como también otros equipos transversales (equipos de emergencia y/o
generales). Una vez confirmado los equipos a arrendar con el cliente, se revisara la
disponibilidad de estos y se genera la orden interna de preparacion, indicando la fecha 'y
ubicacion para la entrega al cliente. En caso de no contar con un equipo especifico, se
notificard al cliente, y se elaborara una notificacion interna de falta de equipos, con el fin
de evaluar posteriormente en un procedimiento de revision interna, la necesidad de
aumentar el stock de equipos.

Preparacion y entrega: La preparacion sera realizada por un encargado de materiales,
el cual tomara el listado y confeccionara una caja de materiales con todos los equipos
enlistados. Cada uno de estos sera revisado y anotado con su codigo correspondiente,
verificando que todos estos funcionen y no tengan datos de terreno asociados a arriendos
anteriores. Una vez completado este listado, se realizara una revision por el supervisor y
se coordina el envio al cliente, previa comprobacion de datos. Todos los equipos quedan
anotados en un sistema interno de inventario en el cual se identifica el proyecto, cliente,
fecha de salida, fechas de arriendo y fecha estimada de entrada. Se deja registro de la
fecha estimada de entrada, dado que esta podria variar en funcion de la coordinacion del
terreno que tenga el cliente.

Para el envio al cliente, este puede ser con despacho en Santiago (en algun lugar definido
por el cliente) o en region (en oficina regional de alguna empresa de transporte). En el
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caso que el despacho sea a region, el despacho es pagado, por ende el cliente no debe
generar ningun gasto adicional para el retiro del equipo.

Recepcion y revision: Una vez finalizado el terreno, el cliente se contacta con el
encargado de materiales para indicar del término del terreno. En caso de cumplir con la
fecha estimada de entrada y no recibir contacto, es el ejecutivo de ventas y cobros quien
llama al cliente para confirmar si se pueden retirar los equipos arrendado. Una vez
retirados los equipos, el encargado de materiales recepciona y revisa cada uno de los
equipos, verificando su funcionamiento y dejando registrado si hay dafios u
observaciones de algunos de éstos. En el caso de existir equipos dafiados, se contacta
al cliente indicando estos dafios y notificando de la existencia de cobros adicionales por
este concepto.

Para el envio de la caja con equipos, el cliente debera devolver esta bajo la misma
modalidad que fue entregada. Es decir, si fue enviada en Santiago, la empresa gestionara
el retiro de la caja en Santiago (no necesariamente la misma direccion). Si la empresa
fue entregada en una oficina regional de alguna empresa de transporte, el cliente debera
volver a la oficina regional y gestionar el envio de la caja (a pagar por el receptor).

Respaldo y almacenamiento: Los equipos que presenten datos de terreno, previo a ser
ingresados a bodega, pasan por un proceso de respaldo, en el cual el encargado de
inventario y mantencion descarga los datos en un servidor alojado en la nube (Carpeta
Onedrive de Microsoft o similar) y se comparte la carpeta con datos al cliente, durante un
plazo de 30 dias. Luego de esto, todos los equipos pasan a almacenamiento y se registra
en el sistema de inventario de la llegada de los equipos.

Facturacion: Ya con los equipos registrados en el inventario, se da la instruccion al
ejecutivo_de ventas y cobros para la facturacion. Este comienza revisando las
instrucciones de reserva acordadas con el cliente al inicio del servicio y luego corrobora
las fechas de terreno en caso de que existan diferencias respecto de las fechas de
recepcion. Junto con esto, revisa con el encargado de inventario y mantencién sobre la
reposicién o arreglo de equipos que hayan podido resultar dafiados desde el terreno. Una
vez considerado todos estos factores, genera una proforma con el detalle a cobrar y se
lo envia al cliente, para luego proceder con la facturacion (ya con la aprobacion del cliente
o0 al cabo de los 5 dias de envio de la proforma).
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llustracion 9-1. Plan de Operaciones

Contacto y
Solicitud

Preparacion y
Entrega

Recepcidn y
revision

Respaldo vy
almacenamiento

Facturacion

~

\\

+ Solicitud de Asesoria y/o materiales/equipos
Revision de inventario y propuesta de equipos a arrendar
* Elaboracion de Orden Interna de trabajo

* Confeccién de caja de materiales
* Revision de equipos y contabilizacion en inventario
*  Revisién de supervisor

* Envio a cliente

/)
* Confirmacién de término de terreno N
* Retiro de equipos (en oficinas o centros de transporte)
* Revision de equipos
* Informe de dafios o desperfectos
* Notificacion al cliente J

Respaldo de datos de equipos electronicos en servidor web y
envio de link a cliente
* Formateo de equipos
*  Check-in en sistema

AN

Elaboracién de pro-forma de acuerdo a arriendos efectivos y
cobros adicionales
Revision de gastos adicionales por dafios o desperfectos
* Envio de detalle a cliente (EDP)
* Elaboracién de facturas Y,
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10. Equipo del Proyecto (RRHH)

Para desarrollar todas estas actividades, se debera considerar a un equipo compuesto
por 3 personas, correspondiente a un encargado de materiales, un ejecutivo de ventas y
cobros y un encargado de inventario y mantencion. Estas 3 personas reportaran
directamente a un Gerente de Operaciones, quien supervisara estas actividades en
jornada parcial y reuniones semanales para revisar las actividades y puntos de mejora.

Encargado de materiales: Responsable de elaborar todas las cajas de materiales,
despacharlas y posteriormente revisarlas. Una vez enviados y recibidos los materiales,
se encarga de actualizar el sistema interno del inventario. En caso de encontrarse con
equipos dafiados o en mal estado, da aviso al encargado de inventario y mantencion.

Ejecutivo de ventas y cobros: Profesional encargado de generar los servicios con los
clientes, elaborar cotizaciones y luego proformas y facturaciones. Tiene contacto con el
encargado de materiales para realizar las solicitudes de equipos y luego elaboracién de
estados de pago, ademas del encargado de inventario y mantencién para la incorporacion
de costos adicionales por dafos en los equipos.

