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3. Resumen ejecutivo

El propdsito de este trabajo sera dar a conocer el plan de negocios para un servicio de
Ingenieria y Confiabilidad a los Sistemas Transportadores de las plantas de mineral de
cobre, el cual sera prestado en la segunda region de Chile. Los sistemas de transporte son el
corazon de las compafiias mineras y nos permiten trasladar materiales desde un punto a
otro, por esta razén son considerados equipos criticos dentro de la cadena de produccion.
Sin embargo, las condiciones de aumento de tratamiento de mineral y durezas, ademas de la
baja en las leyes han generado que estos equipos sean sometidos a condiciones extremas
de operacién, generando aumento sostenido en los costos de mantenimiento vy
disminuciones puntuales en los indicadores de disponibilidad de la planta por efecto de las
fallas que experimentan estos sistemas. Este proyecto pretende hacerse cargo de estas
falencias indicadas y a la vez busca re-posicionar en forma competitiva a estas unidades de

negocio.

Para el desarrollo de este plan de negocios se comenzé con la elaboracion del andlisis de la
industria que nos indicé que este servicio se desarrollara en un mercado de altos ingresos y
muy exigente en calidad. El analisis de Porter evidencia que la industria presenta escasez de

servicios de alta calidad debido principalmente a la falta de profesionales preparados.

Nuestro mercado objetivo son las compafias mineras (medianas o gran mineria) y los
clientes son los gerentes y superintendentes de operacion y/o mantenimiento de las plantas
de Chancado, a los cuales les ofreceremos nuestros servicios cuya ventaja competitiva esta
apalancada en la calidad de nuestros diagnésticos producto de nuestra mano de obra
altamente especializada y la metodologia de trabajo basada en la aplicacion del ciclo de

mantenimiento.

La propuesta de valor de nuestros servicios se basa en asegurar la continuidad operacional
de los sistemas de transporte de mineral, asi como también disminuir costos en los
diferentes ambitos relacionados, mediante la eficiencia de sus procesos internos, a través de

la aplicacion del ciclo de mantenimiento.

Finalmente, el plan financiero y la evaluacion econémica para el desarrollo de este negocio
nos indican que se requiere una inversion inicial de $ 265,4 millones de los cuales se obtiene
un VAN de un $ 320,2 millones, TIR 30% y un periodo de recuperacion de la inversion de 7

anos.



4. Andlisis de laindustria, competidores y clientes

4.1 Definicidén y analisis de la industria

Nuestra empresa prestara servicios en una primera etapa a empresas de la gran mineria del
cobre, orientado inicialmente a la segunda region del pais. El servicio se adaptara a las
necesidades de la planta y requerimientos especificos de cada cliente. Las oficinas se
ubicardn en la ciudad de Antofagasta por ser considerado un punto de operaciones

estratégico para nuestro negocio.

Para este negocio nuestro macrosegmento de mercado a considerar son las empresas
mineras ubicadas en la segunda region que cuentan con plantas de manejo de materiales.
Para estos clientes, sus principales necesidades son la optimizacién de sus procesos con el
objeto de generar ahorro de costos a través de nuevas practicas de mantenimiento y la
confiabilidad operacional de los equipos.

4.1.1 Anélisis de entorno (Anélisis PESTE)
-Entorno Politico: para este aspecto no se identifican vulnerabilidades asociadas a la

implementacién de nuestro negocio, dado que no impacta en lo absoluto este ambito.

-Entorno econdémico: podemos afirmar que actualmente se presenta un escenario bastante
complejo para la industria minera, debido a la baja en el precio del cobre y al aumento en los
costos de produccion (altos precios por insumos energéticos, bajas leyes de mineral), hacen
necesario un cambio en la cadena productiva, con el objeto de volver a posicionar este
negocio en el sitial de hace un par de afos atras (véase bibliografia item iii). En virtud de
estos antecedentes podemos indicar que este aspecto es altamente beneficioso para nuestro

negocio.

--Entorno socio-cultural: Para este aspecto se evidencia un impacto positivo dado que
nuestro negocio permitira la utilizacion de las practicas de la ingenieria de mantenimiento y la
industria actual cada dia requiere mas y mas de estas técnicas por la necesidad de mejorar

SuUS procesos.

-Entorno tecnolégico: Desde esta perspectiva no podemos identificar aspectos significativos
gue pudieran interferir en nuestro negocio. La industria de los sistemas de transporte de

mineral, mediante cintas transportadoras no ha evolucionado de manera significativa como



para auto-identificar fallas o problemas severos que pudieran poner en riesgo la operacion

productiva.

-Entorno ecoldgico: Se visualiza una ventaja en este aspecto, debido a que principalmente la
disminucion en el consumo de cintas transportadoras beneficia directamente al medio

ambiente al disminuir la cantidad de residuos (muy similar al ejemplo de los nheumaticos).

4.1.2 Andélisis de fuerzas competitivas del sector
Amenaza de nuevos participantes: La necesidad de contar con mano de obra

especializada en la identificacion de hallazgos y generacion de planes o6ptimos de
mantenimiento nos da cuenta de las altas barreras de entrada que existe en este &mbito del

negocio.

En general, la industria minera considera de manera muy significativa la experiencia previa
de la empresa a la hora de evaluar técnicamente una propuesta. En base a este aspecto
podemos sefalar que el costo del know how es muy valorado por esta industria.

En consecuencia, la alta especializacion de la mano de obra, escasez propiamente tal de la
mano de obra, especificidad del servicio y finalmente la experiencia previa de la empresa

hacen que las barreras de entrada para nuevos participantes sean altas.

Rivalidad entre competidores: Los competidores actualmente no tienen una estrategia
clara de diferenciacién o costos y por otro lado, el mercado no ha desarrollado grandes
avances tecnologicos — predictivos en esta area (los equipos disponibles son facilmente
copiables), por lo cual, podemos sefialar que la rivalidad actual es media y esta
predominantemente marcada por la propuesta de costos (economias de escala) que plantea

cada empresa al momento de presentar una oferta.

Poder de negociacién de los clientes: La constante necesidad de mejorar las practicas de
mantenimiento y especialmente en las relacionadas con la optimizacion de recursos (ahorro
de costos), por otro lado, la amenaza de integracién hacia atras por parte de las empresas
mineras para no perder el know how de los equipos hacen que consideremos que el poder

negociador de los clientes sea alto en este ambito.

Poder de negociacion de los proveedores: Para este negocio los proveedores directos del

servicio, por ejemplo; equipos data logger, camionetas, celulares; no son aspectos criticos en
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la entrega del servicio, sin embargo, un aspecto relevante a considerar es el recurso
humano. Estos equipos de personas cuentan con una vasta experiencia en la industria y por
lo mismo se ven constantemente expuestos a las ofertas de grandes empresas que buscan
asegurar sus equipos con personal calificado y de alta experiencia. En consecuencia,
considerando lo anteriormente expuesto podemos sefialar que el poder negociador de los
proveedores es medio.

Amenazas de productos sustitutos: Actualmente no existe un desarrollo tecnoldgico
avanzado en la deteccion y control de fallas prematuras en sistemas de transporte. En
general, solo una empresa ha intentado innovar en la entrega del servicio de monitoreo de
condiciones a través de la incorporacién de un software encargado de centralizar esta
informacion, pero sin mayores resultados que destaquen en logros significativos. En el futuro
no se evidencian grandes desarrollos tecnolégicos para mejorar estos servicios, por esta

razén, podemos indicar que la amenaza de sustitos es baja.

Barreras de entrada: Se visualizan altas barreras de entrada principalmente por el
reconocimiento de la imagen de marca que las empresas mineras evallan como experiencia

previa de la empresa.

Barreras de salida: No se evidencian mayores barreras de salida en esta industria y que
pudieran poner en riesgo la estabilidad de la propia empresa. Restricciones politicas,

ambientales y/o gubernamentales no aplican.

En resumen y bajo el andlisis de las cinco fuerzas de Porter podemos afirmar que el atractivo
de esta industria es alto, principalmente se destaca la especificidad del servicio, las altas
barreras de entrada (experiencia previa de la empresa) y las utilidades atractivas que genera

la industria minera.

4.1.3 Anélisis de Stakeholders
Los principales grupos de interés que se identifican en nuestro negocio, corresponden a los

ejecutivos, superintendentes, profesionales, trabajadores, empresas proveedoras de
Servicios y recursos, que se encuentren orientados a la operacion y a la mantencién de
equipos en las grandes y medianas Empresas Mineras en la Segunda Region del Pais.
Dentro de estos grupos, podemaos sefialar que para el caso de las empresas proveedoras de

servicios y recursos (equipos), es conveniente desarrollar una alianza estratégica con alguna



de ellas, puesto que, ello nos permitird identificar posibles avances tecnol6gicos significativos
y/o desarrollar pruebas para incorporar la mejora continua a los procesos desarrollados.

Conocer y establecer relaciones de confianza y colaboracion con los Stakeholders,
corresponde a un factor relevante para la sustentabilidad del negocio en el mediano y el

largo plazo.

4.2 Competidores
En la industria de los servicios de inspeccion a los sistemas transportadores podemos

identificar dos grandes grupos relacionados a este tipo de servicio y ellos son:

1-. Empresas derivadas de los fabricantes de correas transportas: Contitech — TTM (Correas
Phoenix) — Veyance (Correas Goodyear) — Simmatrans (Correas Sempertrans) — Fenner
Dunlop (Correas Fenner Dunlop) — CBTech (Correas CBTech), mayor informacion véase

bibliografia item vii.

2-. Empresas independientes con experiencia en mantenimiento minero: Bureau Veritas —
SIMA — SALFA — SIEMENS.

Las primeras como se menciond anteriormente, nacen al alero de los fabricantes de correas
transportadoras y en general gozan de bastante experiencia en los servicios de inspecciones
y mantenimiento de correas transportadoras. Algunas de ellas como TTM han desarrollado
software relacionado con el servicio de inspecciones, sin embargo, en general los resultados
obtenidos han sido bastante malos debido principalmente a la baja utilizacion de estos
sistemas por parte de los clientes, recurso humano no apto para alimentar estos sistemas
(baja experiencia) y poca integracion de estos software con los modelos de mantenimiento

actuales.

Si bien es cierto, cuentan con el respaldo de los grandes fabricantes de correas
transportadoras o elementos mecanicos de desgaste, no conocen las estrategias de
mantenimiento que permiten asegurar la confiabilidad operacional de estos sistemas y

normalmente esta debilidad se hace notar al cabo de un periodo de tiempo.

El segundo grupo de empresas, nace como unidades estratégicas de negocios derivadas de

grandes empresas relacionadas con el mantenimiento o montaje de proyectos mineros. En



general, no cuentan con experiencia especifica en sistemas de correas transportadoras y
normalmente sub-contratan a las empresas del grupo anterior para realizar la inspeccion de

estos sistemas.

El grafico 1 nos muestra la distribucion actual de la oferta para solo inspeccionar sistemas
transportadores y en algunos casos desarrollar informacion para la generacion de

indicadores en la toma de decisiones, pero siempre de manera muy amateur.

DISTRIBUCION DE LA OFERTA ACTUAL REGION DE ANTOFAGASTA
M Bureau Veritas

ETTM
msalfa
HESima
m Contitech

m Veyance

Grafico 1: Muestra la oferta actual de servicios similares en la regién de Antofagasta.

4.2.1 Competencia directa
La principal empresa que compite en este mercado corresponde a TTM, que cuenta con 30

afios de trabajo en sistemas de transporte y con su propio departamento de Ingenieria de
Mantenimiento, en donde podemos identificar un interés por lograr un trabajo integrado con

los departamentos de Mantenimiento y Confiabilidad de cada cliente.

La propuesta de esta empresa, segun ellos lo indican, se orienta en base al concepto de
confiabilidad, en donde las acciones del mantenimiento se desarrollan para maximizar la vida
uatil de los sistemas, asi como también la disponibilidad de las plantas mineras y gatillando

cuando corresponda el mantenimiento correctivo.
Las soluciones entregadas por el area de ingenieria de mantenimiento, como por ejemplo:

e Deteccion temprana de cortes de correa.

e Deteccion temprana de cortes de cinta.



e Deteccion de dientes de pala
Estan orientadas como soluciones de confiabilidad.
Por otro lado, los servicios de ensayos no destructivos como por ejemplo:

e Scanner electromagnético para correas de cables de acero.
e Radiografias para Inspeccion de empalmes y piping.
e Medicion de espesores con ultrasonido (correas, poleas, piping, etc.)

¢ Analisis termo-grafico

Se encuentran orientadas a programar actividades de mantenimiento predictivo (véase

bibliografia item i)

Por ultimo, el area de servicios de ingenieria de TTM es declarado como su pilar
fundamental, en donde se destaca la recopilacion de informacién para el manejo operacional
y de mantenimiento, asi como también la realizacion de memorias de calculo, informes
técnicos, disefios y simulacion de sistemas. Esta area cuenta con un software propio TTM —
Insight que tiene por objeto, monitorear las condiciones de chutes de traspaso, correas,

polines, etc.

