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Resumen Ejecutivo

En este documento se presenta un plan de negocios para la creacion de una nueva empresa,
denominada BAU EXPERT, orientada a la comercializacion e instalacion de revestimientos de
pisos industriales. Para esto se ha realizado una investigacidbn de mercado que ha permitido
caracterizar el mercado de los revestimientos de pisos industriales en Chile, sus tendencias y

oportunidades a ser explotadas.

Es un mercado en crecimiento tanto en Chile como en el mundo. Nuevos tipos de
revestimientos que satisfacen necesidades especificas de diversas industrias, sumado a
tendencias mundiales orientadas a reducir el impacto ecolégico y costos totales de propiedad,

son los sustentos de este crecimiento.

Es en este contexto que se visualiza una oportunidad para la entrada de una nueva empresa
enfocada en segmentos de mercado poco explotados. Estos son los de hospitales y bodegas,
con requerimientos revestimientos de pisos industriales con caracteristicas especialmente

disefiadas para ambientes con altos requerimientos sanitarios y mecanicos respectivamente.

Ademas se presenta un plan de marketing para 5 afios, que buscara posicionar a la empresa
BAU EXPERT como lider especializado en revestimientos de pisos industriales con altos
requerimientos técnicos en la Region Metropolitana.

A través de su acuerdo comercial exclusivo con MELOS, empresa alemana con una amplia
gama de soluciones innovadoras y de alta calidad para el recubrimiento de pisos industriales,
BAU EXPERT serd capaz de ofrecer una gran variedad de soluciones certificadas segun
estandares europeos de construccion, a precios competitivos y tecnolégicamente superiores a

las de sus competidores.

Se propone un plan de operaciones para implementar y llevar a cabo el proyecto, definiendo el
alcance y equipo necesario, ademas de los riesgos potenciales junto a alternativas de

mitigacion de los mismos.

Se concluye, mediante un andlisis de riesgos criticos y un andlisis financiero, que este
emprendimiento resulta atractivo, ya que cuenta con indicadores proyectados que superan al
promedio para este tipo de industria, entre los que destacan un VAN de méas de 99 millones de

pesos y una TIR de 34,56% con un horizonte de proyecto de 5 afios.



1.0Oportunidad de Negocio

Para este trabajo se ha realizado una extensa investigacion para conocer en detalle el mercado
de los revestimientos de pisos industriales en Chile, su tamafio, competencia directa e indirecta
y sus modelos de negocio, identificar necesidades de los distintos segmentos de clientes y
tendencias mundiales de la industria, entre otros aspectos. Esto con el objetivo de validar la

existencia de la oportunidad de negocio.
Las investigaciones de mercado realizadas son las siguientes:

1. Investigaciobn en linea: entre los tépicos investigados se encuentran tendencias
mundiales, competidores directos e indirectos en Chile, referencias de precios, tamafio
de mercado, aplicaciones de los revestimientos.

2. Cotizaciones y visitas en terreno con los principales competidores directos e indirectos.
Las empresas consideradas para esta investigacion fueron: Vientosur Ltda., RCH
Constructora, IMCO Servicios, Orrego Hnos, Tecpro, Bercia y MK Porcelanato
Publicaciones del area/estudios del mercado
Entrevistas en profundidad con potenciales clientes, usuarios e influenciadores como
DEKOMAS (oficina de arquitectos), Motorola Solutions, Juan Carlos Moeckel Ltda.

5. Entrevistas con potenciales complementadores como NILFISK y DEKOMAS

Una de las principales conclusiones que se obtiene de la investigacion de mercado es que
efectivamente se visualiza una oportunidad a explotar en el mercado nacional. Es una industria
en crecimiento impulsada fuertemente por el sector construccion. Un informe publicado por
Allied Market Research [2] indica que las economias emergentes del mundo estan proyectando
un importante cambio hacia infraestructura mas sofisticada para edificios comerciales y de
viviendas incluso. Esto ha desencadenado un aumento de la demanda de revestimientos para
pisos en varias industrias y usuarios finales. Este crecimiento se impulsa ademés por la
creciente conciencia del consumidor sobre la necesidad de revestimientos sustentables, que
sean resistentes a la abrasion y duraderos, y no menos importante con caracteristicas

funcionales especificas como conductividad eléctrica y altas especificaciones sanitarias.

En particular existen algunos nichos que no han sido explotados en el pais y cuyas
necesidades se satisfacen con alternativas poco eficaces y eficientes desde el punto de vista
econdémico y funcional. Por ejemplo, en entrevista con Estefania Mallea, arquitecta y directora

de proyectos de la oficina de arquitectura DEKOMAS, esta sefiala que en el sector hospitalario,



con altos requerimientos sanitarios y de limpieza, por falta de alternativas hasta hoy se instalan

pisos vinilicos de baja durabilidad y altas necesidades de mantencion.

De esta forma se determina que existe un mercado relativamente nuevo y en crecimiento. Por
lo mismo, no existe un actor dominante ni con experiencia ni conocimiento técnico considerable

en los servicios del mercado de revestimientos de pisos industriales.

Asi, se visualiza una oportunidad a explotar por BAU EXPERT mediante su modelo de negocio
integral, innovador para el mercado chileno, abarcando todas las etapas de desarrollo de un

proyecto de disefio, construccion, revestimiento y mantencion de pisos industriales.

Por otro lado, en base a la relacién exclusiva con MELOS, cuyo resultado sera la continua
transferencia de conocimiento relacionado a sus productos, su instalacion y mantencion, BAU
EXPERT sera capaz de asesorar a sus clientes y desarrollar todo tipo de proyecto de pisos
industriales de alta complejidad con un alto nivel de calidad. Con foco en la instalacion de
revestimientos antimicrobianos, un segmento de clientes particularmente importante es el del
ambito de la salud y produccién de alimentos, entre los que se pueden mencionar hospitales,
clinicas y centros de atencion médica, el Instituto de Salud Publica y otros laboratorios, ademas
de plantas faenadoras, y otras que producen y procesan productos alimenticios y

farmaceéuticos.