Encargado de inventario y mantencién: Este profesional se encarga de la mantencion
de todos los equipos de la empresa, ya sea por dafios detectados e informados por el
encargado de materiales, como también de las mantenciones periddicas de algunos
equipos que requieran de esto. En el caso de existir dafios, este es el responsable de
comprar equipos o accesorios para repararlos o bien comprar nuevos equipos. En el caso
de que exista falta de stock de equipos especificos, deberdan comprar los equipos e
ingresarlos al inventario de la empresa, previa aprobacion de la gerencia de operaciones.
Encargado de realizar el respaldo de datos en la nube y de eliminar datos en equipos y
en la nube posterior a los 30 dias.
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llustracion 10-1. Organigrama de la empresa
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11.Plan Financiero

Para la elaboracion del Plan financiero se han considerado ciertas suposiciones que se
describen a continuacion.

En cuanto al inventario inicial con el cual se comienzan las operaciones y la estructura
de arriendos, se ha considerado un stock inicial capaz de generar la siguiente
configuracion de productos por los arriendos del mes siguiente, que esta asociada a un
arriendo mensual estandar para una empresa del segmento target asociado a dos
campanfas de terreno de 5 dias por 2 cuadrillas tanto de animales silvestres como de
plantas, junto con la incorporacién de otras campafias de equipos mas especializados.
Estos resultados corresponden a una estimacion conservadora considerando que el
objetivo es poder arrendar equipos a mas de una empresa de manera simultanea.

Tabla 11-1. Arriendos iniciales en primer mes

Componente | Nombre de Producto Valor N° de | Descuento | Valor
Diario Dias (%) Total

Fauna 1. Fauna Estandar 54.600 5 0 273.000
54.600 5 0 273.000
54.600 5 0 273.000
54.600 5 0 273.000
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Tabla 11-1. Arriendos iniciales en primer mes

Componente | Nombre de Producto Valor N°de | Descuento | Valor
Diario Dias (%) Total
54.600 10 20 436.800
2. Fauna con Trampeo 75.600 5 0 378.000
75.600 5 0 378.000
3. Fauna con Trampeo y 107.800 5 0 539.000
monitoreo nocturno (full)
107.800 |5 0 539.000
4. Fauna set Entomofauna | 45.700 5 0 228.500
45.700 5 0 228.500
5. Fauna deteccion de 45.800 5 0 229.000
cuevas o cavernas
45.800 5 0 229.000
Plantas 6. Plantas estandar 20.600 5 0 103.000
20.600 5 0 103.000
20.600 5 0 103.000
20.600 10 20 164.800
7. Plantas full 42.100 5 0 210.500
42.100 5 0 210.500
Suelos 8. Suelos estandar 28.600 5 0 143.000
Total 20 arriendos 5.315.600

Para calcular la demanda en los meses siguientes, se contemplé un aumento en los
arriendos de los sets “Fauna Estandar”, “Fauna con Trampeo, “Plantas estandar” por 5
dias mas (crecimiento mensual), un aumento en el arriendo de los sets “Fauna Estandar”
y “Plantas Estandar” en 10 dias (bimensual), y un aumento en el arriendo de los sets
“Fauna con Trampeo y Monitoreo Nocturno (full)”, “Fauna set Entomofauna”, “Fauna
deteccion de cuevas o cavernas” y “suelos estandar” por 5 dias mas cada 3 meses. Este
crecimiento en la demanda se traduce en un aumento de aproximadamente 10% en las
ventas mensualmente. El aumento cada 3 meses tiene por objetivo marcar los fines de
temporadas estacionales, los cuales se espera que al final de cada una de estas exista
un aumento de la demanda asociado a que las empresas consultoras requieren de
realizar terreno previo a que las temporadas finalicen. En particular para la temporada de
primavera, se considera un aumento mayor en la demanda (meses 10, 11 y 12),
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generando un aumento adicional en la demanda de equipos. Se considera que el primer
afio hay una demora de 3 meses para poder recibir ingresos, lo que implica que
solamente habr4d ingresos durante 9 meses, que corresponde a un valor
significativamente menor en comparacion con los afios siguientes.

Con esta estimacion para los primeros 12 meses, se determiné el inventario requerido
para lograr esta capacidad de arriendo, la inversion inicial en equipos y el resto de la
inversion a realizar durante el afio y los ingresos para el primer afio, que suman un total
de 75 M.

Con esta informacion, se estimaron los ingresos de los 5 afios siguientes, manteniendo
constante el crecimiento de ventas en un 10%. En cuanto a los costos fijos, se
consideraron los salarios de los 4 profesionales descritos en el capitulo de Equipo del
Proyecto (11), ademas del arriendo de una oficina/bodega en la comuna de Santiago.
Ambos costos consideran un aumento anual de un 5%. En cuanto a los costos variables,
se ha considerado la compra de nuevos equipos (considerando el mismo crecimiento que
los ingresos, 10%), y un costo de operaciones, asociado al traslado de equipos
(considerando un traslado mediante una empresa de transportes con convenio), y compra
de insumos bésicos para el mantenimiento y control del inventario (5% del costo de los
equipos). Este item también se ha considerado que tiene un aumento del 10% anual.

Se ha considerado una depreciacion de los equipos de 3 afios (depreciacidon acelerada),
dado que se estima que el ritmo de las nuevas tecnologias existe una amplia rotacién de
inventario en los equipos tecnoldgicos.

Se ha considerado una fuerza de ventas asociado a marketing en terreno. Esto contempla
realizar un acompafnamiento a los clientes en terreno (con profesionales contratados para
la toma de datos en terreno junto con los equipos de la empresa), para demostrar la
calidad y uso de equipos, asi como también el respaldo de datos. Esto significa un costo
fijo para la empresa, pero con una disminucién afio a afio, dado que los clientes no
requieren de demostraciones regulares (una vez que se fideliza a un cliente, no se
requiere la misma fuerza de ventas inicial), ademas de que se pueden reducir los dias de
terreno de las demostraciones para ser mas efectivo. Con eso, se estima que los gastos
asociados a fuerza de ventas se reducen en un 50% al segundo afio, y luego de manera
constante en un 20%.

En cuanto a la inversion requerida, no se ha considerado financiamiento con créditos,
dado que el monto para la inversion inicial es relativamente bajo, lo que permite explorar
distintas alternativas, entre las cuales existen opciones de inversién privada o a través de
un grupo reducido de accionistas.