4.3 Descripcion y cuantificacion del mercado objetivo (demanda)

4.3.1 Definicién de los consumidores

Para nuestro negocio, los usuarios de nuestros servicios son los profesionales de la
Ingenieria (Eléctrica — Electronica — Mecanica) y que normalmente trabajan en los
departamentos de Ingenieria del Mantenimiento y/o Confiabilidad o también trabajan
directamente relacionados con los procesos productivos de las plantas.

Edad y género: Normalmente son profesionales jovenes y cuyo rango de edad va entre los
treinta y cincuenta afios. No se distingue un género determinado dado que tanto hombres
como mujeres se pueden encontrar en esta area. Podemos indicar ademas, que estos
profesionales cuentan entre 1 y 10 afios de experiencia, por lo cual, son personas con
bastantes conocimientos y experiencias respecto de las necesidades de sus equipos.
Educacion y nivel social: Nuestros usuarios en la mayoria de los casos son profesionales
universitarios y en un rango menor técnicos. Su nivel social es medio — alto debido a la

cantidad de ingresos que genera la mineria desde hace unos afos.
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Estas personas, son muy preocupadas por conocer los uUltimos adelantos tecnologicos que
ofrece el mercado y se normalmente se dan el tiempo de comparar las diferentes alternativas
que se les ofrecen. Son apasionados por la excelencia operacional y aplicacion de los
métodos clasicos de mantenimiento predictivo.

Por otro lado, los clientes directos de nuestros servicios son los gerentes y superintendentes
de operacion y/o mantenimiento, personas tomadoras de decisiones, que buscan generar
cambios de practicas en la organizacion con el objetivo de aumentar la eficiencia de sus
procesos y por ende generar ahorros de costos y aumentos productivos. Nuestros clientes,
permanentemente se nutren de los benchmarking mineros, comparten experiencias y se

destacan por su alta orientacion al logro.

4.3.2 Macrosegmentos
Para nuestro negocio hemos identificado dos grandes macrosegmentos, primeramente estan

los profesionales relacionados con el area de mantenimiento y en segundo lugar tenemos a

los profesionales del area de produccion. A continuacion se describen ambos grupos:

Profesionales relacionados con el &rea de mantenimiento: Este grupo posee un alto nivel
de conocimiento de los temas de mantenimiento y normalmente ha participado en diferentes
estrategias para abordar la problematica de las fallas recurrentes en sistemas de transporte.
Lo definimos como clientes actuales porque son ellos los que utilizan los servicios y estan
dispuestos a tranzar beneficios de largo plazo. Los motiva la aplicacion de tecnologias de
dltima generacion y su comportamiento de compra es mas bien recatado, vale decir, se toma

bastante tiempo en analizar la propuesta y comparar con el resto del mercado.

Profesionales del area de produccion: Este grupo se caracteriza por poseer un nivel de
conocimientos medio — bajo en los temas de mantenimiento. Son personas practicas y que
buscan en forma constante resultados inmediatos con el objeto de cumplir sus programas de
produccion. Este grupo lo consideramos como clientes estratégicos dado que ante
problemas evidentes en sus equipos, toman decisiones rapidas con el objeto de apoyar al
area de mantenimiento, generan los respectivos contratos y esperan resultados a corto
plazo. Normalmente, una vez que obtienen los resultados esperados traspasan estos
servicios al area de mantenimiento, es por ello que los consideramos clientes estratégicos.

Finalmente, podemos sefialar que estos clientes no estan dispuestos a pagar grandes
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montos, debido a que su necesidad de resolver problemas contingentes los lleva a solicitar
servicios acotados y de bajo costo.

4.3.3 Mercado objetivo, tamafio y sus tendencias
Nuestro negocio presenta altas barreras de entrada (alto requerimiento de capital, altas

necesidades de personal especializado, alta valoracion de la experiencia previa de la
empresa) y por otro lado bajas barreras de salida (no existen requerimientos
gubernamentales asociados y es posible abandonar en cualquier momento), por lo cual es
posible afirmar que nuestro mercado es de alta rentabilidad y estable, lo que resulta
coherente entendiendo que se trata de la industria minera en Chile.

Cabe sefialar, que en principio el mercado objetivo sera orientado exclusivamente a la
mineria del cobre, con exclusividad a la mediana y gran mineria, esto por la necesidad de
partir el negocio con clientes importantes y de buena capacidad econémica de pago, dado
que se espera una rentabilidad del orden del 20% para nuestro negocio a largo plazo y en
general estas empresas establecen contratos por periodos y plazos previamente estipulado,
lo cual nos otorga una seguridad respecto de los ingresos. Por otro lado, creemos que el
trabajar con clientes importantes nos entregara status y reconocimiento como empresa de

prestigio y confianza.

En general estas empresas, manejan presupuestos entre 2 y 20 millones de délares y estan

dispuestos a pagar por nuestro servicio entre 30.000 y 200.000 US$/mes.

La grafica 2 nos muestra la cantidad de metros de cintas transportadoras actualmente
instaladas en cada planta minera de la regién de Antofagasta (véase bibliografia item vii).
Con ello podemos visualizar el potencial de este mercado cautivo, el que en una primera
etapa sera enfocado en la segunda region y luego se proyectara hacia la tercera region
como parte del desarrollo de nuestro negocio. Un aspecto considerable a tener presente es
que al 2015 se proyecta un consumo de un 15% adicional de cintas transportadoras (véase
bibliografia item vi) por efecto del aumento de tratamiento de mineral (bajas leyes) y
expansion de las plantas existentes. Lo anterior, incide de forma evidente en un aumento de
los costos en las plantas mineras, por lo tanto, estaran fuertemente enfocadas en la

optimizacion de sus planes de mantenimiento.
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La region de Antofagasta posee 386.104 metros lineales de sistemas transportadores, lo cual
representa el 67% del total nacional en la industria de la mineria del cobre. En la ilustracién 1
de los anexos podemos visualizar la distribucion total de sistemas de transporte en la mineria
del cobre a nivel nacional, de esta manera podemos sefialar que claramente la demanda se
encuentra focalizada en la regiébn de Antofagasta con empresas de la gran y mediana

mineria.

DISTRIBUCION DE LA DEMANDA EN LA REGION DE ANTOFAGASTA

_ mRT
23.000 , 6%

MW Chuqui

7.020 , 2%
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Valores en metros lineales de correas transportadoras

Gréfica 2: Muestra la demanda actual del mercado de la mineria del cobre en la Region
de Antofagasta.

A través del analisis ANSOFF podemos sefialar que nuestro servicio serd desarrollado en
un mercado actual con mas de 50 afos de historia (Industria minera del cobre) y el servicio
ofrecido corresponde a un servicio mejorado con respecto a los existentes en el mercado
actual. Como se sefial6 anteriormente, nuestro servicio apuesta a la diferenciacién y en
conclusién podemos afirmar que la estrategia de crecimiento a la cual orientaremos nuestro

negocio sera la estrategia de desarrollo de producto con un crecimiento intensivo.
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5. Descripcién de la oportunidad de negocio

Este negocio recoge las actuales probleméticas de las plantas mineras que estan
relacionadas con la baja confiabilidad de los sistemas de transporte de mineral y entrega una
metodologia de trabajo basada en la aplicacion del ciclo de Mantenimiento a estos sistemas.
Ademas mediante conocimiento experto se realizardn inspecciones, tratamiento, analisis,
generacion de planes de mantenimiento y propuesta de mejoras para capturar las brechas

en costos e indisponibilidad de los procesos.

La estrategia de este negocio est4 basada en la diferenciacion debido a la propuesta de
trabajo basada en la aplicacién del ciclo de mantenimiento a través del recurso humano con
conocimiento experto, con ello buscaremos optimizar los procesos de mantenimiento y como
consecuencia obtener ahorro de costos y ademas mejorar la confiabilidad de los sistema de
transporte.

Nuestro negocio esta enfocado en el segmento de profesionales del area de la ingenieria
mecanica / eléctrica y que buscan mejorar sus procesos de mantenimiento mediante la

aplicacion de las mejores practicas del mantenimiento.

5.1 Oportunidades que atiende
Las actuales probleméticas de baja disponibilidad en los sistemas de transporte a

consecuencia de fallas reiteradas en estos equipos, sobrecargas, deficiencias de aseo, entre
otras y que a su vez generan incumplimientos a los programas de produccion, asi como
también aumento en los costos totales de estos sistemas, son tratadas y analizadas por un
equipo experto cuyo objetivo es recoger estas deficiencias y transformarlas en oportunidades
de captura de beneficios, por ejemplo, es comun observar en las plantas mineras grandes
contratos de aseo industrial para sustentar la operacion diaria de los sistemas de transporte
de mineral, sin embargo, la causa raiz de estos excesos de suciedades no es resuelto y la
oportunidad de generar eficiencias a los procesos de operacion y como resultado ahorrar en

costos por efecto de estos contratos de aseo industrial no es considerada.

En consecuencia, las practicas actuales del mantenimiento de resolver las causas
inmediatas de las fallas pero sin tratar las causas basicas son resueltas por nuestro negocio
a través de una solida propuesta de trabajo apalancada en la aplicacion del ciclo de

mantenimiento.
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La oportunidad de negocio de generar eficiencias en los procesos productivos y de
mantenimiento, capturando ahorros (a consecuencia de lo anterior) y generar aumentos
productivos por efecto de la aplicacion de este método de trabajo es la que nos permitira

ofertar nuestro servicio a las distintas plantas mineras de la segunda region.

A continuacion se muestra en la tabla 1 siguiente los valores que gastan algunas empresas
mineras como Codelco, por ejemplo, en presupuestos destinados a cintas transportadoras y

servicio de terceros para el mantenimiento de estos equipos.

2012 2013
. _|Superficie mantenida|  SUS ._|superficie mantenida|  SUS
Costo USS/ano — Costo USS/ano —
metros cuadrados m- metros cuadrados m-

Cintas transportadoras | $11.916.677 50764 $10.729.714 50764 .
Servicio de terceros $10.353.844 $9.082.571 Codelco Chuguicamata
Total $22.270.521 90764 5245 519,812,285 90764 5218
Cintas transportadoras 59.876.322 —_— 510.827.221 —_— . .
Servicio de terceros 5$5.496.923 $5.076.923 Codelco Radomiro Tomic
Total 515.373.245 73544 5208 515.904.144 73944 5215

Tabla 1: Gastos realizados por empresas de la gran mineria

En general, los valores estandares que se manejan en la mineria son 215 US$/metro
cuadrado mantenido al afio. De esta manera, por concepto solo de repuestos en cintas
transportadoras y servicios de terceros los gastos incurridos oscilan entre los 15 y 20
millones de délares al afio, de los cuales aproximadamente el 30% corresponde a sobre —

gastos producto de fallas en los sistemas de transporte de mineral (MMUS $4,5).

5.2 Descripcion de la empresa
SICS transportadores (de ahora en adelante SICS), es una empresa orientada a la

prestacion de servicios de Ingenieria y mantenimiento de sistemas transportadores de
mineral, para lo cual se define como mercado objetivo en una primera etapa, la mediana y

gran mineria en Chile, especificamente la segunda region del pais.

El servicio sera flexible, adaptandose a las necesidades de cada planta y a los
requerimientos especificos de cada cliente. Las oficinas se ubicaran en la ciudad de
Antofagasta por ser considerado un punto de operaciones estratégico para nuestro negocio y

comenzard sus actividades en Enero del 2015.
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Vision: Ser conocidos como la mejor empresa de servicios de ingenieria a los
sistemas transportadores, con profesionales de alta capacidad y que aseguran la
confiabilidad operacional de los equipos de nuestros clientes.

Mision: Apoyar a nuestros clientes en el logro de sus planes productivos y la
optimizacion de sus planes de mantenimiento, asegurando la competitividad del negocio

minero.

Objetivos estratégicos: Satisfacer a los clientes, ofreciendo una propuesta
competitiva a la industria minera con enfoque en la eficiencia de sus procesos de
mantenimiento — operacion y como tercer objetivo orientar nuestros esfuerzos a la

rentabilidad del negocio (servicios de Ingenieria y confiabilidad).

Satisfaccion de nuestros clientes: Nuestro primer objetivo es la satisfaccibn de nuestros
clientes, entregando un servicio confiable y oportuno acorde a las necesidades de cada

negocio (flexibilidad). Ello nos permitird construir una relacién muy estrecha con los clientes.

Propuesta competitiva con enfoque en la eficiencia mantenimiento - operacién: La necesidad
actual de las plantas mineras por mejorar su competitividad en costos e incorporar las
mejores practicas del mantenimiento, nos desafia a entregar una propuesta distinta a las
alternativas que existen en el mercado y que se hace cargo de reducir las brechas de estos
procesos (ineficiencias en costos) mediante la aplicaciéon del ciclo de la Ingenieria de

Mantenimiento.