Los socios de la futura empresa cuentan con conocimiento y expertise, y ademas con larga y
exitosa trayectoria en industrias relacionadas, tanto respecto de la produccion como de la
instalacion y mantencién de revestimientos de pisos industriales. Los socios pueden ademas
aprovechar la red de proveedores, tanto de sistemas de pisos industriales, como de venta o

arriendo de maquinaria de limpieza.

Estos dos ultimos, las alianzas estratégicas y el conocimiento y experiencia de los socios son

recursos claves de la empresa para apropiarse de la oportunidad de negocio.

El siguiente diagrama resume los factores que generan la oportunidad de negocio.



Sectores poco
explotados como Modelo de negocio
los con innovador para el
requerimientos mercado chileno
sanitarios

Creciente conciencia

Estrecharelacion
estratégica con
proveedores

del consumidor sobre
la necesidad de
revestimientos
sustentables

Mercado en

crecimiento . Experienciay
impulsada Oportunidad expertise de |0s
fuertemente por socios
el sector

construccién

Figura 1: Factores que definen la oportunidad de negocio

2. Andlisis de la Industria, Competidores,

Clientes

2.1. Industria

La industria en la que va a estar inserta la empresa BAU EXPERT es la de la comercializacion
e instalacion de revestimientos de pisos industriales en Chile, donde se entiende como
“industrial” todo aquel ambito dedicado a actividades productivas. Sectores productivos que
utilizan estos pisos son bodegaje, produccién de alimentos, hospitales, estacionamientos, y
todos aquellos con elevados requerimientos sanitarios, de resistencia mecénica, quimica,

térmica, entre otros.

Un informe publicado por Allied Market Research [2] indica que las economias emergentes del
mundo estan proyectando un importante cambio hacia infraestructura mas sofisticada para
edificios comerciales y de viviendas incluso. Esto ha desencadenado un aumento de la
demanda de revestimientos para pisos en varias industrias y usuarios finales. Este crecimiento
se impulsa ademéas por la creciente conciencia del consumidor sobre la necesidad de

revestimientos que sean poco exigentes en cuanto a adhesion, resistentes a la abrasion y
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duraderos, y no menos importante con caracteristicas funcionales especificas como

conductividad eléctrica y altas especificaciones sanitarias.

Este mercado a nivel global se segmenta tipicamente de acuerdo a 4 variables de
segmentacion: tipo de producto, tipo de material, &mbito de aplicacién y regién geogréfica, las

mismas variables que se pueden aplicar al mercado nacional.

2.1.1.Analisis PESTEL

La Tabla 1 presenta un resumen del andlisis de los factores externos que podrian afectar la

industria. El detalle se puede encontrar en el Anexo N° 8: Andlisis PESTEL.
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Tabla 1: Resumen Analisis PESTEL

Ambito Riesgo Exigencia Oportunidad Conclusion
Politico Nuevo gobierno que favorece la
confianza de los empresarios.
Estabilidad politica del pais. Chile es un pais
Acuerdos comerciales con 26 | con  estabilidad
economias politica,
regulatoria y
Econdmico Bajo crecimiento del pais Inflacion controlada econdmica, lo que
Bajo crecimiento del sector Baja del délar reduce el riesgo
construccion Acuerdos comerciales para cualquier
emprendimiento.
Social Preocupacién por temas Preocupacién  por  temas | Sin embargo, la

ecoloégicos y de
sustentabilidad

ecoldgicos y de sustentabilidad

empresa esta
inserta en el
mercado de la

Tecnoldgico Riesgos por el uso de | Importacién de insumos | Tendencia ~ mundial ~ hacia | construccion que
materia a nivel de nano | para revestimientos | revestimientos con bajo VOC y ha _te_nldo bajo
escala con efectos téxicos | desde Europay EEUU fast dry grgumlento en el
no han sido 100% Smart coatings altimo tiempo
investigados aungue se espera

un repunte.

Ecolégico Iniciativas de | Tendencias en el Mercado de la | S~ encuentran

Regulacién de VOC a | construccion  orientadas a | V@as

nivel mundial, incluido | eficiencia energética y oportunidades

Chile preocupaciéon por el medio | Y€ pueden ser

Mayor preocupacion | ambiente explotadas por la

por temas ecolégicos y empresa,

de sustentabilidad principalmente
por sus

Lega| Algunas normativas son de | Cumplimiento de | Marco regulatorio estable en el |nn<()jva(t:iores
muchos afios atrds con | normativa de salud y | pais, complementado con productos y
pocas actualizaciones como | construccion, entre | normativas internacionales servicios, en los
las de construccién de | otras Algunas normativas son de | 4Y¢ =~ Slempre
hospitales muchos afios atras con pocas | N2Pra que tener la

actualizaciones como las de | Precaucion - de

construccion de hospitales cumplir con las
normativas
legales del pais.

Conclusidn | Se debe orientar la oferta de | Estas exigencias se | La  explotacion de estas

productos y servicios no
solo a las nuevas obras,
sino que también a la
remodelacién y mantencion
de infraestructura existente.
Se debe difundir los
beneficios
medioambientales de los
productos de la empresa v,
con el mismo argumento,
intentar influir en
modificaciones de las
regulaciones existentes

toman en cuenta para
el desarrollo del Plan de
Operacionales

oportunidades se detalla en el
Plan de Marketing
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2.1.2. Analisis de Porter

Para analizar la industria se ha utilizado el analisis de Porter. De acuerdo a este andlisis se
trata de una industria fragmentada y relativamente nueva y que depende fuertemente de los
proveedores de los revestimientos. Muy pocos competidores cuentan con relaciones estrechas
con ellos, como por ejemplo mediante alianzas estratégicas, y tampoco parecen estar
aprovechando la complementariedad de sus productos/servicios con los de las empresas
constructoras en el momento de participar en licitaciones de proyectos de alta complejidad. La
mayoria de los actores compite a nivel regional y con productos estandar, y por lo demas sin un

enfoque particular en el mercado de los revestimientos de pisos industriales.