En cuanto al capital de trabajo, este se ha definido como un 5% de los ingresos por venta
y luego un 25% de la variacion de ingresos por venta, los cuales esta principalmente
asociado a las compras por adelantado de equipos y repuestos a realizar para poder
cubrir las demandas de los periodos siguientes. La recuperacion de este capital de trabajo
se estima en un 80%, considerando que pueden existir gastos fungibles que no se
recuperan al final del periodo.
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Para el calculo de impuestos, se ha simulado la empresa bajo régimen Pro Pyme General
de acuerdo a lo estipulado por el SlI, en el cual se paga un impuesto de primera categoria
de 25% y donde los propietarios tributan en funcién de los retiros’. Cabe mencionar que
en el flujo de caja se observan utilidades solamente en el 5° afio, puesto que en los otros
afos se ve altamente afectado por la depreciacion acelerada de los equipos.

Bajo estas suposiciones, y considerando un costo de capital de un 15%, se ha estimado
un VAN de 29,0 M, y un ROl de 4,1. EI TIR es de un 28% y la inversidn inicial se recupera
el 5to afo, sin embargo, se observa un balance positivo a partir del 2° afio.

En cuanto a los posibles riesgos de estas operaciones, existe el riesgo de no concretar
los arriendos o de tener que disminuir los precios de arriendos (traducido en ingresos).
Una reduccion de un 5% de los ingresos durante los primeros dos afios generan
igualmente un VAN de 22,6 M.

Otro posible riesgo esta asociado al aumento de los costos fijos asociados a reformas
tributarias en materia de sueldos de los empleados. Aumentando el costo de estos en un
10% se observa una disminucién significativa del VAN, mostrando un valor de 6,01M. Por
esta razon, ante un aumento en el costo del personal, se estima que sera necesario un
reajuste de precios para compensar el alza en los costos de personal, pese a obtener un
VAN positivo.

llustracién 11-1. Estimacion de demanda para el 1er afio de operacién

Estimacion Demanda ler afo

70 $12.000.000
60 $10.000.000
50
$8.000.000
40
$6.000.000
30
20 . $4.000.000
10 I I $2.000.000
0 S0
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Mes
N Fauna W Plantas Suelo Ingresos

7 Servicio de Impuestos Internos. https://www.sii.cl/destacados/modernizacion/tipos_regimenes_mt.html
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llustracion 11-2. Ingresos, Costos y flujo de caja de la empresa

Flujos de caja

$200.000.000
$150.000.000

$100.000.000

$50.000.000

S0

-$50.000.000

-$100.000.000

I |ngresos por Venta I Costos Fijos W Costo Variable (compra materiales) === Flujo Caja Privado

-$150.000.000
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12.Conclusiones

El arriendo de equipos de terreno resulta ser un mercado poco explorado y que puede
resultar muy eficiente para grandes empresas consultoras que requieren de mucha
logistica para sus estudios de terreno. El estudio del macroentorno muestra que este
mercado es atractivo para la inversion, puesto que el aumento de la conciencia
medioambiental en los ultimos afios se ha visto reflejada tanto en los &mbitos sociales,
ambientales, politicos y legales. Junto con esto, el crecimiento econémico posteriormente
a las crisis sanitarias y sociales internas del pais incentivan la inversion en las areas de
mineria y energia que requieren de estudios ambientales para su operacion. Las
incertidumbres respecto de como abordar los nuevos proyectos de construccion del pais
y su harmonia con el medio ambiente podrian llevar a profesionalizar ain mas las
metodologias y equipos para las tomas de datos de terreno, requiriendo asi mas y
mejores equipos de terreno.

En ese sentido, la empresa Biolnstruments puede dar el valor agregado de arrendar
equipos de Ultima generacién, en buenas condiciones y con la rapidez requerida,
aliviando al cliente de problemas logisticos, asi como también de respaldar sus datos de
terreno para evitar la pérdida de estos por descuido o error.

Dado que los equipos e instrumentacion de terreno pueden variar en el tiempo, los
clientes dejan de preocuparse por la renovacién de equipos, asi como también pueden
solicitar otros equipos para ir incorporando en las cajas de materiales, traspasando estos
temas a la empresa.

La oportunidad de negocio hoy en dia existe, pero se cubre parcialmente por empresas
especializadas por componente bidtica, descartando la existencia de una Unica empresa
gue pueda proveer de todos los equipos, generando asi una oportunidad Unica para este
negocio.

La oportunidad de negocio es escalable en funcién de poder detectar rubros adicionales
a las consultoras ambientales que puedan requerir de equipos que sean propiedad de
Biolnstruments.  Por  ejemplo, personal que practique senderismo o0
empresas/instituciones con estudios del medio ambiente (ej. CONAF, grupos
conservacionistas, grupos de escalada, etc.). Esto brinda un potencial no explorado en
este documento que puede aumentar la demanda.

Para los inversionistas, resulta ser un proyecto atractivo en el sentido de la baja inversion
requerida y la posibilidad de recuperar la inversion de manera relativamente rapida. Dado
que el mercado es bastante especializado y de tamafo reducido, si los inversionistas
conocen el mercado y quienes dirigen las compras y arriendos de los potenciales clientes,
es posible que la estrategia de marketing en cuanto a fuerza de venta pueda ser ain mas
efectiva.

Se ha logrado cumplir con el objetivo principal de este documento, asociado a la
descripcion del mercado, asi como también de la identificacion de otros posibles
mercados, clientes, competidores y proveedores. El ROI obtenido es significativamente
mayor a lo planteado inicialmente, puesto que la estructura de costos contemplada era
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distinta a la proyectada inicialmente. Se recomendaria de todos modos abordar la opcion
de incorporar mas y mejor tecnologia, que pueda ofrecer un servicio de postventa
asociado al andlisis de datos, que pueda otorgar aun mayor valor agregado al servicio de
arriendo.
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Anexos