Rentabilidad del negocio: Nuestro tercer objetivo sera rentabilizar nuestro negocio
obteniendo un valor promedio de un 20% a largo plazo. De esta manera, ello permitira

sustentar el crecimiento proyectado tanto a nivel local, como a nivel nacional.

Para este negocio nuestro segmento de mercado a considerar son las empresas mineras
ubicadas en la segunda regién que cuentan con plantas de manejo de materiales y que
manejan presupuestos entre 2 y 20 millones de ddlares para mantenimiento. Para estos
clientes, sus principales necesidades a satisfacer la optimizacion de sus equipos productivos
a través de la incorporacion de las mejores précticas de mantenimiento y la confiabilidad

operacional de los equipos.

16



6. Modelo de negocios

6.1 Descripcién del modelo de negocios CANVAS

6.1.1 Segmentos de clientes

Los usuarios son las compafias mineras (medianas o gran mineria) y los clientes son los
gerentes y superintendentes de operacion y/o mantenimiento (personas tomadoras de
decisiones). Cabe sefalar, que en principio el mercado objetivo sera orientado
exclusivamente a la mineria del cobre, con exclusividad a la mediana y gran mineria, esto
por la necesidad de partir el negocio con clientes importantes y de buena capacidad
econdmica de pago.

Nuestros clientes en general son personas profesionales universitarias, que buscan
continuamente la aplicaciébn de nuevas tecnologias y herramientas, son amantes de la
ingenieria y se apasionan con grandes desafios. En general manejan presupuestos entre 2 y
20 millones de dodlares y estan dispuestos a pagar por nuestro servicio entre 30.000 y
200.000 US$/mes.

6.1.2 Propuesta de valor
Este negocio permitira a los clientes asegurar la continuidad operacional de sus sistemas de

transporte, asi como también disminuir costos en los diferentes ambitos relacionados
(materiales y servicio a terceros) mediante la eficiencia de sus procesos internos de

mantenimiento.

A través de la aplicacion del ciclo de mantenimiento y con énfasis en la entrega de un
servicio con personal altamente especializado, se dara énfasis en la inspeccion predictiva-
sintomatica a la deteccion de fallas prematuras y que puedan poner en riesgo la operacion
de la planta. Cabe sefalar, que este servicio estara sustentado por la mano de obra

altamente calificada y especializada.

Los entregables de este servicio son:
e Plany ejecucion de inspecciones,
e Andlisis técnico/ toma de escaner/ control de espesores y curvas en elementos de
desgaste
e Inspeccién de sistemas de control e instrumentacion

e Inspeccién de estructura mecanica asociada
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e Plan de mantenimiento (planificacién y programacién de actividades)
e Seguimiento de actividades ejecutadas
e Servicio de ingenieria (levantar las fallas recurrentes)

e Asistencia técnica los 365 dias del afio, con el personal disponible en planta

De esta manera, se pretende que personal altamente calificado y experto entregue un
diagnéstico rapido, confiable y consistente con los requerimientos de cada planta, en funcion
a las necesidades especificas de ésta, con ello podemos generar un flujo de informacion real
y confiable, que sera la base para generar los planes de mantenimiento, seguimiento y

control de factores claves del mantenimiento de los sistemas de transporte.

Con toda esta informacién, se podran preparar y evaluar las propuestas de mejora (re-
disefos / optimizaciones) que realizara el equipo de ingenieria. Estos recursos seran propios
de la empresa y formaran parte del selecto equipo de trabajo que desarrolla este servicio en

las plantas mineras.

Sin duda, la combinacién de estos factores, corresponden a los pilares fundamentales de

nuestro servicio.

6.1.3 Canales
Se pretende entregar el servicio mediante la adjudicacién de un contrato (minimo 12 meses)

de servicio, el cual sera llevado por personal propio de nuestra empresa y con permanencia
todos los dias en planta. El servicio sera evaluado y controlado por KPI's de desempefio
técnico y ello nos permitira recibir feedback por parte de nuestros clientes.

En una primera etapa el servicio sera difundido mediante 90% de redes de contacto para
programar reuniones de trabajo con nuestros potenciales clientes, a los cuales se les
presentara el servicio directamente y luego se trabajaran propuestas para comenzar a operar
alguno de los servicios de mayor interés. Ademas esperamos que un 10% de las ventas sea
mediante publicidad a través de la propia pagina web de la empresa y en cuyo interior se

entregara una completa descripcién de los servicios ofertados.
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6.1.4 Relacion con el cliente
Las relaciones en principio estaran motivas con el objeto de generar nuevos clientes y luego

se enfocaran en forma individual a cada cliente. Sabemos que las necesidades de cada
planta son distintas unas de otras y por o mismo es necesario disefiar y entregar un servicio

especifico para cada cliente.

6.1.5 Flujos deingreso
Los clientes pagan por la entrega de un servicio confiable y de excelencia, que aporte al

negocio y contribuya con mejoras a la cadena de valor del proceso de extraccién del cobre.
El flujo de dinero es mensual y con plazos maximos de pago de hasta 90 dias, una vez
entregado el servicio. No existen intermediarios en este negocio, por lo cual el dinero circula

desde el cliente hacia nuestra empresa en forma directa.

6.1.6 Recursos clave
Sin duda, los recursos claves de nuestra empresa son el recurso humano. Tanto en

especializacion como también en experiencia. Ello permitira generar un flujo de informacion
real y confiable, que sera la base para generar los planes de mantenimiento, seguimiento y
control de factores claves del mantenimiento de los sistemas de transporte. Ademas, con
esta informacion se podran preparar y evaluar las propuestas de mejora (re-disefios /
optimizaciones) que realizara el equipo de ingenieria.

Estos recursos seran propios de la empresa y formaran parte del selecto equipo de trabajo

que desarrolla este servicio en las plantas mineras.

6.1.7 Actividades clave
-Como actividades claves de nuestro servicio estan definidas todas aquellas actividades

propias de la inspeccién y que estaran reguladas y normadas por pautas de trabajo no
permitiendo entregar opiniones subjetivas de situaciones y por el contrario entregando
informacioén real del estado de los equipos (véase anexos — ilustracion 2).

-Otra actividad clave sera el tratamiento y procesamiento de los datos generados por el
equipo de inspecciones y que permitirdn construir la informacion clave para elaborar los
planes y programas de mantenimiento (véase anexos — ilustracion 3).

-El control de los trabajos ejecutados y la calidad con la cual fueron ejecutados son aspectos
significativos a levantar y nos permitirdn diagnosticar como estd funcionando el plan de

mantenimiento disefado.
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-Por dltimo, una de las actividades claves sera la deteccion, por parte del equipo de
ingenieria de nuestra empresa, de oportunidades de mejora continua y que aporten a la
disminucion de detenciones de la planta.

6.1.8 Asociaciones claves
Se estableceran asociaciones con empresas proveedoras de cintas transportadoras y

elementos rodantes, cuyo objetivo sea la entrega de componentes de alta calidad y
solicitacion. De esta manera, el control y responsabilidad de que estos productos duren lo
indicado por el fabricante serd nuestra, en consecuencia, toda vez que se logre la vida util
esperada del componente ganara tanto la empresa usuaria asi como también el proveedor

del repuesto y nuestra empresa sera la encargada de facilitar este éxito.

Se indica también la necesidad de establecer una asociacién clave desarrollada por nuestra
empresa y los clientes a los cuales les entregaremos nuestro servicio. Ello debido a la
necesidad de acceder a informacion importante (especificaciones de disefio, planos, layout)

y la misma condicion de realizar el levantamiento fisico de las medidas en planta.

6.1.9 Estructura de costos
La estructura de costos de nuestro servicio estara regulada por un valor base cuyo objetivo

sera financiar los costos fijos de nuestra empresa (camionetas, alimentacién del personal,
remuneraciones, amortizaciéon de equipos menores) y del cual se estima un 80% del valor
total y el otro 20% sera en costos variables y que estaran regulados por los KPI's del
servicio, asi aseguraremos la calidad del servicio, dado que estos indicadores de desempefio
también seran anexados como bonos de produccion a cada uno de los trabajadores del

contrato.

6.2 Analisis interno

6.2.1 Anélisis FODA
Entorno externo — Oportunidades
- La necesidad de entregar una propuesta competitiva a la industria minera y que se
haga responsable de las recurrentes fallas de los sistemas transportadores.
- La oportunidad de generar ahorro de costos a consecuencia de la eficiencia de sus

procesos, en beneficio de la exigente industria minera.
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- Ingresar a una industria competitiva y de altos ingresos econémicos, en crecimiento.
- La oportunidad de disminuir la cantidad de residuos generados, producto del

consumo controlado de elementos mecanicos de desgaste.

Entorno externo — Amenazas

- La posibilidad de integracion horizontal de las empresas mineras, con el propésito de
mantener cautivo el know how de la planta.

- La intensa rivalidad del mercado que presionan a la baja los precios de los servicios
entregados y cuyo objetivo es capturar una porcion del mercado.

- La accidentabilidad de alguno de nuestros trabajadores podria caducar alguno de

nuestros contratos.

Entorno interno — Fortalezas

- La solida propuesta de trabajo y cuyo mayor activo son las personas hacen que esta
ventaja competitiva sea muy significativa en nuestro negocio.

- Manejo de informacion clave de las plantas mineras tanto en operacion como
mantenimiento asociado.

- La metodologia de tratamiento de la informacién basada en la aplicacion del ciclo de

ingenieria de mantenimiento.

Entorno interno — Debilidades

- Empresa nueva y sin experiencia previa.
- Pobre respaldo econdémico y que seria clave ante un eventual crisis de la industria

minera podria generar el colapso de nuestro negocio.

En conclusion podemos sefalar que nuestra empresa posee una excelente oportunidad para
ingresar al negocio de la mineria del cobre y se destacan sus fortalezas tales como la calidad
de su recurso humano y la metodologia de tratamiento de la informacion propuesta.
Respecto de las amenazas detectadas, se levantaran contratos de servicios minuciosamente
elaborados para evitar la internalizacion de nuestro personal y se desarrollaran planes
especiales para evitar problemas de seguridad. En lo que se refiere a las debilidades de
nuestro negocio se evaluaran alianzas con otras empresas para aumentar el respaldo

econdmico y mejorar la experiencia en el negocio minero.
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6.2.2 Cadena de valor del negocio
El desarrollo de nuestra cadena de valor (SICS), es clave para identificar las actividades que

nos permitiran alcanzar y mantener nuestra ventaja competitiva. Para comprender en una

primera etapa nuestra compaifiia, detallaremos el esquema en la figura 1.

Como actividades primarias (claves) de nuestro servicio podemos identificar:
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1-. Logistica Interna: Estan definidas todas aquellas actividades propias de la inspeccion y
que estaran reguladas y normadas por pautas de trabajo, no permitiendo entregar opiniones
subjetivas de situaciones y por el contrario entregando informacion real del estado de los
equipos (véase anexos — ilustraciones 10/11/12). La recoleccion de informacion y las

herramientas empleadas para esto sin duda que son relevantes.

2-. Operacion: El tratamiento y procesamiento de los datos generados por el equipo de
inspeccion y que permiten construir la informacién clave para elaborar los planes y
programas de mantenimiento, asi como también las propuestas de mejora y redisefios, que
seran manejados a través de un fiel cumplimiento de nuestra filosofia y herramientas de
trabajo. EI modelo de gestion que utilizaremos, se desarrollara mediante el ciclo de

mantenimiento (véase anexos — ilustracion 3).

3-. Logistica externa: El proceso de entrega de alarmas, programas y ordenes de trabajo, asi
como también la ingenieria conceptual, basica y de detalle asociada a las mejoras de los
sistemas mecanicos (transporte), seran otorgados metddicamente por ejemplo: mediante la
incorporacién al sistema SAP, o0 segun los requerimientos especificos de cada cliente.
Nuestro equipo actuara también como auditor de la ejecucion correcta y oportuna de las

actividades de mantenimiento ejecutado.

4-. Marketing y ventas: En una primera etapa trabajaremos fuerte mediante redes de
contacto, con agendas y reuniones de trabajo con nuestros potenciales clientes, para luego
establecer una campafia de publicidad de igual intensidad, mediante revistas de la mineria

del cobre y la participaciéon en ferias de trabajo.

5-. Servicio Post Venta: El control de los trabajos y la calidad con la cual fueron ejecutados
son aspectos significativos para sefialarnos como esta funcionando el plan de mantenimiento
disefiado asi como también las mejoras propuestas, para esto seran confeccionados KPls

gue den cuenta del cumplimiento de estos objetivos.
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6.2.3 Recursos, capacidades y ventajas competitivas
Para realizar en analisis de recursos y capacidades ocuparemos en modelo VRIO que nos

permitira identificar los diversos potenciales de nuestro negocio.