Poder Negociacion de Clientes -
Media

* Necesidades especificas con pocos
sustitutos

e Calidad influye en proceso de compra
* Baja amenaza de integracion hacia atras
* Poco sensibles al precio

Poder Negociacion de
Proveedores - Alto

¢ Concentrados

e Algunos grandes productores de
revestimientos de pisos

* Pocos sustitutos

Amenaza de Nuevos
Competidores — Alta

* Pocas economias de escala
* Bajos requerimientos de capital

Amenaza de Sustitutos — Media

* Existen sustitutos cercanos para algunos
sectores industriales pero con peores
caracteristicas

* No satisfacen completamente los
requerimientos de los clientes

Creacion de Valor
Complementadores — Baja
* Servicios de disefio, especificacion y

construccion prestados por las empresas
de arquitectura y construccion

* Poco aprovechado por competidores
actuales

Rivalidad de los Competidores
— Media

¢ Industria Fragmentada. Varios
competidores de tamarios similares

* Bajas bharreras de salida

s Competidores no enfocados en mercado
de pisos industriales

Figura 2: Andlisis de 5 Fuerzas de Porter + Complementadores

En base al andlisis se puede concluir que es una industria poco atractiva y por este motivo,
para cualquier emprendimiento en esta industria es esencial tener una estrategia de enfoque

con diferenciacion, y para esto se deben considerar 5 factores criticos de éxito. A saber:

e Enfoque en el servicio de revestimiento de pisos industriales.

e Alianza estratégica con proveedores de revestimientos de pisos industriales

13



e Estrecha colaboracion con complementadores, como oficinas de arquitectura y
constructoras.

e Ofrecer lineas de productos para aplicaciones especializadas.

e Calidad en los servicios prestados. Especialmente en asesoramiento técnico e

instalacion.

En el Anexo N° 9: Andlisis de Porter se puede encontrar el detalle del andlisis llevado a cabo.

2.2. Competidores

De acuerdo a la informacion recabada durante el analisis de la industria, existen varios

competidores los que son aproximadamente iguales en tamafio y participacion.
Entre los competidores directos que se pueden encontrar en el mercado nacional estan:

e |MCO SERVICIOS
o KATEMU
e TECPRO
e Orrego Hermanos
¢ Viento Sur Chile
e SAMIQ
e Otros mas pequefios que apuntan a proyectos menores
Entre los competidores indirectos que ofrecen productos que en algun grado pueden sustituir a

los revestimientos de pisos industriales estan:

e RCH Constructora.cl

e MK Porcelanato

e AsfalChile

o KATEMU

e Otros que ofrecen pisos industriales asfalticos y de concreto
Es una industria fragmentada, con varios actores pequefios y algunos pocos de tamafio
mediano. Informacion adicional de algunos de los competidores analizados se puede encontrar

en el Anexo N° 6: Resumen de Competidores.
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De acuerdo a lo concluido en el Analisis de Porter, se definen 5 factores criticos de éxito, de los
gue se deriva la matriz de perfiles competitivos mostrada en el Anexo N° 2: Matriz de Perfiles
Competitivos. Como resultado se puede apreciar que destacan IMCO SERVICIOS y TECPRO

Ltda., como los principales competidores dado su mayor enfoque en la industria.

Por otra parte, de acuerdo a la investigacion de mercado los 3 atributos principales que
determinan el posicionamiento relativo de los competidores en la mente de los clientes, y que

se grafican a continuacién, son:

1. Precio conveniente/Relacion costo-beneficio
2. Producto especializado y cumplimiento de especificaciones técnicas del proyecto

3. Calidad de los servicios y garantia

@s
Prec_lo
Conveniente ‘ IMCO

@ TECPRO)

& Otras

Producto
Especializado/Innovacion

Calidad en los
Serviciosy Garantia

Figura 3: Mapa de Posicionamiento Relativo de los competidores

En conclusion del mapa de posicionamiento relativo de los competidores, la empresa IMCO
Servicios destaca como primus inter pares, mayoritariamente por ser el Unico que es capaz de
ofrecer productos “a medida” para los proyectos de distintos segmentos de clientes. Sin
embargo, existen oportunidades de mejorar el posicionamiento a nivel de precio y calidad de

los servicios.

Ademas, de acuerdo a lo descrito en la matriz de perfiles competitivos IMCO Servicios posee
algunas debilidades por no contar con alianzas estratégicas con sus proveedores ni relaciones

estrechas con complementadores.
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2.3. Clientes

La empresa BAU EXPERT estara orientada a comercializar e instalar revestimientos de pisos
industriales, por lo tanto se trata de un negocio B2B. El mercado de los revestimientos de pisos
industriales se extiende a lo largo de todo el territorio nacional, pero existe una alta
concentracion de actividad econémica e industrial en la Regién Metropolitana.

De acuerdo a sus requerimientos tecnoldgicos del revestimiento se puede clasificar a los

clientes de la siguiente manera:

Reqguerimientos de productos antimicrobianos: Empresas del sector de salud (clinicas, centros
de atencion médica, laboratorios, hogares de ancianos), empresas del sector de alimentacion
(plantas faenadoras, plantas de procesamiento de carnes, pesqueras, sector de bebestibles,

productores de otros alimentos, grandes cocinas).

Requerimientos de productos antiestaticos: Empresas con zonas EX y ATEX, tales como

plantas quimicas, petroleras, farmacéuticas.

Requerimientos de productos con alta resistencia mecanica: Establecimientos logisticos, tales

como bodegas/galpones, centros de distribucién, estacionamientos publicos y privados, talleres
mecanicos, concesionarias de automéviles, centros comerciales, supermercados,
universidades, colegios y otros grandes establecimientos de atencién publica y privada como

potenciales clientes.
De acuerdo a su tamafio los potenciales clientes se pueden clasificar en:

Clientes grandes: industriales, centros comerciales, hospitales, gobierno, grandes empresas

constructoras y de arquitectura, empresas de facilities, canales de distribucién, supermercados

Clientes_medianos/pequefios: pequefias industrias, bodegas, arquitectos, concesionarias de

automoviles.