Anexo A: Flujo de Caja de la Empresa
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Ao 0 1 2 3 4 5 6
Ingresos por Venta 75.310.670| 112.335.542| 123.569.096| 135.926.006| 149.518.606 164.470.467
Costos Fijos (RRHH) -56.880.000 -59.724.000 -62.710.200 -65.845.710 -69.137.996 -72.594.895
Costos Fijos (Arriendo Bodega) -7.200.000 -7.560.000 -7.938.000 -8.334.900 -8.751.645 -9.189.227
Costos Fijos (WEB service por software + linkedin) -792.000 -831.600 -873.180 -916.839 -962.681 -1.010.815
Costos fijos de Marketing y Fuerza de Ventas -8.000.000 -4.000.000 -3.200.000 -2.560.000 -2.048.000 -1.638.400
Costo Variable (compra materiales) -17.041.763 -18.745.939 -20.620.533 -22.682.586 -24.950.845 -27.445.930
Costo Variable (operaciones) -7.152.313 -11.981.544| -13.179.699 -14.497.669 -15.947.436 -17.542.179
Depreciacidn acelerada (en 3 afios) -9.321.266 -10.346.606 -9.218.732 -7.978.072 -6.613.345 -5.112.146
Intereses 0 0 0 0 0 0
Ganancia o Perdida por venta activo fijo -45,928.988
Ganancia o Perdida por venta capital de trabajo -5.211.097
Perdidas del ejercicio anterior -31.076.672 -31.930.820| -26.102.068 -12.991.838 0
UAI -31.076.672 -31.930.820 -26.102.068 -12.991.838 8.114.821 -21.203.209
Impuesto (25%) 0 0 0 0 -2.028.705 0
uDI -31.076.672| -31.930.820| -26.102.068| -12.991.838 6.086.116 -21.203.209
Depreciacion acelerada 9.321.266 10.346.606 9.218.732 7.978.072 6.613.345 5.112.146
Intereses 0
Ganancia o Perdida por venta activo fijo 0 0 0 0 0 45.928.988
Ganancia o Perdida por venta capital de trabajo 0 0 0 0 0 5.211.097
Perdidas del ejercicio anterior 0 31.076.672 31.930.820 26.102.068 12.991.838 0
FCO -21.755.406 9.492.458 15.047.484 21.088.302 25.691.299 35.049.021
Inversion Activo Fijo (materiales) -11.204.499
Inversion Activo Fijo (APP Software) -8.000.000
Inversidn capital de Trabajo -3.765.534 -9.256.218 -2.808.389 -3.089.227 -3.398.150 -3.737.965
Valor Mercado activo fijo 48.172.940
Recuperacion del capital de Trabajo 20.844.386
Préstamo 0
Amortizacion préstamo 0 0 0 0 0 0
FCC -22.970.033 -9.256.218 -2.808.389 -3.089.227 -3.398.150 -3.737.965 69.017.326
Flujo Caja Privado -22.970.033 -31.011.624 6.684.070 11.958.257 17.690.152 21.953.334 104.066.347
ROI 4,1
VAN (15% anual) 29.000.045
Tir 28%




Anexo B: Entrevista a Expertos

1. Identificacion del Profesional
Nombre completo, Profesion
R. Francisco Javier Santander Zapata. Profesor de Biologia y Ciencias Naturales.

Empresa en la cual trabaja y posicion dentro de ella. Descripciéon basica de
actividades de la empresa.

R. Geobiota. Jefe de especialidad Fauna. Coordinacion técnica del equipo de fauna,
elaboracion de Lineas Base, Adendas, propuestas.

Levantamiento de informacion sobre el estado actual en su empresa (oportunidad
de negocio, innovacion)

¢Durante la realizacion de estudios en terreno (Lineas de Base, Planes de
Seguimiento Ambiental, Informes particulares, etc.), que equipos de terreno
considera usualmente? (por tipo de componente).

R. Fauna vertebrada:

- Trampas Sherman

- Camaras trampa

- Detector de quirépteros

Fauna invertebrada:

Trampas Malaise

Trampas de luz

Trampas de Berlese (embudos de Berlese)
Redes entomoldgicas

Paraguas entomoldgicos

¢Los equipos mencionados, son de la empresa o los arriendan?

R. Uso mixto. Se arriendan dependiendo de la cantidad que se vaya a u utilizar. La
empresa cuenta con un pequefio de stock de equipos.

¢En caso de contar con equipos propios, en qué estado se encuentran estos
equipos? (antigiedad, estado).

R. Equipos en buen estado. Antigledad menor a 3 afios.
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¢La empresa tiene un plan de renovacion y/o de mantencién de equipos propios?
¢En base a qué factores toman la decision de comprar o arreglar un equipo?

R. Si. Permanentemente se actualizan los equipos o se compran dependiendo de la
necesidad.

¢Existen equipos més actualizados con los cuales podria trabajar en terreno?
¢ Seria mas efectivo su trabajo en terreno?

R. No existen equipos mas modernos. Contamos con los equipos estandar y actuales
utilizados en el rubro.

¢ Como traspasa el costo de los arriendos o de sus compras y mantenciones de
equipos a sus clientes? (suma alzada, gastos reembolsables)

R. Utilizamos la modalidad de suma alzada y gastos reembolsables segun fue propuesto
para cada proyecto.

Levantamiento de informacidn sobre posibles clientes
¢A qué otras empresas reconoce como competencia en su rubro?
R. JIA, CEA, WSP, AMS, GAC, ECOS Chile, ATM Consultores.

¢ Realizan en su empresa estudios en terreno de componentes bidticas? ¢En caso
de realizar estudios, que componentes ejecutan internamente?

R. Fauna vertebrada e invertebrada. Flora y Vegetaciéon. Medio Humano.
¢ Qué componentes ejecutan subcontratando otra empresa?

R. Limnologia, Arqueologia, Suelo, Ruido y Vibracion, Hidrologia.
Levantamiento de competidores

A gue empresas acostumbra arrendar equipos para la toma de datos en terreno?
¢ Qué equipos arrienda y cudl es el tiempo promedio de arriendo?

R. Arrendamos a Fauna Nativa y FaunaSearch. Los equipos que generalmente
arrendamos son:

- Detector de quirépteros

- Trampas Sherman

- Camaras trampa

¢,Como se enter0 de estas empresas?

R. Contactos de colegas del rubro.
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¢, Conoce el precio de arriendo de los equipos que son arrendados a terceros?
R. Si.

Cotiza equipos cada vez que requiere de estos, o arrienda en el mismo lugar, sin
comparar precios?

R. Arrendamos siempre en el mismo lugar.

¢ Tiene beneficios por ser cliente de estas empresas? (descuentos, despachos sin
costo, otros)

R. Disponibilidad y tiempos de despacho.

¢Como funcionan sus operaciones? (tiempo necesario para solicitar equipos,
logistica para la entrega y devolucion, garantias pagadas, plazo de facturacion)

R. Generalmente trabajamos con un plazo de una semana de anticipacion para la
solicitud de materiales o equipos en arriendo. No se pagan garantias previas. El plazo de
facturacion es de 30 dias.

¢, Como evalla la calidad del servicio que prestan? ¢Podrian mejorar?

R. El servicio es bueno, los plazos de entrega y retiro son rapidos. Podria mejorar el stock
de equipos.

¢Existen equipos que han buscado arrendar y no han encontrado empresas que
ofrezcan estos? ¢ Cuales?