Valorable: Para este aspecto nuestra clasificacion es alta, dado que el servicio desarrollado
como se menciond anteriormente entrega valor muy significativo al cliente, puesto que
permite identificar oportunidades de mejora para buscar la confiabilidad del proceso
productivo (disminucion de fallas imprevistas) y a la vez permite generar ahorros de costos
disminuyendo por ejemplo el consumo de materiales (cintas transportadoras) y gastos en
servicios de terceros, por ejemplo, aseo industrial, todo ello a consecuencia del incremento

en la eficiencia de sus procesos internos.

Raro: La clasificacion es media, puesto que al realizar un andlisis en el mercado actual
podemos sefialar que no existe una estrategia metddica y clara orientada hacia la
confiabilidad operacional de los sistemas transportadores. Si bien es cierto, existen
empresas que se dedican a entregar el servicio de inspecciones a “sistemas
transportadores”, estas no cuentan con personal especializado en estos temas y por otro
lado estas tacticas no se encuentran apalancadas en el modelo de aplicacién del ciclo de la
Ingenieria de Mantenimiento, lo cual, evidentemente no ha hecho sustentable estas

practicas.

Inimitable: Clasificacibn media. Para nuestro servicio la clave son las personas y la
metodologia a ejecutar durante la aplicacion de los planes de inspeccién y por otro lado, la
forma de tratar la informacion para alimentar los planes de mantenimiento asociados.
Nuestro fuerte serd la especializacion de nuestros técnicos en mantenimiento y la
experiencia de los mismos, por lo mismo, nuestro proceso de reclutamiento y seleccion de
personal sera muy exigente, dado que después el personal seleccionado pasara por
programas de preparacion y especializacion antes de iniciar su trabajo. Finalmente, las

remuneraciones de nuestro personal sera muy por sobre el mercado.

Organizacion: Clasificacion alta dado que como se menciond anteriormente, nuestro mayor
activo son el conocimiento y especializacion de nuestro personal, en consecuencia la
metodologia de comunicaciones internas de nuestro personal y la estructura de entrega del
servicio esta orientada a obtener la mejor calidad de informacién para que finalmente

nuestros clientes cuenten con informes confiables y oportunos para la toma de decisiones.
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Fuentes de ventaja competitiva: Hemos definido como fuente de ventaja competitiva la
capacidad y preparacion de nuestro personal para detectar posibles fallas y anticipar
soluciones y/o estrategias para enfrentar estas situaciones y por otro lado, la metodologia de
tratamiento de la informacion a través de la aplicacion del ciclo de ingenieria de

mantenimiento que sera el sustento de la mejora continua del proceso.

6.2.4 Estrategia competitiva
Nuestra estrategia, esta orientada en funcién a la aplicacion del ciclo de mantenimiento y con

ello apuntaremos a la identificacion del estado de componentes, tratamiento de hallazgos y
mejora continua del proceso. Por esta razon, podemos indicar que nuestra propuesta se
sustenta en la diferenciacién de los servicios de ingenieria y confiabilidad que entregara
SICS, en funcién al modelo de gestién y a las competencias de nuestros profesionales y
técnicos especializados, para generar valor tanto a nuestros clientes como a nuestros

inversores.

Finalmente, considerando que los sistemas productivos a los cuales prestaremos servicios
no pueden ser detenidos para realizar pruebas o desarrollos en post de mejoras (prueba y
error), es gue nuestro negocio considera la utilizacion de un software de simulacién dinamica
de transporte de materiales. Ello nos permitira la incorporacion de tecnologia de Ultima
generacién en la deteccidon de fallas prematuras y por ende estar a la vanguardia del

mercado.

6.2.5 Factores diferenciadores
En nuestro andlisis interno hemos definido claramente que nuestras ventajas competitivas

son:
1-.El Know How para seleccionar y preparar al personal especialista del servicio

2-.Conocimiento en la metodologia y la aplicacion del ciclo de mantenimiento,
especificamente a los sistemas transportadores, que corresponde al sustento del
mantenimiento planificado y a la mejora continua de los equipos. Se destaca también la
utilizacion de tecnologia de Ultima generacion que aporta al mejoramiento continuo de

procesos.

El resultado de nuestro trabajo, a diferencia de nuestros competidores, sera plasmado en

compromisos concretos con nuestros clientes, los que seran medidos y cuantificados a
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través de KPIs (véase anexos — ilustracion 9), acordados con cada uno de ellos y ajustados
a las realidades individuales de cada proceso, considerando por ejemplo:

e Aumentos en la disponibilidad de los sistemas de transporte.

e Disminucion de imprevistos y fallas (mantenimiento no planificado).

6.2.6 Eleccion de posicionamiento competitivo
Inicialmente se pretende capturar la cuota minima de mercado que permita dar conocer

nuestros servicios tanto a nivel local, asi como también a nivel de la propia compafiia en la
cual se desarrollara el primer servicio. Por esta razon, se presentaran y destacaran los
factores diferenciadores y de alta especializacion de nuestra empresa y con un precio
altamente competitivo (precio levemente superior al de nuestra competencia directa). En
consecuencia, una vez adjudicado el primer servicio se retomard para las futuras licitaciones
los precios atingentes a un servicio de alta calidad y especializacién, puesto que en principio
se sacrificd gran parte de la rentabilidad esperada (de un 28% a un 5%) solo con el objetivo

de dar a conocer nuestro negocio.

6.3 Modelo de ingresos
Nuestro proyecto pretende entregar el servicio mediante la adjudicacion de un contrato

(minimo 12 meses) de servicio, el cual seréa llevado por personal propio de nuestra empresa
y con permanencia todos los dias en planta. El servicio sera evaluado y controlado por KPI's
de desempefio técnico y ello nos permitira recibir feedback por parte de nuestros clientes.

En una primera etapa el servicio sera difundido mediante 90% de redes de contacto para
programar reuniones de trabajo con nuestros potenciales clientes, a los cuales se les
presentara el servicio directamente y luego se trabajaran propuestas para comenzar a operar

alguno de los servicios de mayor intereés.

Los clientes pagan por la entrega de un servicio confiable y de excelencia, que aporte al
negocio y contribuya con mejoras a la cadena de valor del proceso de extraccion del cobre.
El flujo de dinero es mensual y con plazos maximos de pago de hasta 60 dias, una vez

entregado el servicio.
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6.4 Estrategia de entrada
Nuestra estrategia para posicionar nuestra marca estara basada en los beneficios asociados

por efecto de aplicar nuestra metodologia de trabajo, recalcando principalmente el ahorro de
costos en el mediano plazo que se obtiene en el suministro de repuestos y servicio de
terceros por efecto de la optimizacion de los procesos de operacion y/o mantenimiento que
se obtienen al aplicar el ciclo de la ingenieria de mantenimiento a los sistemas
transportadores. Por otro lado, se dard énfasis en la metodologia de tratamiento de la
informacioén y las caracteristicas diferenciadoras de nuestro servicio. El enfoque para captar
clientes estard apalancado en conceptos propios de nuestro negocio, por ejemplo,
diagnosticos certeros y confiables, ahorro de costos, mejora continua del proceso de
mantenimiento; de esta manera nos acercaremos a clientes que buscan un apoyo o solucion
a problematicas contingentes y que afectan sus indicadores de produccion y/o

mantenimiento.

De esta manera, podemos sefialar que inicialmente nos introduciremos al mercado a través
de entrevistas directas con nuestros clientes (mediante contactos) para presentar nuestra
empresa y en conjunto elaborar propuestas de pruebas para nuestros servicios. En caso que
se presenten malos resultados producto de lo anterior, se presentaran inclusive pruebas a
costo cero a alguno de nuestros potenciales clientes, con el objeto de generar el enganche

del servicio.

6.5 Estrategia de crecimiento
Una vez adjudicado el primer servicio, se realizara un fuerte trabajo de publicidad para dar a

conocer los resultados obtenidos, eficiencias productivas logradas y por ende ahorros
econémicos generados. Esto nos permitird difundir nuestro negocio ya inserto en el mercado

y con buenas expectativas de desarrollo.

Con el objetivo de expandir nuestro negocio a través de una misma compafiia (Codelco —
BHP Billton — Antofagasta Minerals — Anglo American) se presentaran contratos con
sinergias de servicios entre si, para optimizar costos a las empresas mineras y poder

entregar el servicio a todas las plantas y/o divisiones de esa compafiia minera.

Cabe destacar que el primer servicio operara generando una utilidad de un 5% mensual, sin
embargo, los resultados obtenidos por nuestro modelo de negocios nos permitird extender
nuestro servicio por un afio mas, pero con la consideracion que la utilidad se incrementara a

un 15% para comenzar a recuperar la inversion.
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Finalmente, para el tercer afio de operacion se proyecta que nuestros servicios generan una
utilidad de un 28% debido a que nuestro negocio ya serd conocido y consolidado en el

mercado minero.
En la ilustracion 18 de los anexos se puede revisar la estrategia de crecimiento

6.6 Estrategia de salida
Al séptimo afio de operacion de nuestro negocio se evaluara la alternativa de vender esta

empresa, puesto que podrian presentarse factores significativos a considerar, por ejemplo,
falta de crecimiento, posibles avances tecnoldgicos, alta competencia en el mercado (precios
de servicios a la baja) y la posible internalizacion de nuestros servicios debido a que es un

area estratégica para la operacion.

7. Plan de Marketing

7.1 Segmentaciéon y Mercados Objetivos

Los usuarios son las compafiias mineras (medianas o gran mineria) y los clientes son los
gerentes y superintendentes de mantenimiento y/o operacion (tomadores de decision). Cabe
sefalar, que en principio el mercado objetivo sera orientado exclusivamente a la mineria del
cobre, con exclusividad a la mediana y gran mineria, esto por la necesidad de partir el
negocio con clientes importantes y de buena capacidad econémica de pago.

Creemos que el trabajar con clientes importantes nos entregara status y reconocimiento
como empresa de prestigio y confianza.

Nuestros clientes en general son personas profesionales universitarias, que buscan
continuamente la aplicacion de nuevas tecnologias y herramientas, son amantes de la
ingenieria y se apasionan con grandes desafios. En general manejan presupuestos entre 2 y
15 millones de dolares y estan dispuestos a pagar por nuestro servicio entre 30.000 y
200.000 US$/mes.

7.2 Posicionamiento y propuesta de valor
Nuestra estrategia de posicionamiento se sustenta en los beneficios, de implementar el

modelo de gestion del mantenimiento en los sistemas de transporte, considerando la
estrategia de inspeccion periddica con personal experto y calificado, asi como también el

tratamiento metddico de la informacion. Para posicionar nuestra marca recalcaremos los
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resultados obtenidos por nuestros clientes, principalmente en lo que se refiere al ahorro de
costos y el aumento en la eficiencia de sus procesos, en el mediano y largo plazo en
términos de suministros, repuestos y servicios de terceros, asi como el considerable
beneficio en términos de disponibilidad, lo que se traduce en un incremento en las ventas,
fruto de los incrementos en produccion.

Como resumen, este negocio permitira a los clientes asegurar la continuidad operacional de
sus sistemas de transporte de material y por otro lado, les permitirhd generar eficiencias en
los diferentes ambitos (materiales, polines, poleas, servicio de terceros) que a su vez se
traduce en una mejora en los costos de produccién y un re-posicionamiento como unidad
competitiva. De esta manera, se pretende que personal altamente calificado y de experiencia
comprobada, diagnostique de manera rapida, confiable y consistente los requerimientos de
la planta, en funcién a las necesidades de ésta. Sin duda, la combinacién de estos factores
son los pilares fundamentales de nuestra propuesta de valor y calidad del servicio, lo cuales
nos permitirdn acercarnos a los clientes que buscan un apoyo o solucién a probleméaticas

contingentes y que afectan sus indicadores de produccion y/o mantenimiento

7.3 Mix de marketing
Estrategia de producto

Nuestro servicio sera liderado por un administrador de servicios el cual sera el responsable
de coordinar dia a dia con el cliente, informar las actividades diarias a ejecutar e instruir

actividades inmediatas solicitadas.

Este administrador contara con un staff de profesionales divididos en dos areas. La primera
de ellas serd el area de inspeccion y recoleccién de datos que permitiran capturar el estado
de la planta, alertar condiciones de riesgos para los equipos y finalmente sefialar la
efectividad de las intervenciones realizadas. Esta area trabajara en forma continua en la
planta con un sistema de turnos 7x7, asegurando en todo momento la atencién a los equipos
y eventualmente apoyaran en horarios fuera de programa para diagnosticar algin equipo
critico y que el cliente requiere su retroalimentacion inmediata. Este equipo de alta

experiencia estara compuesto por técnicos especialistas.

La otra area de nuestro servicio sera responsable de analizar los datos recolectados y planta

y transformarlos en informacion para la generacion de planes de mantenimiento,
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planificacion y programacion de actividades, ademas de gestionar la mejora continua de los

planes de mantenimiento y evaluacion mensual de los planes de inspeccion.