Estos clientes compran productos instalados, productos solos como materiales, servicios de

mantencion, productos y accesorios de mantencion y limpieza.

Entre los objetivos de los clientes al adquirir estos productos o soluciones estan, resolver
necesidades especificas, entre ellas higiene, sanitizacion, durabilidad del piso en dmbitos de

alto trafico, generar beneficios econdmicos por baja necesidad de mantencion, garantizar la
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seguridad de las personas (pisos antideslizantes y anti-estaticos) y durabilidad de las
maquinarias (ej. pisos con menos abrasion para las ruedas de grias horquilla y otras

herramientas y vehiculos de produccién).

Las compras se pueden efectuar mediante licitaciones publicas, privadas, compras directas por
proyecto, contratos de mantencién. Cabe mencionar que en proyectos que se adjudican via
licitacion, un registro de experiencia en la industria es imprescindible. No existe estacionalidad

para las compras, y depende directamente del mercado de construccion.
Entre los principales puntos donde se puede llevar a cabo la compra estan:

e Los grandes fabricantes no venden directo

e Grandes distribuidores, Sodimac, Construmart, etc.
o Pequefios distribuidores

e Compra directa a la empresa instaladora

Una tendencia importante en el mercado es la creciente conciencia de los clientes de sistemas

de revestimiento de pisos altamente especificados, donde es muy importante contar con:

e Productos sustentables (duraderos y de calidad)

e Correcta instalacion
En la decisién de compra participan generalmente los departamentos de proyectos, instalacion
y mantenciéon, compras o adquisiciones, el departamento de operaciones, arquitectos,
ingenieros y aplicadores. A modo de ejemplo, en entrevista con el gerente de operaciones de la
Clinica Alemana, Rodrigo Croquevielle, este explica que el desarrollo de proyectos de
construccién se encarga a un establecido staff de oficinas de arquitectura. Dichas oficinas
cuentan con un catalogo de soluciones especificadas, de lo que eligen los sistemas en funcion

de las necesidades especificas de cada proyecto/ambito de aplicacion.

Segun un estudio de mercado citado en el articulo publicado en la revista Bit 56, denominado
Revestimientos de Pisos Industriales, el factor critico en la decision de compra varia segun el
segmento. Por ejemplo, el sector hospitalario y la industria alimenticia valoran que el piso sea
lavable; en el segmento quimico-farmacéutico es importante que el producto sea facil de
instalar y rapido; en la agroindustria que el producto sea resistente al alto trafico; en servicios
bésicos (hospitales y universidades), que cumpla con la especificacion técnica del proyecto; y
en acuicultura que el material sea de calidad. Este estudio consider6 una muestra de 1.114

empresas entrevistadas distribuidas a nivel nacional en los segmentos compradores
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especialistas de éste tipo de productos, tales como empresas constructoras, contratistas en
pinturas, pintores, empresas que utilizan pinturas como insumo o0 para mantencién de tipo

industrial, mueblistas, entre otros.

Los organismos encargados de dictar la normativa de construccion y salud a nivel estatal, como
el Ministerio de Salud, Ministerio de Salud, Ministerio de Vivienda y Urbanismo, pueden tener
una gran influencia en las decisiones de compra. Ademas dentro de cada institucion publica o
privada se establecen normativas y practicas internas que definen las caracteristicas inherentes

del revestimiento a utilizar.

2.3.1.Tamano de Mercado Objetivo

Dada la alta concentracién econémica e industrial en la Regién Metropolitana, BAU EXPERT
en un inicio concentrard sus actividades en dicha regién y en los siguientes dos sectores

industriales:

a) Clinicas, hospitales, centros de atencion médica

b) Sector logistico (bodegaje y distribucion, bodegaje, estacionamientos)

Como referencias de precios se han utilizado los obtenidos en cotizaciones referenciales

recibidas durante la investigacion del mercado (Ver Anexo N° 7: Cotizaciones).

En cuanto al sector de Hospitales y Clinicas, se ve un importante aumento de las superficies

utilizadas en este tipo de establecimientos.

De acuerdo a un estudio de Libertad y Desarrollo [7] el nUmero de camas total en el pais es de

37.548, de las cuales 67% corresponde al sector publico y 33% al privado.

Por otro lado, un estudio de la Camara Chilena de la Construccion [10] indica que el promedio
nacional de superficie (m?) dividido por el nimero de camas es de aproximadamente 194

m2/cama.

En base a esta informacion es posible concluir que la superficie total de hospitales y clinicas del
pais es de 194 x 37.548 = 4.854.197 mz.

Si se considera que aproximadamente un tercio de la superficie de una clinica u hospital podria
tener necesidades de este tipo de recubrimientos especiales de pisos resulta una superficie

estimada a revestir de 1.601.884 m2.
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En la Tabla 14 del Anexo N° 4: Determinacion de Tamafio de Mercado se muestra el tamafo
de mercado de hospitales y clinicas, tomando como precio promedio de mercado de 35 mil
pesos chilenos por m2 instalado. De esta forma el tamafio de mercado de los hospitales y
clinicas es de aproximadamente 84 mil millones de pesos, con mas de 35 mil millones de pesos

en la regién Metropolitana de acuerdo a la informacion del afio 2014.

Es importante mencionar que de acuerdo a estadisticas de la OCDE el nUmero de camas por
cada mil habitantes es de 2,2 en Chile, lo que se encuentra por debajo del promedio de los
paises de la OCDE (4,8 camas por cada 1000 habitantes) y mundial (2,7 camas por cada 1000
habitantes). De esta forma, y dada la prioridad que tiene para el estado el mejorar la atencién
en los servicios de salud, se puede concluir que es un mercado con un gran potencial de

crecimiento.