R. Hemos intentado arrendar Boroscopios y no lo hemos podido encontrar

2. ldentificacion del Profesional
Nombre completo, Profesion.
R: Eduardo Soto, Bidlogo

Empresa en la cual trabaja y posicion dentro de ella. Descripcion basica de
actividades de la empresa.

R: Geobiota consultores ambientales. Especialista fauna

Levantamiento de informacion sobre el estado actual en su empresa (oportunidad
de negocio, innovacion)

¢Durante la realizacion de estudios en terreno (Lineas de Base, Planes de
Seguimiento Ambiental, Informes particulares, etc.), que equipos de terreno
considera usualmente? (por tipo de componente).
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R: Trampas de captura viva, camaras fotogréficas, GPS, binoculares, trampas camara,
detectores ultrasonidos, Boroscopios endoscopios, megafonos, reproductores de
sonidos, telescopios, Tablet

¢Los equipos mencionados, son de la empresa o los arriendan?
R: Principalmente de la empresa

¢En caso de contar con equipos propios, en qué estado se encuentran estos
equipos? (antigiedad, estado).

R: Trampas de captura viva de antigiiedad media (estado regular), equipos electrénicos
mayormente nuevos

¢La empresa tiene un plan de renovacion y/o de mantencidén de equipos propios?
¢En base a qué factores toman la decision de comprar o arreglar un equipo?

R: Renovacién y adquisicion en funcion de nuevos requerimientos y disponibilidad para
nuevos proyectos. Se requiere considerar mantencion de algunos equipos.

¢Existen equipos mas actualizados con los cuales podria trabajar en terreno?
¢ Seria mas efectivo su trabajo en terreno?

R: Si

¢ Como traspasa el costo de los arriendos o de sus compras y mantenciones de
equipos a sus clientes? (suma alzada, gastos reembolsables).

R: Suma Alzada en cada proyecto; Gastos Reembolsables en cada proyecto
Levantamiento de informacién sobre posibles clientes

¢A qué otras empresas reconoce como competencia en su rubro?

R: CEA, Jaime lllanes, Cedrem, GHD

¢Realizan en su empresa estudios en terreno de componentes bidticas?
R: Si

¢En caso de realizar estudios, que componentes ejecutan internamente?
R: Plantas, Animales, Suelos

¢,Qué componentes ejecutan subcontratando otra empresa?

Biota acuatica

Levantamiento de competidores
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A que empresas acostumbra arrendar equipos para la toma de datos en terreno?
¢, Qué equipos arrienda y cual es el tiempo promedio de arriendo?

R: Fauna Nativa (Bat detector, trampas Sherman, cAmaras trampa)

¢,Como se enter6 de estas empresas?

R: Acercamiento de las empresas proveedoras; Recomendacion entre profesionales
¢Conoce el precio de arriendo de los equipos que son arrendados a terceros?
R: Si

Cotiza equipos cada vez que requiere de estos, o arrienda en el mismo lugar, sin
comparar precios?

R: Arriendo en un lugar siempre

¢ Tiene beneficios por ser cliente de estas empresas? (descuentos, despachos sin
costo, otros).

R: Si, despacho y entrega flexible

¢,Como funcionan sus operaciones? (tiempo necesario para solicitar equipos,
logistica para la entrega y devolucion, garantias pagadas, plazo de facturacién).

¢, Como evalua la calidad del servicio que prestan? ¢Podrian mejorar?
R: bueno

¢Existen equipos que han buscado arrendar y no han encontrado empresas que
ofrezcan estos? ¢ Cuales?

R: Megéafonos
3. Identificacion del Profesional
Nombre completo, Profesion.
R: Catalina del Pueyo. Ingeniero en prevencion de riesgos

Empresa en la cual trabaja y posicion dentro de ella. Descripcion béasica de
actividades de la empresa.

R: Geobiota. APR y encargada de materiales

Levantamiento de informacion sobre el estado actual en su empresa (oportunidad
de negocio, innovacion)
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¢Durante la realizacion de estudios en terreno (Lineas de Base, Planes de
Seguimiento Ambiental, Informes particulares, etc.), que equipos de terreno
considera usualmente? (por tipo de componente).

R: Plantas: GPS - Tablet - cintas métricas. Animales: GPS- trampas Camara - bat detector
- megafono - trampas Sherman. Suelos: GPS - tablets - cintas - palas - chuzos .
Dependiente de la faena se requieren teléfonos satelitales y radios de comunicacion

¢Los equipos mencionados, son de la empresa o los arriendan?
R: Arriendo

¢En caso de contar con equipos propios, en qué estado se encuentran estos
equipos? (antigledad, estado).

R: En base a la antigledad el deterioro es mayor. Los materiales mas utilizados tienen
una vida util menor y segun la duracion de la utilizacién de éstos el deterioro es mas
notorio.

¢La empresa tiene un plan de renovacion y/o de mantencidén de equipos propios?
¢En base a qué factores toman la decision de comprar o arreglar un equipo?

R: La decisién de compra o cambio de un equipo se toma en base al uso y necesidad de
estos. Un equipo deteriorado no sirve para un periodo extenso de uso y en base a la
disponibilidad de equipos se toma la decision de compra.

¢Existen equipos mas actualizados con los cuales podria trabajar en terreno?
¢, Seria mas efectivo su trabajo en terreno?

R: Si

¢,Como traspasa el costo de los arriendos o de sus compras y mantenciones de
equipos a sus clientes? (suma alzada, gastos reembolsables).

R: Gastos reembolsables en cada proyecto.

Levantamiento de informacidn sobre posibles clientes

¢A qué otras empresas reconoce como competencia en su rubro?

R: Arcadis, Golder, WSP

¢, Realizan en su empresa estudios en terreno de componentes bibticas?
R: Si

¢En caso de realizar estudios, que componentes ejecutan internamente?
R: Plantas, animales, suelos

¢Qué componentes ejecutan subcontratando otra empresa?
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R: Biota acuatica, hongos y liquenes
Levantamiento de competidores

A que empresas acostumbra arrendar equipos para la toma de datos en terreno?
¢, Qué equipos arrienda y cual es el tiempo promedio de arriendo?

R: MKS, arriendo de radios de comunicacion. Compan: teléfonos satelitales. Fauna
Nativa: bat detector, trampas Sherman, trampas camara.

¢ Como se enterd de estas empresas?