El servicio incluye el aporte de todos los recursos necesarios para su correcta y eficiente
ejecucion, entre ellos: mano de obra, medios de transporte, herramientas, equipos e

insumos, entre otros.

Los entregables son analisis de vibraciones, radiografias (mediante rayos X), liquidos
penetrantes, analisis de falla, rnediciébn de dureza, medicién de espesores, termografias,

ultrasonido, particulas magnéticas, medicién de desgaste para los equipos, asesorias, etc.

Terminadas las inspecciones se entregara un informe de la condicion de los equipos
revisados, en un plazo maximo de 48 horas y de acuerdo a una pauta establecida y validada
con el cliente. En este informe se establecera el diagndstico y recomendaciones para cada
equipo y componente.

Mensualmente, se entregara un informe consolidado de condicion de equipos, de todos los
servicios realizados en el mes. En este informe se establecera el diagnéstico y
recomendaciones para cada equipo y componente. Se realizard un resumen de condiciones
generales encontradas en los equipos inspeccionados y cualquier anormalidad que sea

detectada ser4 comunicada en forma oportuna.

En cada informe, se identificara, a lo menos, los siguientes items:
-Fecha de medicion y diagnéstico.

-ldentificacién de equipo, indicando técnica y procedimiento de inspeccioén utilizada.

-Datos técnicos generales del equipo.

-Planificacion y programacion (semanal — mensual — anual) de mantenimiento en software
indicado por el cliente.

-Fotografias del equipo, graficas puntuales y de tendencias en las que se visualice
situaciones de interés técnico.

-Pardmetros estandar. Se indicaran valores estandares segin normas y se comparara con
los datos obtenidos.

-Diagndstico de equipo y recomendacion para el mantenimiento.
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Es preciso sefalar ademas, que estos servicios técnicos serdn apoyados y supervisados por
un asesor de seguridad y cuyo propdsito serd asegurar que todas las actividades antes
mencionadas se realicen en completa concordancia con las exigencias de seguridad que
establece la normativa Chilena y la compafia minera a la cual se le presta servicios. Por otro
lado, se trabajard proactivamente evaluando la efectividad de las herramientas utilizadas y
por otro lado, se realizaran actualizaciones semestrales del inventario de peligros y métodos

de control asociado. Todo el personal trabajara activamente en los temas de seguridad.

Estrategia de precio

El precio de nuestros servicios estara relacionado con las caracteristicas de nuestro negocio,
vale decir, es un servicio diferenciado y cuyo mayor valor es el aporte de personal de
altamente preparado y de vasta experiencia en el rubro minero. Por otro lado, las técnicas y
equipos utilizados para la ejecucion del servicio son de Ultima generacion. A pesar de lo
anteriormente descrito y como forma de incentivar a nuestros clientes el sistema de precios a

aplicar sera de la siguiente forma:

Precio afio 1 Precio afo 2 Precio afio 3

Servicio Integral Costo total del Costo  total del | Costo total del
servicio + 5% de servicio + 15% de | servicio + 30% de
utilidad utilidad utilidad

Tabla 2: Precios proyectados del servicio

Actualmente las empresas que prestan servicios de similares caracteristicas en el mercado
tienen una utilidad promedio del 8% sobre las ventas y para nuestro caso esperamos tener
un 5% de utilidad. Esta diferencia negativa se explica como parte de la estrategia precio para
ingresar a un mercado minero altamente exigente, generar curiosidad sobre la metodologia
propuesta y generar confianza a nuestros clientes que la propuesta ofrecida en clara y
confiable. Nuestro servicio posee un mayor costo por la calidad de la mano de obra y la

cobertura que posee, sin embargo, la estrategia para seducir a los clientes sera al comienzo
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obtener baja rentabilidad en post de conseguir aceptacion y confianza de parte de nuestros

clientes.

Luego, al comienzo del afio 2 y cuando tengamos un afio de presencia en el mercado la
utiidad esperada aumentard a un 15% y esto estard fundamentado por los resultados
obtenidos en otras plantas. Este aumento en la rentabilidad capturara parte de los ahorros

generados a las plantas mineras.

Finalmente, al afio 3 de operacion la utilidad esperada sera de un 30% y que se ajusta a las
empresas que prestan servicios altamente especializados a la mineria del cobre. Para ese
periodo esperamos que nuestra empresa se encuentre posicionada en primer lugar del
mercado y con un alto nivel de satisfaccidn por parte de nuestros clientes, lo cual avalara los
precios cobrados por nuestros servicios. En la ilustracion 17 de los anexos se puede revisar
la tabla que detalla la estrategia precios de SICS para su operacion.

Estrategia de plaza

Para nuestro negocio el canal de distribucion seleccionado sera en una primera etapa
mediante 90% de redes de contacto para agendar reuniones de trabajo con nuestros
potenciales clientes, a los cuales se les presentara el servicio directamente y luego se
trabajaran propuestas para comenzar a operar alguno de los servicios de mayor interés. Por
la relevancia del servicio a entregar, es conveniente realizar una alianza con alguna de las
empresas suministradoras de repuestos para sistemas de transporte y con ello estaremos
respaldados desde la perspectiva de la solidez y confianza en nuestro trabajo. Esta alianza,
nos permitird acceder a contactos y personas claves en las plantas mineras y asi iremos
abriendo camino a este nuevo servicio ofertado. Ademas esperamos que un 10% de las
ventas sea mediante publicidad a través de la propia pagina web de la empresa y en cuyo

interior se entregara una completa descripciéon de los servicios ofertados.

Una vez adjudicado el primer servicio, comienza la segunda etapa de la estrategia de
distribucién dado que comenzaremos a realizar una fuerte campafa de publicidad mediante
revistas de la mineria del cobre y la participacion en ferias de trabajo de la mineria. Para este

entonces nuestro presupuesto de marketing sera distribuido de la siguiente manera:
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Mecanismo de distribucion Afio 1 de operacion de la empresa
Publicidad en revistas mineras 56% de nuestro presupuesto.
Participacion en ferias de trabajo 2% de nuestro presupuesto.
Venta per to per 42% de nuestro presupuesto.

Tabla 3: Distribucién de presupuesto de marketing para los canales seleccionados

Como se puede apreciar, para esta segunda etapa sigue siendo el presupuesto mas
importante la venta persona a persona, dado que como se menciond anteriormente nuestro
servicio es diferenciado respecto de la oferta del mercado y en funcion de ello es muy
necesario acercarnos a los clientes, incluso evaluando en terreno las condiciones de
operacién de sus equipos con el objeto de ofrecer la mejor alternativa de solucién a sus
problemas contingentes. Asi comenzaremos a construir con nuestros clientes una relacion

de confianza y unidad que nos permitird la captura de la cuota de mercado deseada.

Respecto de la inversion de nuestro presupuesto en publicidad en ferias y revistas, ello
responde a la necesidad de posicionar en medios de comunicacion de caracter masivo para

nuestro publico objetivo.

Estrategia de promocién

Respecto de la estrategia de promocién no sera de nuestro interés dar mucho énfasis en
este tema, dado que como hemos sefialado un servicio diferenciado y de alto impacto no
requiere promociones especiales ni descuentos asociados. Sin embargo, como
mencionamos anteriormente, para nuestro primer servicio y como forma de capturar la
primera cuota de mercado esperamos un 5% de utilidad sobre nuestras ventas, asi seremos
un negocio altamente competitivo y que genera inquietud y curiosidad entre sus potenciales
clientes a probar la metodologia planteada. Luego al momento de adjudicar el segundo
servicio y como forma de respaldo de los resultados alcanzados en la primera experiencia,
nuestro porcentaje de utilidades se incrementarqd a un 15% sobre nuestras ventas, para
finalmente al afio 3 esperamos tener una utilidad de un 30% acorde a los estandares de

algunas empresas proveedores de servicios mineros de alta-especializacion.
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Relaciones con clientes

Nuestra relacién con los clientes sera fundamental para nuestro negocio y en funcién de ello
nuestra estrategia sera la orientacién al 100% hacia nuestros clientes. La entrega de un
producto diferenciado requiere de un servicio de alto nivel y para clientes de alta exigencia,
por esta razon sera nuestra politica como organizacion la evaluaciéon mensual de la calidad
de nuestros servicios y que estara liderada por nuestro administrador, con el objeto de dar
seguimiento a nuestros KPIs acordados y que nos permitan identificar oportunidades de

mejora a nuestro negocio.

10. Plan de implementacion

10.1 Estrategia de desarrollo

Debido a las dificultades que representa el mercado minero y la importancia que le asignan
éstos a la experiencia previa de las empresas a la hora de evaluar técnicamente, se propone
que inicialmente SICS ofrecera un servicio solo con un 5% de utilidades durante un afio a
una planta minera, ademas este servicio operara con KPIs de desempefio cuyo propésito
sera controlar y monitorear lo ofertado. De esta forma, SICS podra mostrar su metodologia
de trabajo y en la medida que transcurran los meses nuestro cliente podrd comenzar a
percibir los beneficios de la propuesta.

Una vez finalizado este afio de operacion y producto del buen desempefio de los KPIs se
podra extender este contrato por un afio mas, sin embargo, el valor base sera incrementado
en un 15% para comenzar a recuperar la inversion.

Al inicio del segundo afio de operacion se contratara a un Gerente Comercial (mencién
Marketing) el cual tendrd como mision desarrollar el mercado de SICS mostrando los
resultados obtenidos luego de dos afios de operacion.

Los resultados de la gestion de este profesional se deberan reflejar como maximo al
comienzo del tercer afio de operacién cuando se proyecta adjudicar el segundo servicio para
SICS.

10.2 Avances y requerimientos de recursos
Los avances seran controlados semana a semana mediante un control interno que realizara

el gerente general, en la cual se revisaran los parametros de calidad, produccién y costos del

servicio, y por otra parte el administrador de contrato en conjunto con el cliente controlaran
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los KPIs propuestos para el servicio y reportara los avances y desviaciones detectados. El
anexo — ilustracion 9 muestra los KPIs a controlar.

Respecto de requerimientos de recursos adicionales no se visualizan mayores inversiones
durante el desarrollo del servicio, a excepcion de la adjudicacion de un nuevo servicio, en la

cual si se requiere al menos una inversion para el inicio de este nuevo servicio.

10.3 Carta Gantt
El detalle de la carta Gantt de la implementacién del servicio se puede revisar en el anexo —

ilustracién 15 del presente documento.

Un aspecto importante a destacar y como se mencioné anteriormente, se considera que toda
vez gque SICS se adjudique algun servicio nuestra empresa solicitar4 60 dias para iniciar la
operacién de éste debido a la necesidad de levantar la estructura del servicio, disefiar la

contratacion y preparacion de los recursos necesarios.

12. Riesgos y Planes de accion

En el desarrollo de nuestro plan de negocio orientado a la prestacion del servicio de
ingenieria y confiabilidad a los sistemas de transporte de la industria minera en Chile, hemos
detectado una serie de riesgos que posiblemente debamos enfrentar al momento de
implementar nuestro proyecto empresa. Para estos riesgos hemos realizado una evaluacion
y definido cualitativamente su nivel de criticidad o probabilidad de ocurrencia y como una
segunda derivada para cudles de ellos corresponde realizar un plan de accién o establecer

medidas que nos permitan mantenerlo bajo control.

Etapa Identificacion del Definicidn de Plan de mitigacion o
P Riesgo Criticidad control
No lograr la adjudicacion Media Alianza con
Primera Etapa: de un contrato provegdor
' ' consolidado
Venta del Servicio No conseguir el . Solicitar cred_|tos 0
. Y Baja conseguir
financiamiento . e
inversionistas
No conseguir el personal . Incrementar la oferta
) ; Baja -
Segunda Etapa: por nivel de sueldos econdomica
No conseguir el personal . Contratar a un menor
S i ) Media :
Adjudicacion del idéneo por competencias sueldo y capacitar
primer contrato Atrasos en la importacién . Arriendos por
X Media :
de equipos periodos
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Tercera Etapa:

Operacién del Servicio
de Ingenieria

Capacitar e instruir de
manera constante a

Acii?j%l:\rtg&ﬁ d/a d Media . los trabajadores,
implementar plan de
seguridad.
Capacitar, re instruir,
Falencias en la incrementar
implementacion del Baja seguimiento y
modelo reuniones con
objetivos medibles
. . Arriendo, cobro de
Fallas en los equipos Baja

garantias

De la matriz anterior se observa que no tenemos riesgos de criticidad alta, lo cual es

bastante positivo para nuestra gestion, sin embargo podemos detectar una serie de riesgos

con criticidad media y baja para los cuales se establecen medidas que nos permitirdn

controlar estos riesgos detectados.
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Anexos

llustracion 1 Muestra el mercado actual a nivel nacional de sistemas transportadores (mineria del

TAMANO DE MERCADO A NIVEL NACIONAL

M Iquique
B Antofagasta
1 Copiapo

W Zona Central

Valores en metros lineales de correas transportadoras

cobre).