En cuanto al sector de bodegaje, en base al Reporte Mercado Centros de Bodegaje de la
empresa Global Property Solutions para el segundo semestre del 2017, la oferta de bodegas

puede dividirse en dos clases:

Tabla 2: Clases de Bodegas

Bodegas Clase | Bodegas Clase Il

e Subdivisién minima bodega 800 m?2 | e Subdivision minima bodega: 200 m?2
e Subdivision maxima bodega: Sin Subdivision maxima bodega: 1.800 m2
limite Debe contar con oficinas
e Superficie minima centro 6.500 m?2 Superficie minima centro 6.500 m?2
e Altura Minima 8 m 50% del centro debe corresponder a
bodegas de este formato

De acuerdo al reporte, en la Regién Metropolitana la oferta de bodegas en m2 es la siguiente:

e Clase | se compone de 81 centros, en un total de 3.902.208 m2 (tiles de bodega

¢ Clase Il suma un total de 279.231 m2, distribuidos en 17 centros de bodegaje

Si se considera un precio promedio de mercado de 25 mil pesos chilenos por m? instalado,
precio menor que para el sector salud, debido a menores requerimientos especificos y a
eventuales descuentos por volumen, se concluye que el tamafio de mercado es de mas de 104

mil millones de pesos.
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Tabla 3: Tamafio de Mercado de Bodegas Logistica en la RM

Centros de Total Superficie Tamafo Mercado

Bodegaje m2 $25.000 CLP/m?2
Clase | 3.902.208 $ 97.555.200.000,00
Clase Il 279.231 $ 6.980.775.000,00
Total 4.181.439 $ 104.535.975.000,00

3.Descripcion de la Empresa y Propuesta de

Valor

3.1. Modelo de Negocio

CANVAS - BAU EXPERT

—
Socios estratégicos Actividades claves Propuesta de Valor Relaciones con clientes (S:ﬁﬂmb:"to-" de
” i . n
ELTEEE'S%. de relacion esiA®Ia | pyy SC a): BAU EXPERT es a) Constante relacionamiento y © ,s
ET fundamental la ‘::Erfg'sa capaz de proveer soluciones de | asesoria de forma directa a a) Hospitales,
;:barlizclz:ta d:° I:evestimientusl Obtener y mantener certificaciones ir:::::d’“{;?to Gan ttecrr:otlingla organizaciones de salud, oficinas | clinicas y centros de
de misos industriales. con |Sanitaras’ v de calidad de los ovadora y caracteristicas de arquitectura y empresas de atencion medica de
pi : duct antimicrobianas superiores, de construccion para proyectos y la Region
capacidad de innovacion y |Productos. alta calidad y durabilidad. Los | soporte postventa. e
desarrollo 4gil de productos a ) sisteras de BAU EXPERT Metropolitana con
medida para requerimientos Desarrollo de una cartera de clientes tendran especificaciones b) Estrecha relacion con las altos requerimientos
especificos. de forma agresiva al inicio. certificadas por organismos empresas de logistica entregando | 4€ higiene y
i i - P internacionales, tanto respecto amplitud de productos y servicio sanitizacion.
También sera de extrema 3:':‘;{2: z ?:sﬁ:fa':g:n de persanal de su actividad antimicml?iana, int!:;ral. dssse asssan': preventa
gﬁﬂ"rﬁgmﬁm:' JEEE: g; Establecer  una  cultura de | resistencia _r_ner.:énicahy qﬁ.‘mica. hasta presencia postventa, L) IIErl?presas de .
arquitectura y empresas de mejoramiento continuo y un sistema 00"?9 t}amblen de su huella buscando una pmfulnda integracion | |ogistica y bodegaje
construccion  especializadas de gestion de procesos para un éxito ecologica. en su cadena de valor. de la Region
en proyectos del sector |SoStenible en el iempa. PdV SC b): BAU EXPERT se  |— Metropolitana con
hospitalario. Recursos Clave diferenciara por la amplitud de Canales requerimientos de
Contrato de exclusividad con MELOS, | alternativas de soluciones de ) ) resistencia mecanica
plazo de vigencia: § afios alta calidad. La empresa Venta directa al cliente final y durabilidad.
NILFISK, empresa proveera revestimientos con para peguefios y medianos
proveedora de equipos de [Amplia variedad de productos | caracteristicas certificadas por proyecto, y venta a través de
limpieza industrial, con mas |innovadores con calidad ¥| organismos internacionales, intermediarios, como oficinas de
de 100 afios de trayectoria y | caracteristicas sanitarias certificadas | Con sus soluciones para el arguitectos ’ empresas
presencia  mundial,  que | por organismos pertinentes. sector de bodegaje, BAU ™ y P
permitira proveer el servicio EXPERT contribuira GOHStFUCT-OFaS.“ para QTOYeCtDS
integral para los | Socios con alto conocimiento téenico y | activamente en la reduccion de | 98 gran tamario, ofreciendo en
revestimientos. amplia experiencia en la industria. tiempos y costos de ambos casos el servicio de
mantencion, aumanto en |a disefio, instalacidn v
Oficina técnica y equipo de seguridad de los usuarios y mantencién integrado.
instaladores experimentados y maquinarias, garantizando un
calificados, permitiendo el desarrolio alto porcentaje de ocupacion de
integral de proyectos de todo tipo de los centros de bodegaje.
__ complejidad.
Estructura de Costos Fuentes de Ingreso
Costos  Fijos: Vehiculos, maquinaria, herramientas e insumos, Ingresos por venta directa de proyectos de recubrimiento de pisos.
remuneraciones, arriendo oficina y bodega, costo licenciamiento
software. Ingresos mensuales por servicio de mantencion y limpieza.
Costos Variables: Materiales para la instalacion de pisos, costos de o _ o o .
importacion, bodegaje y logistica de los productos, costos de Ccmns:ép por arriendo y ventas de la maquinaria de limpieza del socio
administracion y ventas, costos financieros. estratégico.

Figura 4: Modelo de Negocio Canvas
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Una version mas detallada del modelo de negocio de BAU EXPERT se encuentra en el Anexo
N° 10: Modelo de Negocio.