R: Busqueda de proveedores

¢,Conoce el precio de arriendo de los equipos que son arrendados a terceros?
R: Si

Cotiza equipos cada vez que requiere de estos, o arrienda en el mismo lugar, sin
comparar precios?

R: No

¢ Tiene beneficios por ser cliente de estas empresas? (descuentos, despachos sin
costo, otros).

R: No

¢Como funcionan sus operaciones? (tiempo necesario para solicitar equipos,
logistica para la entrega y devolucion, garantias pagadas, plazo de facturacién)

R: El tiempo varia entre 1-3 dias, dependiendo del aviso oportuno de la necesidad de
estos y de la disponibilidad del proveedor de estos.

¢ Como evalla la calidad del servicio que prestan? ¢Podrian mejorar?

R: La calidad del servicio es bastante buena, hasta el momento no hay problemas de
entrega ni recepcion y menos de equipos al momento del arriendo

¢Existen equipos que han buscado arrendar y no han encontrado empresas que
ofrezcan estos? ¢ Cuales?

R: Si. por lo general tenemos que comprar equipos que no hay para arriendo.
4. ldentificacion del Profesional
Nombre completo, Profesion.

R: Oscar Chacoén
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Empresa en la cual trabaja y posicion dentro de ella. Descripcion béasica de
actividades de la empresa.

R: Geobiota consultores ambientales. Ingeniero de Proyecto Fauna

Levantamiento de informacion sobre el estado actual en su empresa (oportunidad
de negocio, innovacion)

¢Durante la realizacion de estudios en terreno (Lineas de Base, Planes de
Seguimiento Ambiental, Informes particulares, etc.), que equipos de terreno
considera usualmente? (por tipo de componente).

R: GPS,- Tablet- Camara fotogréfica- Binoculares- Detector de quirdpteros- Megafono-
Trampas camara- Telescopio

¢Los equipos mencionados, son de la empresa o los arriendan?
R: Principalmente de la empresa

¢En caso de contar con equipos propios, en qué estado se encuentran estos
equipos? (antigiedad, estado).

R: En buen estado, ya que se hizo una renovacién hace poco.

¢La empresa tiene un plan de renovacion y/o de mantencidén de equipos propios?
¢En base a qué factores toman la decision de comprar o arreglar un equipo?

R: Se renuevan en funcién del desgaste de los equipos.

¢Existen equipos mas actualizados con los cuales podria trabajar en terreno?
¢, Seria mas efectivo su trabajo en terreno?

R: Si

¢,Como traspasa el costo de los arriendos o de sus compras y mantenciones de
equipos a sus clientes? (suma alzada, gastos reembolsables).

R: Costos fijos prorrateados en el proyecto

Levantamiento de informacion sobre posibles clientes

¢A qué otras empresas reconoce como competencia en su rubro?

R: GAC, Jaime lllanes, Gestiona, Arcadis

¢, Realizan en su empresa estudios en terreno de componentes biéticas?
R: Si

¢En caso de realizar estudios, que componentes ejecutan internamente?
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R: Plantas, Animales, Suelos

¢, Qué componentes ejecutan subcontratando otra empresa?
R: Biota acuética

Levantamiento de competidores

A gque empresas acostumbra arrendar equipos para la toma de datos en terreno?
¢, Qué equipos arrienda y cual es el tiempo promedio de arriendo?

R: N/S
¢,Como se enter6 de estas empresas?
¢,Conoce el precio de arriendo de los equipos que son arrendados a terceros?

Cotiza equipos cada vez que requiere de estos, o arrienda en el mismo lugar, sin
comparar precios?

¢ Tiene beneficios por ser cliente de estas empresas? (descuentos, despachos sin
costo, otros).

¢,Como funcionan sus operaciones? (tiempo necesario para solicitar equipos,
logistica para la entrega y devolucidn, garantias pagadas, plazo de facturacion).

¢, Como evalua la calidad del servicio que prestan? ¢Podrian mejorar?

¢Existen equipos que han buscado arrendar y no han encontrado empresas que
ofrezcan estos? ¢ Cuales?

5. Identificacion del Profesional
Nombre completo, Profesion.
R: Victor Villen, Ingeniero Forestal

Empresa en la cual trabaja y posicion dentro de ella. Descripcion béasica de
actividades de la empresa.

R: Ecadrone servicios forestales. Ingeniero de proyecto

Levantamiento de informacion sobre el estado actual en su empresa (oportunidad
de negocio, innovacion)

¢Durante la realizacion de estudios en terreno (Lineas de Base, Planes de
Seguimiento Ambiental, Informes particulares, etc.), que equipos de terreno
considera usualmente? (por tipo de componente).

R: Huincha métrica, huincha diamétrica, GPS, clindbmetro, brudjula, jaulas trampa, camaras
trampa, Tablet. Notebook
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¢Los equipos mencionados, son de la empresa o los arriendan?
R: 50y 50

¢En caso de contar con equipos propios, en gqué estado se encuentran estos
equipos? (antigiedad, estado).

R: Regular a bueno

¢La empresa tiene un plan de renovacion y/o de mantencién de equipos propios?
¢En base a qué factores toman la decision de comprar o arreglar un equipo?

R: No esta definido

¢Existen equipos mas actualizados con los cuales podria trabajar en terreno?
¢, Seria mas efectivo su trabajo en terreno?

R: Si

¢,Como traspasa el costo de los arriendos o de sus compras y mantenciones de
equipos a sus clientes? (suma alzada, gastos reembolsables).

R: Costos fijos prorrateados en el proyecto

Levantamiento de informacidn sobre posibles clientes

¢A qué otras empresas reconoce como competencia en su rubro?

R: varias

¢ Realizan en su empresa estudios en terreno de componentes bibticas?
R: Si

¢En caso de realizar estudios, que componentes ejecutan internamente?
R: Plantas

¢, Qué componentes ejecutan subcontratando otra empresa? N/A
Levantamiento de competidores

A que empresas acostumbra arrendar equipos para la toma de datos en terreno?
¢, Qué equipos arrienda y cual es el tiempo promedio de arriendo?

R: Arriendo a particulares, datos
¢,Como se enter0 de estas empresas?

R: Recomendacion entre profesionales
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¢ Conoce el precio de arriendo de los equipos que son arrendados a terceros?
R: Si

Cotiza equipos cada vez que requiere de estos, o arrienda en el mismo lugar, sin
comparar precios?