Plataforma de datos Actual

ACCESO INALAMBRICO PARA
DESCARGA DE DATOS

Supervisor Contrato
Inspecciones
(Valida informacion de

% terreno)

PLANIFICADOR
E i (genera ordenes Q

Hallazgos en
/% cintas)
SERVIDOR \
DE DATOS
@ CONFIABILIDAD

% (Audita la efectividad
de las inspecciones Q

g EJECUCION F
y generaciéon de OT

\ Q hacia los hallazgos)
\ .

llustracion 2 Modelo de trabajo del recurso humano y metodologia de tratamiento de los hallazgos en

terreno
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llustracion 3 Metodologia de tratamiento de la informacion y hallazgos en base a la aplicacion del ciclo
de mantenimiento.
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llustracion 4 Inicio del ciclo con el levantamiento de la informacién
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llustracidn 5 Flujo de planificacion de actividades

Programacion
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programacion

planificacion

—_ p - programacion
evisar cargz de trabzjo Revisar antecedentss para

programar

Es necessrio ejecutar con
empresa contratista?

Preparar programa
asociado alaactividad

Validary comprometer
programa

Imprimir y distribuir
programa

Asignar trabzjo 2empresa
contratista

Validar disponibilidad de
mzateriales

W
iTarearequiere MNa Preparar grupos detareas
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S
Nao . L
Empresa contratista cuenta Si

Entregar tareas a personal
de ejecucidn

con pracedimienta? j

llustracién 6 Flujo de programacion de actividades
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| Gerente General * |

Gerente de RRHH y desarrollo a
las personas

Asistente

Administrativa *

]

Gerente de Marketing y Ventas

Gerente de Desarrollo Técnico y

Gerente de Administracion y

Operaciones Finanzas
Experto en prevendon de Administrador
Riesgos * de Contrato *
Ingeniero Sénior
Jefe de Ingenieria *
I
Ingeniero de Planificador *
Confiabilidad *

Inspector
1*

Inspector
z‘i

Inspector
3_.

Inspector
g%

Inspector
S‘i

Inspector
5’

Inspector
?l

Inspector
B‘i

llustracidon 70rganigrama de la empresa S.I.C.S. Transportadores en el mediano plazo.

(*) Especifica la dotacion considerada para la primera etapa o adjudicacion del primer contrato.
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llustracién 8 Perfiles de cargos para SISCS

Nombre del cargo:

Gerente General

Departamento: Gerencia
Supervisado por: Directorio
Supervisa a: Supervisa directamente las labores de la asistente administrativa, el

Gerente de RRHH, Gerente de marketing y ventas, Gerente de desarrollo
técnico y operaciones, Gerente de administracion y finanzas.

Responsabilidades:

El gerente general es el responsable legal de la empresa y tendra a su
cargo la direccién y administracién del negocio.

Perfil:

e Profesional titulado de ingenieria civil industrial, comercial o carrera
a fin con Magister en Administracion de Negocios (MBA).

e Experiencia minima de 5 afios en el rubro minero y en la gestion de
clientes vinculados al mantenimiento.

e Vision del negocio minero, con fortalezas en la direccion del capital
humano orientado principalmente a la formacién de equipos de
trabajo, fuerte liderazgo y un buen nivel de contactos en la industria
minera.

e Buen manejo del idioma Ingles

Funcion principal:

Debe dar cumplimiento a todos los requisitos legales que afecten al negocio
y a las operaciones de la misma.

Nombre del cargo:

Gerente de RRHH y desarrollo a las personas

Departamento: Gerencia
Supervisado por: Gerente General
Supervisa a:

Responsabilidades:

Es el responsable de gestionar la blusqueda y seleccion del personal idéneo
para cada uno de los cargos en la organizacién, asi como también de
implementar un modelo de capacitacion y de evaluacion del desempefio.

Perfil:

e Profesional titulado de ingenieria comercial con estudios en
administracion de RRHH o Psicologia con estudios de
administracion de negocios.

e Experiencia minima de 3 afios en el rubro minero y en la gestién de
personal vinculado a la industria.

e Objetivo, analitico, con un fuerte liderazgo y compromiso con la
empresa y los objetivos del negocio.

Funcién principal:

Dirigir e implementar los planes de capacitacion y evaluacion del personal,
asi como también de seleccionar al personal de la empresa y dar soluciones
a los problemas que se presenten a nivel de relaciones interpersonales. Es
también el encargado de gestionar las desvinculaciones.

Nombre del cargo:

Gerente de Marketing y Ventas

Departamento: Gerencia
Supervisado por: Gerente General
Supervisa a: Supervisar en el largo plazo a los jefes de marketing y ventas

Responsabilidades:

Es el responsable de gestionar e implementar las estrategias de marketing y
ventas para el negocio a nivel regional y nacional, gestionar los proyectos y
planes de venta asi como también establecer las metas y objetivos.

Perfil:

o Profesional titulado de ingenieria civil industrial o comercial, con
estudio de marketing y ventas.

e Experiencia minima de 5 afios en el rubro minero y en la gestion de
clientes vinculados al mantenimiento.

e Vision del negocio minero, con fortalezas en la direccién de
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proyectos y planificacion de ventas.
e Fortalezas en la gestion del marketing de servicios.
e Buen manejo del idioma Ingles

Funcién principal:

Establecer, definir e implementar el plan anual de ventas, gestionar y dirigir
la estrategia de marketing, generar y fortalecer la imagen corporativa.

Nombre del cargo:

Gerente de desarrollo técnico y operaciones

Departamento: Gerencia
Supervisado por: Gerente General
Supervisa a: Administrador de contrato, Experto en prevencién de riesgos y al Ingeniero

Sénior (jefe de ingenieria)

Responsabilidades:

Perfil:

e Profesional titulado Ingeniero Civil Mecanico

o Experiencia minima de 10 afios en el rubro minero y en la gestién
del mantenimiento.

e Vision del negocio minero, con fortalezas en la direccion de
profesionales orientados a la implementacién de proyectos,
planificacién del mantenimiento y su ciclo de gestion, asi como
también con una fuerte mirada al rol que juega la seguridad en las
actividades orientadas a la industria minera.

o Fortalezas en la administracion de activos.

e Buen manejo del idioma Ingles

Funcién principal:

Supervisar la correcta gestién de los profesionales a su cargo, velando por
satisfacer los requerimientos del cliente y el fiel cumplimiento de los
objetivos y responsabilidades definidos para nuestra empresa en las bases
técnicas y administrativas del contrato de servicios de ingenieria y
confiabilidad, velando en todo momento por el resguardo de las medidas de
seguridad destacadas por nuestro cliente.
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Nombre del cargo:

Gerente de Administracion y Finanzas

Departamento: Gerencia
Supervisado por: Gerente General
Supervisa a:

Responsabilidades:

Administrar y gestionar los presupuestos y sistemas del orden contable,
analizar la situacion econémica y financiera de la empresa con el objeto de
planificar las estrategias futuras.

Perfil:

e Profesional titulado de ingenieria civil industrial o comercial, con
estudio de postgrado en administracion y finanzas.
e Experiencia minima de 5 afios en el rubro minero y en la gestion de

presupuestos.

e Vision del negocio minero, con fortalezas en la direccion de
finanzas.

e Fortalezas en la administracion de negocios de servicios orientados
a la mineria.

e Buen manejo del idioma Ingles

Funcion principal:

Coordinar la administracion de los procesos y registros contables de las
operaciones del servicio. Planificar y administrar el presupuesto econémico
y financiero de la empresa asi como también asesorar a la Gerencia
General y a las distintas areas en materia econémica y financiera.

Nombre del cargo:

Administrador del Contrato

Departamento: Gerencia de desarrollo técnico y operaciones
Supervisado por: Gerente de desarrollo técnico y operaciones
Supervisa a:

Responsabilidades:

Responsable de la buena administracion y gestion del contrato, sera el
encargado del control financiero contable y de la fiscalizaciéon del
cumplimiento de los compromisos contractuales, tanto de la empresa
mandante como de SICS. Es responsable a su vez de gestionar la
documentacién para la correcta presentacion de los estados de pagos del
servicio.

Perfil:

¢ Profesional titulado de Ingenieria civil.

e Experiencia minima de 3 afios en la administracién de contratos,
especificamente relacionados con mantenimiento de plantas
operativas de produccion o similares.

Funcién principal:

Participar en las reuniones de gestion mensual del servicio, de coordinacion
de paradas de planta, responsable de la medicibn y acciones
correspondientes a la satisfaccion del cliente. Gestién de los pedidos de
cotizacion.

Nombre del cargo:

Experto en prevencion de riesgo

Departamento: Gerencia de desarrollo técnico y operaciones
Supervisado por: Gerente de desarrollo técnico y operaciones
Supervisa a: Supervisores e inspectores y a todo aquel profesional que deba desarrollar

actividades en terreno.

Responsabilidades:

Responsable de la gestion de seguridad del contrato, que asegure la
aplicacion y respeto a la normativa interna de la empresa mandante en
materias de seguridad asi como también respecto de todos los asunto
legales asociados a este asunto.
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Perfil:

¢ Profesional titulado de Ingenieria en prevencion de riesgos.
e Licencia Sernageomin tipo B, con a lo menos 4 afios de experiencia
en Prevencion de riesgos en mineria.

Funcién principal:

Elaborar el inventario de riesgos, basado en los protocolos de mantenciéon o
mapas del proceso y procedimientos de trabajo seguro, entre otras
actividades para el servicio en un esquema de mejoramiento continuo.
Apoyo permanente a los supervisores en todas sus necesidades respecto a
los asuntos de seguridad en el desarrollo de sus funciones.

Previo al inicio de las actividades del contrato, instruir a los trabajadores
mediante charlas orientadas al trabajo que se va a realizar, de modo que
cada trabajador tenga cabal conocimiento de las areas donde se
desempefara, de las areas restringidas y lugares autorizados para su
desplazamiento.

Nombre del cargo:

Ingeniero Sénior / Jefe de Ingenieria

Departamento: Gerencia de desarrollo técnico y operaciones
Supervisado por: Gerente de desarrollo técnico y operaciones
Supervisa a: Planificador, Programador, Ingeniero de confiabilidad

Responsabilidades:

Es el responsable de definir las Estrategias del Mantenimiento, en un fiel
cumplimiento a los sistemas de gestion de calidad, seguridad y medio
ambiental definidos por el cliente.

Perfil:

e Profesional titulado de Ingenieria civil mecanico.

e Experiencia minima de 10 afios en la gestiébn del mantenimiento,
especificamente relacionados con plantas operativas de produccion
en mineria.

e Experto en el andlisis de fallas relativo a los sistemas de transporte
de mineral y de sus soluciones.

Funcion principal:

Evaluar semanal y mensualmente los indicadores de desempefio (KPI's)
respecto a los planes de mantenimiento, control de costos asociados,
cumplimiento de actividades, cantidad de back Log, control de PL/NP y
otros indicadores definidos por el cliente. Mantener actualizada toda la
documentacién técnica de equipos e Instalaciones, realizar benchmarking
interno y externo para el buen desarrollo del servicio integral de ingenieria y
confiabilidad.
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Nombre del cargo:

Planificador

Departamento: Gerencia de desarrollo técnico y operaciones
Supervisado por: Ingeniero Sénior / Jefe de Ingenieria
Supervisa a: Supervisores de inspeccion

Responsabilidades:

Planificar los trabajos asociados a cada uno de los mantenimientos, en
concordancia con el plan de mantenimientos del area cliente. Responsable
de la generaciéon de histéricos y antecedentes para el correcto analisis de
falla.

Perfil:

e Profesional titulado de Ingenieria en ejecucion mecanico.

e Experiencia minima de 4 afios en la gestion del mantenimiento,
especificamente relacionados con plantas operativas de produccion
en mineria.

o Experto en sistemas de gestién orientados a la planificacion

e Experto SAP modulo PM

Funcion principal:

Participar en las reuniones de gestion mensual del servicio, de coordinacion
del mantenimiento. Coordinar con la Ingenieria de Mantenimiento del cliente
y con las distintas é&reas, las actividades inherentes al plan de
intervenciones y detenciones propuestas por nuestro servicio. Generacion
de solicitud de repuestos necesarios para el efectivo cumplimiento del plan
de mantencion. Proyectar consumos de materiales, durante el afio, en
funcion de programas y estadisticas

Nombre del cargo:

Ingeniero de Confiabilidad

Departamento: Gerencia de desarrollo técnico y operaciones
Supervisado por: Ingeniero Sénior / Jefe de Ingenieria
Supervisa a:

Responsabilidades:

Mejorar la confiabilidad de las instalaciones del mandante, a través del
manejo y andlisis de informacion estadistica y técnica de mantenimiento
para la obtencion de soluciones a los problemas de operatividad y de
mantenibilidad de equipos e instalaciones.