3.2. Descripcion de la Empresa

3.2.1.Misidon

BAU EXPERT tiene como objetivo proveer sistemas de revestimientos de pisos industriales a
medida, de vanguardia y calidad, que se ajusten a las necesidades especificas de cada
proyecto, con el fin de brindar las mejores condiciones para el desarrollo de cada actividad

productiva.

3.2.2.Vision

Con el afan de ser lider en su industria, la sociedad BAU EXPERT esta comprometida con la
mejora del desarrollo industrial en el pais, innovando y buscando soluciones de vanguardia,

sustentables con el medio ambiente, de la mano de proveedores de excelencia a nivel mundial.

3.2.3.Valores

Un pilar fundamental para BAU EXPERT es poner a disposicion de sus clientes los mejores y
mas versatiles productos y servicios, revisando y mejorando continuamente los procesos de su
organizacion, invirtiendo en capacitacion y especializacion de sus trabajadores con el fin de
cumplir con los mas altos estdndares de calidad y excelencia, valores que son los pilares

esenciales de la compafia.

Para lograr a implementar con éxito su estrategia, los socios y todo el personal de la empresa

se guian por los cuatro valores claves de conducta ante la sociedad, los clientes y entre si:
e Profesionalismo: Tanto en el relacionamiento con los clientes como dentro del equipo.
¢ Responsabilidad: Ante el uso de recursos e informacion.

e Creatividad: Buscando soluciones factibles y a medida.
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e Entrepreneurship: Cada uno de los colaboradores se entiende y actia como

emprendedor

3.2.4.0bjetivos Generales

e Ser una empresa reconocida a nivel nacional como “la especialista” en revestimientos

de pisos industriales con altos requerimientos técnicos.

o Incrementar el margen de forma constante en los afios, de manera responsable y

satisfaciendo las necesidades de todos sus stakeholders.

e Ser lider en soluciones innovadoras y sustentables en el mercado chileno, garantizando
la calidad de sus instalaciones y el cuidado del medio ambiente, tanto para

construcciones de hoy como del futuro.

3.2.5.La Marca

Reflejando el origen aleman de los tres socios, la mision y los centrales valores de la empresa,
el nombre “BAU EXPERT” tiene dos componentes: La primera palabra “Bau” (fonética [bau]),
que en aleman significa “construccion”, y la segunda “Expert” que transporta la mision y los
valores de la empresa: Ser asesor de confianza en proyectos de construccién, proveyendo
productos y servicios expertos y a medida. EI nombre con su componente alemana se ha

elegido para traer asociado la tradicion y el sello de “calidad alemana”.

El disefio del logotipo tiene un aspecto técnico y claro y contiene una variacién creativa del
nombre de la empresa. Desempefiandose en un sector de construcciones industriales, se eligié
un estilo de letras sobrio y rectangular. El reflejo debajo de las letras alude a un piso brillante y
sin fallas, resultado de productos y un servicio de instalacion de alta calidad. La letra “X”
agrandada y tridimensional alude a un elemento constructivo, firme y estable en el tiempo. Su
color dorado, al alto nivel de los productos y servicios de la empresa. Las tres rayas rectas
encima del nombre representan las tres capas de las que se componen muchos pisos

industriales: Imprimante, recubrimiento base y sellado.
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BAUEXPERT

Figura 5: Logo BAU EXPERT

3.2.6.Analisis VRIO

A continuacion se presenta un analisis VRIO de la competencia central de la empresa.

Tabla 4: Analisis VRIO de la empresa BAU EXPERT

Competencia central Valioso | Raro | Inimitabilidad | Organizacional
Establecer y mantener alianzas estratégicas con + + + +
proveedores europeos con contrato de

exclusividad

Portafolio de productos innovadores/ capacidad + + + +

de innovacion en productos para el revestimiento
de pisos con estdndares de construccién
europeos certificados

Gerencia experimentada y con expertise quimico- + + - +
técnica en revestimientos de pisos

A raiz de sus recursos y actividades claves y como resultado del andlisis anterior, se deriva la
competencia central y por ende la ventaja competitiva de la empresa: A través de su acuerdo
comercial exclusivo con MELOS, empresa alemana con una amplia gama de soluciones
innovadoras y de alta calidad para el recubrimiento de pisos industriales, BAU EXPERT sera
capaz de ofrecer una gran variedad de soluciones certificadas segun estandares europeos de
construccion, a precios competitivos y tecnolégicamente superiores a las de sus competidores.
Es por eso que BAU EXPERT se concentrard en la explotacion de proyectos con
requerimientos altamente especificos, como son los revestimientos con propiedades

antimicrobianas y los de durabilidad mecanica extendida.

3.2.7.Estrategia de Entrada

Dada la alta concentracion de la actividad econdmica en la Region Metropolitana, la empresa

BAU EXPERT establecera su infraestructura (oficina y bodega) en la ciudad de Santiago. Como
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actividad clave, los socios desarrollaran y cultivaran alianzas estratégicas con sus proveedores

desde el inicio.

Al inicio de sus operaciones BAU EXPERT atacard los segmentos de clinicas y de centros
logisticos con sus productos innovadores y especializados. Ademas sus operaciones estaran
restringidas a la Region Metropolitana, logrando asi mantener controlados sus costos y

requerimientos de inversion.

Mediante descuentos y realizando proyectos pilotos en la fase inicial, ejecutara la captacion de
clientes de forma agresiva. Mediante camparfas de marketing digital y otras herramientas de
promocion, la empresa buscara posicionarse como un asesor de confianza para toda indole de

proyectos, con su foco en el despliegue de sistemas altamente especializados.

Simultdneamente va a buscar intensificar las asociaciones con complementadores, tales como

empresas de construccion y oficinas de arquitectos.

A nivel interno, BAU EXPERT desde ya se enfocara en la capacitacion de su personal en
colaboracién con el proveedor de los revestimientos y desarrollo de su manual de gestion de
calidad, es decir, en el proceso de la mejora continua.