R: Vuelvo a cotizar en el mismo lugar

¢ Tiene beneficios por ser cliente de estas empresas? (descuentos, despachos sin
costo, otros).

R: Si, despacho

¢Como funcionan sus operaciones? (tiempo necesario para solicitar equipos,
logistica para la entrega y devolucion, garantias pagadas, plazo de facturacion).

R: Regular e informal. Supongo que, de mejorar, también suben sus valores. No sé si me
interesa eso.

¢ Como evalla la calidad del servicio que prestan? ¢Podrian mejorar?
R: bueno

¢Existen equipos que han buscado arrendar y no han encontrado empresas que
ofrezcan estos? ¢ Cuales?

6. Identificacion del Profesional
Nombre completo, Profesion.
R: Victor Bustamante, Ingeniero Forestal

Empresa en la cual trabaja y posicion dentro de ella. Descripcion béasica de
actividades de la empresa.

R: Edafos. Duefio

Levantamiento de informacion sobre el estado actual en su empresa (oportunidad
de negocio, innovacion)

¢Durante la realizacion de estudios en terreno (Lineas de Base, Planes de
Seguimiento Ambiental, Informes particulares, etc.), que equipos de terreno
considera usualmente? (por tipo de componente).

R: Camara Fotografica, GPS, Tablet, Huinchas, Bolsas de papel, Tijeras, Etiquetas,
Teléfono satelital, Radios

¢Los equipos mencionados, son de la empresa o los arriendan?

R: Propiedad de la empresa, excepto el teléfono satelital.
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¢En caso de contar con equipos propios, en qué estado se encuentran estos
equipos? (antigiedad, estado).

R: Antigiedad menor a 2 afios y operativos.

¢La empresa tiene un plan de renovacion y/o de mantencién de equipos propios?
¢En base a qué factores toman la decision de comprar o arreglar un equipo?

R: Cada trabajador de planta cuenta con su set de equipos para trabajo en terreno (GPS,
Tablet, Camara fotografica). Es responsabilidad de cada trabajador reportar problemas
con sus equipos de trabajo al finalizar cada campafia de terreno. El estado de los equipos
también es consultado en cada reunion de coordinacion. En el caso de que algun equipo
presente fallas, se envia a reparacion; si no puede ser reparado, se procede al cambio.

¢Existen equipos mas actualizados con los cuales podria trabajar en terreno?
¢ Seria mas efectivo su trabajo en terreno?

R: Tal vez

¢,Como traspasa el costo de los arriendos o de sus compras y mantenciones de
equipos a sus clientes? (suma alzada, gastos reembolsables).

R: Costos fijos prorrateados en el proyecto

Levantamiento de informacidn sobre posibles clientes

¢A qué otras empresas reconoce como competencia en su rubro?

R: Suelo ambiente, edéfica, Universidad de Talca

¢, Realizan en su empresa estudios en terreno de componentes biéticas?
R: Si

¢En caso de realizar estudios, que componentes ejecutan internamente?
R: Suelos

¢, Qué componentes ejecutan subcontratando otra empresa?

R: N/A

Levantamiento de competidores

A gque empresas acostumbra arrendar equipos para la toma de datos en terreno?
¢, Qué equipos arrienda y cual es el tiempo promedio de arriendo?

R: N/A

¢,Como se enter6 de estas empresas?
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¢ Conoce el precio de arriendo de los equipos que son arrendados a terceros?

Cotiza equipos cada vez que requiere de estos, o arrienda en el mismo lugar, sin
comparar precios?

¢ Tiene beneficios por ser cliente de estas empresas? (descuentos, despachos sin
costo, otros).

¢,Como funcionan sus operaciones? (tiempo necesario para solicitar equipos,
logistica para la entrega y devolucidn, garantias pagadas, plazo de facturacion)

¢,Como evalla la calidad del servicio que prestan? ¢Podrian mejorar?

¢Existen equipos que han buscado arrendar y no han encontrado empresas que
ofrezcan estos? ¢ Cuales?

7. ldentificacion del Profesional
Nombre completo, Profesion.
R: Felix Hidalgo, Ingeniero Forestal

Empresa en la cual trabaja y posicion dentro de ella. Descripcion béasica de
actividades de la empresa.

R: Servicio e Inversiones Pramar. Gerente Técnico

Levantamiento de informacion sobre el estado actual en su empresa (oportunidad
de negocio, innovacion)

R: ¢Durante la realizacion de estudios en terreno (Lineas de Base, Planes de
Seguimiento Ambiental, Informes particulares, etc.), que equipos de terreno considera
usualmente? (por tipo de componente). GPS, camaras fotograficas, huinchas de
distancia, camaras trampa, trampas tipo Sherman, tablets digitales, registros quirépteros,
binoculares,

¢Los equipos mencionados, son de la empresa o los arriendan?
R: Ambos

¢En caso de contar con equipos propios, en qué estado se encuentran estos
equipos? (antigiedad, estado).

R: Buen estado. Funcionales

¢La empresa tiene un plan de renovacion y/o de mantencién de equipos propios?
¢En base a qué factores toman la decision de comprar o arreglar un equipo?

R: No hay un plan de renovacion. Se reemplazan frente a fallas y se adquieren nuevos a
necesidad
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¢Existen equipos mas actualizados con los cuales podria trabajar en terreno?
¢ Seria mas efectivo su trabajo en terreno?

R: Tal vez

¢,Como traspasa el costo de los arriendos o de sus compras y mantenciones de
equipos a sus clientes? (suma alzada, gastos reembolsables).

R: Gastos Reembolsables en cada proyecto; Costos fijos prorrateados en el proyecto
Levantamiento de informacidon sobre posibles clientes

¢A qué otras empresas reconoce como competencia en su rubro?

R: SGA, GAC, JIA, WSP, Grupo Gestiona, Sustentable

¢, Realizan en su empresa estudios en terreno de componentes biodticas?
R: Si

¢En caso de realizar estudios, que componentes ejecutan internamente?
R: Suelos, Animales, Plantas

¢, Qué componentes ejecutan subcontratando otra empresa?

R: Biota Acuética

Levantamiento de competidores

A gue empresas acostumbra arrendar equipos para la toma de datos en terreno?
¢, Qué equipos arrienda y cual es el tiempo promedio de arriendo?

R: Geoekipos: GPS, camaras, trampas; Fauna Silvestre: trampas Sherman, trampas
Camara,

¢ Como se enterd de estas empresas?