Perfil:

e Profesional titulado de Ingenieria en ejecucion mecanico.

e Experiencia minima de 5 afios en el mantenimiento, de sistemas de
transporte, especificamente relacionados con plantas operativas de
produccion minera.

e Experto en software de disefio mecanico orientado a los sistemas
de transporte.

Funcién principal:

Liderar al equipo técnico en las sesiones de analisis de fallas, preparar
informe con las conclusiones técnicas y compromisos de mejoras,
seguimiento de los compromisos de mejoras. Proyectar redisefios para
mejorar el desempefio de los equipos, utilizando todas las herramientas
disponibles. Proponer estrategias de mantenimiento alternativas basadas en
historiales, experiencia del consultor y comportamiento de los equipos.
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Nombre del cargo:

Programador

Departamento: Gerencia de desarrollo técnico y operaciones
Supervisado por: Ingeniero Sénior / Jefe de Ingenieria
Supervisa a:

Responsabilidades:

Programar los trabajos asociados a cada uno de los mantenimientos, en
concordancia con los programas de mantenimiento del area cliente

Perfil:

e Profesional titulado de Ingenieria en ejecucion mecanico.

e Experiencia minima de 4 afios en la gestién del mantenimiento,
especificamente relacionados con plantas operativas de produccion
en mineria.

o Experto en software de programacion (Project)

Funcién principal:

Programacion de érdenes de trabajo en base a la mano de obra durante la
semana. Definir y formalizar las practicas operativas para las operaciones
de mantenimiento, de modo de mejorar la eficiencia y eficacia, respetando
la seguridad en el trabajo.

Nombre del cargo: Supervisor

Departamento: Gerencia de desarrollo técnico y operaciones
Supervisado por: Planificador

Supervisa a: Inspectores

Responsabilidades:

Responsable de la aplicacion en terreno de los planes de inspeccién en fiel
cumplimiento de la normativa interna de la Division (cliente) en materias de
seguridad, resguardando el cumplimiento de esta para todo el personal a
cargo.

Perfil:

e Profesional titulado de Ingenieria en ejecucion mecanico.
e Experiencia minima de 5 afios en la supervision de personal
orientado al mantenimiento en plantas mineras.

Funcién principal:

Supervisar y ejecutar los planes de inspeccion, verificando que cuenta con
el personal capacitado, asignar tareas y entregar instrucciones especificas,
asignar recursos, promover la identificacion de peligros y medidas de control
para una correcta ejecucion del servicio. Corregir, dirigir y resolver los
problemas técnicos que se presenten, verificar el cumplimiento de lo
planificado. Evaluar, revisando que las tareas fueron ejecutadas
correctamente, corregir los aspectos deficitarios, establecer mejoras y re
instruir al personal de ser necesario.
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Nombre del cargo: Inspector

Departamento: Gerencia de desarrollo técnico y operaciones
Supervisado por: Supervisor

Supervisa a:

Responsabilidades:

Responsable de ejecutar inspecciones, segun el plan definido por el
planificador, para revisar el estado de todos los equipos que componen los
sistemas de transporte de mineral, segun le sea especificado, como por
ejemplo: buzones de traspaso, estaciones de polines, poleas, cintas
transportadoras, etc.

Perfil:

e Técnico industrial, con una experiencia general minima de 5 afios
en actividades en mantenimiento de plantas mineras.

e Conocimientos de los elementos mecanicos que componen un
sistema de transporte, asi como también de las caracteristicas
técnicas y tipos de fallas en cintas transportadoras de mineral.

e Manejo a nivel operativo de dispositivos de analisis de vibracion,
camaras termo-graficas, medidor de espesor, Data logger, etc.

Funcion principal:

Inspeccionar los equipos segun plan de mantenimiento, debiendo entregar
un CheckList de cada uno de los protocolos de mantencién firmados,
garantizando el correcto control de los equipos a su cargo y del trabajo
efectivamente ejecutado.
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Indicadores

Factor de
Incidencia

Frecuencia
de
Medicion

Métrica

Factores Limites

Inferior

Meta | Superior

Cumplimiento indice
de Frecuencia de
Accidentabilidad

15%

Mensual

Cantidad

Cumplimiento
1.1 | Entrega del plan de 10% Mensual de entrega >0 =0
mantenimiento de plan
Disminucion de
horas de Aumento de
1.2 mantenimiento no 10% Mensual dlSpOnlblIldad D>1% 1% <1%
programado (segun de equipos
andlisis de falla)
1.3 | Fallas de diagndstico 15% Mensual N® de >0 =0
reprocesos.

>1,14 | 1,14

Hallazgos en
Inspecciones,
auditorias de SSO y

Medio Ambiente

Entrega de informe a
seguimiento de
trabajos planificados
v/s ejecutados

15%

20%

Mensual

Semanal

Cantidad

Cantidad

Informe de
confiabilidad con
mejoras al proceso

15%

Quincenal

Cantidad

llustracion 9 KPls del servicio en operacion
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SKF Microlog Analyzer

AX series
CMXA 80

Advanced data collector/FFT analyzer

Tha SEF Mirlogdnalyzer £X, is the most
athanmed large screan anakzer offered by
S inday Tha S¥F Micolog Xs Raturcs
allrw you o capss awide ange of vibra-
faon data quickly

The: analyz ar provides the flmiiliy o
support tha applications that ame mest
impertant toyour company's spediic predic-

o maintenance program.

Key features
a Simultancos triial or four chammnal
mezuwrements for st data mlkction
B0& MHr X5cale Inted proms=or means
Bstor real time ke and disply updatos
Rugged, dustfwaterprool 17 &5 design for
miabiiy in ndustrial orvimenmants
Rechameabie lithium battery supparts
zight hours of combinuous data, collection
a Large &.4 in.V G4 mior deplay for cagy
wiwing and anakysis in any light

Combines with SKF @ptitude
software for in-depth analysis
and reporting

SEF Micmlogh X momects scamiesslywith
SEF pptinade & nalyst 4.1 sofware for single
mars and can be networked Giy-wids
eing SKF aptitude Monitoring Suite. The
addition of S¥F @ptiude Derision Support
alows communication with your facify's
(OMMS or B4 system and automates nal-
ahility rmaimtenance decsicn making by
identifying probable faults and prescribing
appropriate action.

SF Micmtaq AN & afullfontrad, Bar chamnad,
bigh pactyrTeasce mute andaf-roate patable
coln @ feciarFFT analr .

Application madules to
customize SKF Microlog AX

The SKF Microlng &X, has a medular design
o allow 1sers i sallect application modules
o suit their indridual rmquisments.

AP~ modal

Four channel off-routsftwo chanmal or
smultzreos rimial mouwte Analyss and wo
channsl Baancng modules are al=ady
mstalicd, TheAX-M i upgradabic to tha
EX-5orAK-F.

-5 modal
Al tha features of the AX-M with the Bumg
Test aredl Data Femeder modules added

BX-F modal

Further enhanres capability by adding Fum
up Coast down (Ruld). Frequentgy Response
Functicn {FRF) and Check to Conformance
modulas.

Al rrzisios o sk be: créers T

llustracion 10 Catalogo Micro log Analyzer AX SKF, para analisis de vibracion
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Camara termografica de wso sencillo gue simplifica la inspeccion
de la magquinaria

Camara termografica TKTI 20

La TETI 20 es una camara termografic facil de usar, disefiada para que bos
técnicos de mantenimients puedan visualizar de forma rapida y sencilla los
puntos @lientes problematicos. Con un detector termico de 160 = 120 peeles
y una camara digital, |2 TET) 20 resulta adecw=da para las irspaccionss de
mantenimiento de muchas aphcacionss mecanicasy eléctricas. Lidliza un
amplio rango de mediciones de temperatura, de-102 +280 °C, y consigue
mizstrar b wisualzadon de diferencias de temperatura de tan solo 0,08 °C,

I gue 2y s a simplificar s irspactonss y 2 hacer gue saan sequrEs.

Las imagenes termicasy digitales, o una mezcl de ks dos, apaecen de
forma nitida en una pantalla LCD grande y brillznte. Con el modo “imagen
dantro de imagen” se bocaliza repidamente [as areas de interés, y el punter
laser ayuda 2 dirigir k2 pantalla hada el punto de interes. En zonas con poca
luz, la lampara LED zyuda a abtener imagenes digiales clams. La TKTI 20,
con un disefia resistentey robusioy batena remmable, satisfre muchas ds
las necesidades de bos tecnioos de mantsnimisnta.

= S puade madar Imagencs Ermics y = 59 UGS CUNr COMENErios 02 Wiz wW'a

digicice on diEtas prpOrtiones, S0
dia 0on el modo Wragen dentro de Imagen”.
54 puadon QAT AT Sonoras Y
visLaks @ indicr ampsEnrs savadas
y b, o s parmis omar imagenes 3
Irmarvains neguiar o bajn b ndiconas
e una alarma de ferma snomatca Y 5in
suparsian )

(DUrsores AL MWIcos da deweodon de
punins ey frios.

(LG CLrSOTes S eecriin oa
TMEEIILT M inkes Con configuracon
reihichal de smiehidad

S pusde mommaren pEnalh ks divrencks
o8 M3 EdSEmE ST 05 =S
e denaocin die iemparanra.

TR, y revisarios despuds @ e al
revecador de Imagenss de B Camars onmg
&n un FC [usandn o sofevarne especiion).

= 5g pudan v sl ar Eomrmas, gradienies
g emperaTR Y Eracones e aralsk g
A3z pars Un anulsk vanradn.

= Lo s de amishvidad inoorporadas
permiten una sendlla configura con da ks
valhoTes da amisy dad.

= Ocho paketzs g oolor didnas Fadlkan 2

viualracin

50 SAMINETS MG GrEs minl 50 pas

Amacenar Imagenes dighals y Brmics

1oaimanns radiomenricas.

= 50 SUMINEITE N U GEeior 82 haeri,
un (D eoqplicarivn, i um Solevars vanradn
e procesamiannd de Imeagenss smicasy
pars ekaboracin de iInformes.

!

llustraciéon 11 Camara Termo grafica TKTI 20 SKF
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TECNIMETAL

4]

Medidor de espesores TT100 / TT110 / TT120 / TT130

Medidor de espesores portatil, facil de manejar, mide en metales,
vidrio y plasticos.

Caracteristicas principales:
« Portatil y facil de operar.
« Adecuados para materiales metalicos y no metalicos.
« Funcion de auto-compensacion de no -linealidad.
« Memoria para 10 valores medidos.
« Palpadores cpcionales de 2.5MHz, SMHz y 7MHz

« Pantzalla LCD de 4 digitos con luz de respaldo.

llustracion 12 Medidor de espesores Tecnimetal
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Software simulacién dinamica

ROCKY esta actualmente disponible en tres paquetes: Basico, Designer y profesional. Cada paquete
contiene las siguientes caracteristicas:

e Célculos simplificados

e Procesamiento de doble precision

e Formas de particulas de aspecto realista

e Distribuciones de tamafio de particula grande (mayor de 25:1)

e Reologias de contacto seco y humedo (particulas pegajosas)

e Configuracion de la importacién y de simulacion de geometria CAD Facil
e Limites animados y vibrantes

e El procesamiento por lotes de multiples simulaciones

e 360 ° envolventes ver pelicula transiciones

e Grafica y el desgaste en un solo vistazo y los datos de potencia

Ademas, algunos ROCKY paquetes contienen las siguientes caracteristicas adicionales:

e Limites Change-out o grupos de particulas permite la adicién o eliminacion de las fronteras
y de los grupos de particulas después de una simulaciéon ha comenzado a procesar. Esto es
Gtil para probar nuevos disefios sin tener que iniciar una nueva simulacion.

e Extender la simulacién de coordenadas de limites es la capacidad de determinar como
mucho mas alla de los limites existentes continuaran siendo simulado particulas. Esto es Uutil
en los casos en que desea ver la trayectoria de las particulas, ya que deja el extremo mas
alejado de un limite, por ejemplo.

e Seis grados de libertad (6DF) es la capacidad de una frontera para moverse en respuesta a
las particulas, fuerzas y / o momentos en lugar de seguir una trayectoria programada.

e Espectro de energia es la recopilacion de las estadisticas de energia de colision de las
particulas (normal y tangencial). Esto es Util para evaluar las tasas de rotura / desgaste de las
particulas.

e Limites periddicas permite la simulacion de las condiciones de longitud infinita en una
direccion con una rodaja de geometria. Esto es util para la simulacién de molinos, por
ejemplo: los objetos pasan a través de un lado de la rebanada molino y vuelven a aparecer en
el plano opuesto de la rebanada.

e Modificacion desgaste superficial permite la modificacion de la superficie de una geometria
debido a trabajos de corte aplicado por particulas.(Requiere calibracion.)