3.2.8.Estrategia de Escalamiento

Se considera una estrategia de escalamiento dividida en dos etapas posteriores a la etapa de

entrada de la empresa al mercado, cuya duracion se estima en un afio.

Primera etapa de Escalamiento (afios 2 y 3): Diversificacion en segmentos de clientes

Una vez ejecutada la etapa de entrada, se deberan identificar y atacar nuevos segmentos de
clientes con altos requerimientos sanitarios como por ejemplo, faenadoras de animales, plantas
de produccion de alimentos, laboratorios farmacéuticos, entre otras instalaciones productivas.
Para lograr esta mayor cobertura se debera aumentar la fuerza de ventas, equipo de

instaladores y logistica, ademas de la infraestructura de la empresa.

Sequnda Etapa de Escalamiento (afios 4 v 5): Creacién de canales de distribucion

Se establecerd una estructura de canales de distribucion que permitird atender a otros
segmentos de clientes con requerimientos varios. Estos canales de distribucion estaran

compuestos por empresas instaladoras locales a lo largo del pais, y distribuidoras mayoristas y
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minoristas. Una actividad clave en esta etapa sera la de capacitar a estos canales, siempre
supervisando y asegurando la calidad de los trabajos de las empresas instaladoras asociadas.
A medida que aumente el volumen de venta a través de los canales asociados, BAU EXPERT
concentrara sus actividades econémicas en el desarrollo de sus canales de distribucion, la
asesoria a clientes y la instalacién de superficies con altos niveles de complejidad tecnoldgica,

traspasando el segmento de proyectos de centros logisticos a la red de instaladoras asociadas.

3.2.9.RSE y Sustentabilidad

Se utiliza el modelo de Carroll para describir los aspectos de la responsabilidad social
empresarial de BAU EXPERT. Este modelo indica que existen 4 niveles de responsabilidad,

como se indica en la siguiente figura:

Responsabilidad ética

f Responsabilidad legal \
/ Responsabilidad econémica \

Figura 6: Niveles de Responsabilidad

A continuacién se presenta una tabla donde se resumen los aspectos distintivos de BAU
EXPERT para cada nivel de responsabilidad.

Tabla 5: Niveles de Responsabilidad Social Empresarial de BAU EXPERT

¢ “Menos consumo, mas produccion calificada.” - ganar un margen sobre las
ventas, sustentando la rentabilidad a largo plazo.

e Entregar soluciones de excelencia al cliente.

¢ Integridad y honestidad: Competencia justa, liderazgo justo

e Compromiso con la calidad: Los procesos y productos tienen que cumplir con los
mas altos estandares y ser referente dentro de la industria.

e Auspiciar proyectos medioambientales, sociales y culturales en
complementacion a sus operaciones comerciales para aumentar la calidad de
vida y el bienestar de la sociedad chilena, cuidando los recursos naturales y
protegiendo el medioambiente.

e Fomentar y desarrollar el personal propio mediante capacitaciones frecuentes, y
pagando sueldos justos.

e Cumplir integramente con las leyes y regulaciones existentes, y ser referente
para el desarrollo de nuevas normas.
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Ademds en la siguiente figura se muestra un mapa con los principales stakeholder de la
empresa:

Clientes

Entes

Socios
reguladores

' BAU
Socios . Y EXPE RT

estratégicosy

otros
proveedores

Personal y sus
familias

Sociedad w Influenciadores

\
‘\\\\ ' /

< -

Figura 7: Ma-p'ard.e Stakeholders a_é éAU EXPERT

4.Plan de Marketing

4.1. Objetivos de Marketing

Los objetivos de la empresa BAU EXPERT se definen a nivel de los ingresos por ventas y el
margen ganado:

e A nivel de ingresos por ventas BAU EXPERT aspira a $200.000.000 durante el primer
afo de operacion, ya que la empresa entra al mercado como start-up y sin registro de
experiencia.

o Durante la primera etapa de escalamiento (afios 2 y 3, explorando nuevos segmentos
de clientes), se pretende un crecimiento porcentual a nivel de volumen de ventas de
15% por afio. Es decir un volumen de ventas de $460.000.000 para en el afio 2, y en el
afio 3 un volumen de $529.000.000. El margen se esperara alrededor de 20% al final
del afio 3.
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e Para la segunda etapa de escalamiento (afio 4 y 5, desarrollo de canales de
distribucién), se espera un crecimiento anual de 20% a nivel de ingresos por ventas,
equivalente a $635.000.000 para el afio 4 y $762.000.000 para el afio 5, llegando a un
margen de 30% o superior.

Nota: Estos objetivos de venta son hominales y se ajustan por inflacién en el flujo de caja.

4.2. Estrategia de Segmentacion

En base a lo que se plantea en la seccién 2.3 Clientes, las variables consideradas para la
estrategia de segmentacion de la empresa BAU EXPERT son 1) ubicacion geogréafica y 2)

requerimiento tecnolégico del revestimiento del piso.

La ubicacion geografica resulta importante para determinar el nivel de concentracion de
actividad industrial dentro del pais, a la vez que determina el nivel de cobertura que podra tener
la empresa. Como segunda variable de segmentacién se ha identificado el requerimiento
tecnoldgico del revestimiento, ya que caracteriza a grupos de clientes con necesidades de

productos y servicios similares.

En base a la investigacion de mercado se identificaron los siguientes segmentos objetivos en

base a la variable del requerimiento tecnolégico:

a) Clientes con altos requerimientos sanitarios, pues es un nicho sin explotar y sin
soluciones existentes que satisfagan a cabalidad sus necesidades especificas.

b) Clientes con altos requerimientos de resistencia mecanica del piso, constituido
principalmente por el sector de logistica y bodegaje, debido a su gran tamafio y su
crecimiento anual promedio de 15% a nivel de la superficie de bodegas en los ultimos

10 aflos, como se puede apreciar en la siguiente figura [8]
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Figura 8: Evolucidén de la Produccién de Bodegas Clase |, RM

Ambos segmentos se restringen a la Region Metropolitana pues concentra aproximadamente
un 44% de PIB del pais, y permite que la empresa mantenga controlados sus costos de
operacion y logisticos.