R: Recomendacion entre profesionales

¢Conoce el precio de arriendo de los equipos que son arrendados a terceros?
R: No

Cotiza equipos cada vez que requiere de estos, o arrienda en el mismo lugar, sin
comparar precios?

R: Arriendo en un lugar siempre.

¢ Tiene beneficios por ser cliente de estas empresas? (descuentos, despachos sin
costo, otros).
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R: Si, precios preferenciales

¢,Como funcionan sus operaciones? (tiempo necesario para solicitar equipos,
logistica para la entrega y devolucidn, garantias pagadas, plazo de facturacién).

R: No manejo esta informacion
¢ Como evalla la calidad del servicio que prestan? ¢Podrian mejorar?
R: Mejor proteccion de los equipos para uso en terreno y traslado

¢Existen equipos que han buscado arrendar y no han encontrado empresas que
ofrezcan estos? ¢ Cuales?

8- Identificacion del Profesional
Nombre completo, Profesion:
R: Ingrid Zelaya, Ingeniero Ambiental

Empresa en la cual trabaja y posicion dentro de ella. Descripcion béasica de
actividades de la empresa:

R: jefe de Proyecto, Geobiota. Consultoria Ambiental. Apoyo en SEIA y estudios de
especialidades.

Levantamiento de informacion sobre el estado actual en su empresa (oportunidad
de negocio, innovacion)

¢Durante la realizacion de estudios en terreno (Lineas de Base, Planes de
Seguimiento Ambiental, Informes particulares, etc.), que equipos de terreno
considera usualmente? (por tipo de componente).

R: Plantas: GPS, tablets, camaras de fotos, huinchas de medicion de distintos tipos,
taladros de incremento, Equipos para realizar aforo en suelos

Fauna: GPS, tablets, camaras de fotos, contadores, trampas Sherman, cAmaras trampa,
detectores de murciélagos, equipos especiales para entomologia (insectos)

¢Los equipos mencionados, son de la empresa o los arriendan?
R: Algunos son de la empresa, otros se arriendan

¢En caso de contar con equipos propios, en qué estado se encuentran estos
equipos? (antigiedad, estado).

R: Por lo general tenemos equipos, pero ya son lo minimo y corresponden a equipos
especiales con configuraciones y software Unicos que no podemos arrendar.
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¢La empresa tiene un plan de renovacion y/o de mantencién de equipos propios?
¢En base a qué factores toman la decision de comprar o arreglar un equipo?

R: Desconozco sobre si hay renovacion o mantencion, ya que en particular hoy en dia
tratamos de arrendar todos los equipos que no tenemos.

¢Existen equipos mas actualizados con los cuales podria trabajar en terreno?
¢ Seria mas efectivo su trabajo en terreno?

R: Por lo general los equipos que utilizamos son bastante actualizados, y la empresa que
nos arrienda equipos se estan actualizando con nuevos equipos.

¢ Como traspasa el costo de los arriendos o de sus compras y mantenciones de
equipos a sus clientes? (suma alzada, gastos reembolsables)

R: La mayoria se traspasan como gastos reembolsables. En algunos casos los costos
son internos (dafos o pérdidas de materiales)

Levantamiento de informacidn sobre posibles clientes
¢A qué otras empresas reconoce como competencia en su rubro?

R: SGA, Edafos, GAC, Pares y Alvarez, ECOS, entre otras. Por lo general empresas del
rubro de la consultoria ambiental enfocados en SEIA y en las componentes bibticas
(plantas, animales, agua, Medio humano)

¢, Realizan en su empresa estudios en terreno de componentes bidticas?

R: Si. al hacer SEIA, tenemos que hacer muchas veces el levantamiento completo.
¢En caso de realizar estudios, que componentes ejecutan internamente?

R: Plantas, Animales, Entomofauna, Medio humano, suelo

¢, Qué componentes ejecutan subcontratando otra empresa?

R: Aguas continentales y oceanica, hongos y liquenes, suelo, aire, ruido
Levantamiento de competidores

A gque empresas acostumbra arrendar equipos para la toma de datos en terreno?
¢, Qué equipos arrienda y cual es el tiempo promedio de arriendo?

R: Insumos de fauna en general. Arrendamos por los terrenos. Varian entre dias, 5 dias,
10 dias, y algunos han sido por un mes.

¢,Como se enter0 de estas empresas?
R: Los especialistas de fauna de la empresa conocen a los duefios de Fauna Nativa.

¢Conoce el precio de arriendo de los equipos que son arrendados a terceros?
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R: Si. se realizan cotizaciones y érdenes de compra.

Cotiza equipos cada vez que requiere de estos, o arrienda en el mismo lugar, sin
comparar precios?

R: Por lo general cotizamos en los mismos lugares de siempre.

¢ Tiene beneficios por ser cliente de estas empresas? (descuentos, despachos sin
costo, otros)

R: Si. por lo general las empresas que arrendamos siempre nos permiten ciertas
licencias, tales como el no pago de garantias. Despacho de equipos con algunos atrasos,
extension de arriendos, entre otros.

¢,Como funcionan sus operaciones? (tiempo necesario para solicitar equipos,
logistica para la entrega y devolucidn, garantias pagadas, plazo de facturacion)

R: Por lo general, los terrenos se planifican con al menos una semana de anticipacion.
En esa semana pedimos los materiales y estos deben llegar al menos un dia antes a
donde el profesional a cargo del terreno. Ninguno de nuestros proveedores pide
garantias, ya que trabajamos con ellos hace un ben tiempo. Las facturaciones se hacen
dentro del plazo de 1 mes. A veces quedamos atrasados con esas facturas, ya que
tenemos que reenviar los gastos reembolsables a los clientes nuestros. La entrega y
devolucion de equipos son en nuestra oficina o en la oficina de nuestros proveedores. En
este Ultimo caso, enviamos al junior de la oficina a entregar los materiales.

¢,Como evalla la calidad del servicio que prestan? ¢Podrian mejorar?

R: Es un buen servicio dentro de todo. Principalmente porque nos han brindado
soluciones y oportunidades que antes nos significaban mas tiempo interno. Nuestros
clientes han aceptado los gastos de arriendo como gastos reembolsables y los estamos
incorporando en nuestras propuestas. Siempre hay opciones de mejora, en este caso
creo que podrian mejorar en los tiempos de facturacion.

¢Existen equipos que han buscado arrendar y no han encontrado empresas que
ofrezcan estos? ¢ Cuales?

R: Taladros de Incremento (equipo forestal).
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