e Cajas de andlisis ofrecen la posibilidad de colocar una caja en la simulacién y analizar
parametros de las particulas (masa, velocidad, etc) sélo en esta casilla. Util para contar el
namero de particulas viene de una criba vibratoria, por ejemplo.

llustracién 13 Especificaciones del software de simulacién computacional

52



01299A04d |ap efea ap oln|4 T ugioensn||

U0¢ L

09L° 261025 § NVA

"y L8 %59 %69 %L %05 %6 G "l El sosalbul  ojau efea olnj4 9

ZLE0ITBRY T Z0C 161 8L 669251 96 9L 679°G0) z11108°85 (78EFEL 5Y) (1ov'585916)  [looo08e 502) 03U E[E2 ap oln|4

1202 0207 6107 810z 102 9107 GL0Z 70T

(000°08£°592) [elalul ugisiau|

- (000°085°£E) - - (000'0BEEE) - - sauolsanL|

0C6'8TLPLE'T oyJasap ap Jojep

(Ze0EpLLEE) (pec 6ET"/6) (z01'vET) 0Z8'9BE'PT 01/'689'95 (sge'1eE’ze)  |(£58°225°46) oleqesy ap [e3ideD [3p SBLOIDELEN -+

EEEPFOL £99ERT L £99°ERT L £99ERT L 0009/99 0009/9°9 0009/99 _E_um_umamm

76/°98/°6/6 16/°5P6'P6E SEEPPTTE 659601 7L 55001887 T00'TZ5°0T (££9°8££7°597) D} opeEYnsaY
869'96'PrE ZSSPL'ER - - - - - (%5z<~ 510¢) Selaueue se| e ojsanduw||

T9C°E9C°/98°T 0LE TSy LSL°T 6SLDLETEE'T e T1Zr 0EE’T 0ETDEYTIST'T STLDELETSE | 66CTLS BB sosaiba el
6ST'TB6'SSS'T | vPPOST'OZST | GSTO99°E/T'T | POT'OPYELT'T | 6L£TIYOZOT | OF9'009°9V9 | 766°/S8°0E9 so[14 50350) [@10]
EEEPPOL [99°TrT L [99°TrTL [99°TPT L 000°9/9°9 000°9/9°9 000°9/9°9 uoioeadaq
TSSLT#0ST 0BE9/L72PT 99/ 8k PET TPE6PSFET 606 F80°CET 6976187201 65T TRT'SOT uoiaaalg R LoI2elSIuupY
0089/9°/S 008'9/9°/S 008'9/9°/S 008'9.9°/8 0089/9°/S 000002 LE 00000z LE sejuaj\, A uoizezifeiniswo)
S/CTPTOPET | L6G°00STIET | £26'L60°1L6 £61°0L0°7L6 690°F/6'E78 8/8'806'P6F | ££8°008°T8P saunizesad) ap A s021U23 |

sol4 01507
00 ZBT’11E 9Z6°'S6C[ET ¥09'v0L7£ST 0¥Z'1869ST IS8 LTCTIET 690°0ET 90T LOEETL L9 sa|qele), 501507 [B10]
- - - - - - - U0IINGUISIC] 3P S3|gBUEA 501507
C00E8RETT 9Z6'56098 P09 F069S OpZ 18199 TSRLTE LY 690°0ES5°0E LOEETELT Bunaepy
000 00%°£6T 000°002°TST 000°008°00T 000°008°00T 000°000°F8 0007009754 000°00F 05 SEpIpUs /\ SELBPEJIBJY SE| 8p 01507

sa|qelep s0)507)
SEJUA] [E0] |

£50°0S0°LPRE TOT'86ECSTE PEOSTOZER'T FOOTES POP'T SRZ9FF 08T’ QT/'TS27E9/ COOZERCEY SElap SEWEA
1207 0207 6L07 302 [T 9L0Z GLOZ ( ouy _

0und 01234044 130 NOIDYNTVAS

53



0109A0.d |ap eled ap olnj4 GT uogloensn||

e HiL

96€°C00°808 § NYA

% 98 %6 9 % ¥ %6 T %E L %8 Ll %4 901 sosadbul / ojau efed olnjy o
ZSZ S0Z ESV Z £ZE 625 LTL 078 /8919 180 78E 69 (997952 98] 716 06 9L (522579 °197) {089°0/5°9/) ojau elea ap oln|4
1202 0202 6102 8107 1102 910z GL0Z 7102
(6GL8LGEE) (EVY'I6D°1E) (e£€°88/°8T) (T06°G59°07) (06E189°VT) (6ET1°€58'ZT) [(PTIEDOT1IZ) Epnap uQlDezijowy
DZE608'88T Owesald

(000°08E'S9T)

]EIDIUI UQISIBAL]

(0007085°/£)

(000708EEE)

saLolISIany|

9S6'8ZLPL6'T

0L2a58p ap 10[EA

([ZL0ErLL2T) (P29 6ET L6) (ZoT'vED) 028'96EFC (zor'50T°2q) 7/6'852°SST  [(ZEO'BTE'GOT) oleqed] ap |eyded [ap SaUDIELEA -/+
EEEPPOL [99°ZPTL [99°ZPTL [99ZPT L 000°9/9°9 00079/9°9 000°9/9°9 [uoienaidaq
Z67°00T° L6 S/TZ/L68BE 6Y9/9/°€8 10500579 98EZET LT (616°0687C) (6/€°€¥808T) DJaN DpEYNSaY
860°0F6° 71T 7S5 PLVER - - - - - {%52<— 510g) Se1oueLEs) se| B 03sanduw]
795°6¥6'698'T | 986°GZ9TIL T SYrZvBBEET | EOSOE0OVET | 668 EICEIT'T | 9E9CKI 99/ | PO 9LOELL sosaiba |ejo|
65T IB6'SSST | vPP9ST'0ZS'T SST'999°E/T'T | POT'OVFELT'T | 6LECIFOZOT | 9¥9°009°9¥9 | T66'LS8°0E9 soll4 501507 |Ej0] |
T0E'989°C OI9ELT'S 9899/t 851'609°6 599°E85°TT 0Z6'TIVEL opLPOT'ST owessaid saiaju|
EEEPPOL [99°ZPTL [99°ZPTL [99ZPT L 000°9/9°9 00079/9°9 000°9/9°9 uoizepaidsq
TS57/T7 05T 08E'9LLTHT 99/ 87 L PET TP8 675 FET 606 F80ZET 69/°ST8°Z0T | 651°I8T'501 U123l A UoidBNsIUIWpY
008°040°4G 008'9£9°L8 008'9£9°L8 008'9£9°4G 008'9£9°L8 000°00Z°LE 000°00Z°ZE sepaA A uoisezifeniawo)

S/STPT OVE'T [65°095Z1ET £26'/607L6 [6£°0L0716 699°'P/6°EZS 8/8'806'P6F | ££8°008°18F sauoieiadQ ap A sooiuda)

sofl4 s0js0)
ZO0ZBTTIE 0Z6'S6T LEL Y09 ¥0L LS 0vZ' 186951 1ISBZITTEL 600°0ET00T | ZOE'ETL L9 sa|qeLey\ s0js0] [ejo]
- - - - - - - uoIaNguUisI ap S3|geUEA 501500
Z00TBEETT 926'560°98 ¥09'F06°95 0rZ'I81°95 198 L1Z°LY 690°0ES 0E L0EETELT Bunasep
000°00% £6T 000°00Z°TGT 000°008°00T 000°008°00T 0000008 000°D09°SL 000°00+°05 SEpIpUS/\ SEUSPEIISYY SE| 8P 01500
sa|qeuep s01s07)
SEJUa)\ [2)0] |
£S0°050°/P8T T9T'86E°25TZ P60'STOZZP T r00'TES POP'T S8Z0PP0BTT OTLTSZE9L | S99ZESZEP SEJaN SEJUA
LZ0Z 020z 6L0Z 8107 110Z 910z GLZ 0 ouy _
0yNd 0173A0Hd 130 NOIDYNTYAT
B5. B/ EE 5]10c929Z § [ 090°59z 9¢ 5[ 658/ EE 52
EFF 160 LE AR § | 090°59z°9¢ § | z0z0/9%9 EE EEEEEE'BOE
E/E'88L0T 51098991, § | 09059z 9€ § | 9/5°857 €6 HE
106'559°92 5| Z851 6096 5 | 090°59z 9¢ PRI 5w
06£'189 1T $|v'699°€85 1L §[090°592°9€ § | 198°56L vl HE 090°592'9€ $ [enue e1ona ooy
BEL'ESREZ §|50z6 LivEL  §{090°592°9€E 5 | 900°6¥9 91 52 soue 1 owessaid 0ze|d
PLE09L |1E HETEE § | 090°59Z 9¢ 5 | 0z£ 602881 A %8 [BaJ [ENLUE S3I81U] 3P BSEL
(g) uoeziuowy (g) sauaw (g) B30n] (g) epnag oples  [eson) 0ZE 608881 owElsald

54



SIS ap ugioeiuswaldwi ap ewelbold 9T uoeasn||

8

64, U3 £ ), 3ua g) 0066I-10E02 005 Lil0-g0 e sEpOgs 0I2IAJ3S 0AZNL UN 3P LOEAIN(pY I

FIRETIER 006 L1-L0-S0 48w Q06 94100 un| S0P 597 oueun Jod onas [P ugiaeADUBY 9,

94, 3ua iy L Gl L3 f) 00 9L-l0-PO U 006 SL-LOFOWOR  SEIP SEE 0I5 |3 03.01IUDHN gl

9}, 3ua 4 0069L-l0P0UN 006 SIl0powop  |SEIPSBE OLE T 0pUEI300 O1IAIZS 7l

0066k bgoanl  op6Zipozhanl  ESBIPLSHT esaidwa e ap ojjouesaq :gedey . |

agp 006SI-l0vowop possklocnaes  BIPT 01213 [3p UOEIIAD l

mrgmg 0ssi-l0toges oossozoan BRI pepungas ap sauoanpu n

3 AL 0065i-l0z0an  0selziezun  SBIPE 50410 A sojnajyan ap opusLuy 0

| m:_:_: Wslziezu sl WRST s3|euatew Asodinba ap edwo) £

ol J} KR A L ¥ SR N ST T IR HHYY [2p Uoneleu0) A ojuaIwen |y g

pogp 006 7i-bbZbun 00Egl0l-Boun WSSO OIDINIBS [3p EINIINIS3 3P Ugleledald .

(das gz 00G7I0IG0UN  oosplozzum(WRST [EJaUSD a]ua135 ap UQIJBIENIUO)] 9

,das g} 006 7IE0ZZUN 00 7i605Lun  (WRST OIS Jawid [9p ugrealpnlpy c

0056 SH-Hrb0wop 006 pi-o-geun  SEIRTIL opinas jawld (ap ugneaipnipy ;zedeys

gl 00 FI-B0-SLUN  Q0EEL-0zoum SEIPOL sa1ua1pa e seqsia A seysandoud ap upnesedalg ¢

00 bI-E0SLUN QU6 PLi0-loun]  SEIDOL sepsandosd ap ojuaiwejuenat:ireded - |

! _ : — : 006 6hb0-0anl 005 Zip0zeanl  ESEIPLSHE 21530 NODVINIWTTdWIIANYd -

[s06) [ 1181 [so-0z | 16t [so-be | Viog [soze [ Li-ze [ sofez [ s sosz [ 1ive [ so8e

aiquaip ||| aquaop | aquaisod |7 siquaiou ||| aiquaikou g agmaolg  d| 4 U . ozUAE) & Uoeing o eaie) ap Aoy

55



llustracién 17 Ubicacién de oficinas de SICS en Antofagasta
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ESTRATEGIA PRECIO

Costo anual del servicio SICS

Ingreso a mercado el 2013 61% x USD 1481679 == USD 903 624
e T0% x USD 1.481.679 == USD 103717
m 100% x USD 1481479 == USD 1481679

Utilidad mensual del servicio
)
5%
0%

llustracion 18 Estrategia precio de SICS

2015
2016
2017
2018
2019
2020
2021

DETERMINACION DEL MERCADO OBJETIVO

Mercado en la segunda region 366.029 m.
1 planta estandar posee 44 cintas transportadoras 23833 m.
% de la demanda a cubrir al incio 1%

FASES DE ESCALAMIENTO DEL MERCADO

% de DDA a cubrir T 23833 m.
% de DDA a cubrir 10% 35750 m.
% de DDA a cubrir 11% 39.730 m.
% de DDA a cubrir 13% 47 66T m.
% de DDA a cubrir 13% AT 66T m.
% de DDA a cubrir 20% 71.600 m.
% de DDA a cubrir 25% 92.950 m.

12 senicios/afio
18 senicios/afio
20 senvicios/afio
24 senvicios/afio
24 senvicios/afio
36 senvicios/afio
AT semvicios/afo

llustracion 19 Estrategia de escalamiento de mercado de SICS
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