Cabe mencionar que la variable tamafio del cliente no se considera relevante para la estrategia
de segmentacion de BAU EXPERT, ya que la empresa pretende entregar los mismos

productos y servicios a clientes grandes, medianos y pequefios.

En el Anexo N° 3: Posicionamiento Esperado de BAU EXPERT se presentan los mapas de

posicionamiento esperados de BAU EXPERT para cada uno de los segmentos de clientes.

4.3. Estrategia de Producto/Servicio

4.3.1.Clientes con Altos Requerimientos Sanitarios

BAU EXPERT proveera productos y servicios de primer nivel, diferenciandose por la capacidad
de proveer productos vanguardistas e innovadores y con alta variedad de colores, que hoy no
se encuentran en el mercado nacional. Todos los productos de la empresa cumplirdn con la
norma europea EN 1504 - 2 Principios Generales para la Reparacién y Proteccién de
Estructuras de Hormigon (Ver Anexo N° 13: Certificacion EN 1504 — 2), y vendran a satisfacer
las necesidades de estos clientes con sus caracteristicas de alta actividad antimicrobiana. Por
emitir un minimo nivel de VOC (Volatile Organic Carbon) en la fase de la instalacion y a lo largo

de su vida util, los productos de BAU EXPERT tienen caracteristicas ecolégicamente
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sustentables, a diferencia de los pisos vinilicos que se estan utilizando en el segmento
hospitalario en la actualidad, los que son dafiinos al medioambiente incluso en su proceso de
reciclaje, y ademas cuentan con una vida utili mucho mas corta en comparacién con los
sistemas de BAU EXPERT. Por otra parte, debido a la alta durabilidad de los revestimientos en
conjunto con un servicio de visitas periddicas a terreno, BAU EXPERT sera capaz de entregar

a sus clientes garantia extendida (10 afios) al piso instalado.

Contando con personal altamente experimentado en la tecnologia de revestimientos de pisos
industriales y con amplia experiencia en una industria similar, el nivel de calidad de los servicios
de asesoria, disefio e instalacion sera un diferenciador clave frente a sus competidores. De
esta manera BAU EXPERT logrard posicionarse como asesor y proveedor de confianza para

sus clientes.

Los servicios y productos propios se complementan con la oferta de venta o arriendo de
productos y servicios de la empresa danesa NILFISK, lider mundial en soluciones sustentables

para la limpieza industrial y el filtrado de aire, el segundo socio estratégico de BAU EXPERT.

4.3.2.Clientes con Altos Requerimientos de Resistencia Mecanica

BAU EXPERT proveera productos y servicios de nivel punta, diferencidndose por la capacidad
de proveer una amplia gama de productos vanguardistas, innovadores y con alta variedad de
colores. Todos los productos de la empresa cumplirdn con la norma europea EN 1504 - 2
Principios Generales para la Reparacion y Proteccion de Estructuras de Hormigon, y vendran a
satisfacer las diversas necesidades de estos clientes. Por emitir un minimo nivel de VOC
(Volatile Organic Carbon) en la fase de la instalacién y a lo largo de su vida util, los productos
de BAU EXPERT tienen caracteristicas ecol6gicamente sustentables. Por otra parte, debido a
su alta durabilidad en conjunto con un servicio de visitas periédicas a terreno, BAU EXPERT

sera capaz de entregar a sus clientes garantias extendidas (10 afios) por los pisos instalados.

Contando con personal altamente experimentado en la tecnologia de revestimientos de pisos
industriales y con amplia experiencia en una industria similar, el nivel de calidad de los servicios
de asesoria, disefio e instalacion serd un diferenciador clave frente a sus competidores. De
esta manera BAU EXPERT lograra posicionarse como asesor y proveedor de confianza para

sus clientes.
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Los servicios y productos propios se complementan con la oferta de venta o arriendo de
productos y servicios de la empresa danesa NILFISK, lider mundial en soluciones sustentables

para la limpieza industrial y la filtrado de aire, el segundo socio estratégico de BAU EXPERT.

4.4. Estrategia de Precio

Segun la necesidad tecnolégica y en funcion de la rentabilidad promedia de los segmentos

atacados, BAU EXPERT entrara al mercado con estrategias de precio adaptadas.

4.4.1.Clientes con Altos Requerimientos Sanitarios

A nivel nacional en la actualidad no se ven ofertas especificas que satisfagan a cabalidad las
necesidades de los clientes, aunque existan soluciones antimicrobianas: los pisos vinilicos.
Dichos productos tienen desventajas importantes por contar con inferiores niveles de vida util y
sustentabilidad. Es aqui donde BAU EXPERT ser& capaz de entregar un valor adicional a sus

clientes.

Posicionandose con una imagen de empresa nivel premium, con soluciones tecnolégicamente
especializadas y servicios diferenciadores (ej. garantia extendida), BAU EXPERT proveera sus
productos y servicios a un precio levemente superior a los de la competencia directa. De
acuerdo a lo mostrado en el mapa de posicionamiento esperado, los precios de los productos y
servicios de BAU EXPERT se encontraran un 10% por sobre el nivel promedio de mercado,
gue en la actualidad se encuentra alrededor de $35.000 por metro cuadrado, es decir, $38.500
por metro cuadrado.

Por contar con una oferta de productos y servicios de mayor calidad y sustentabilidad, BAU
EXPERT sera capaz de capturar y compartir con sus clientes un valor por encima del promedio

de la competencia.

4.4.2.Clientes con Altos Requerimientos de Resistencia Mecanica

En el sector industrial de servicios de almacenamiento y depdésito en la RM, se ha visto un
aumento de los niveles de vacancia con la consiguiente presion a la baja para los precios,

como se puede apreciar en la figura siguiente:
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Figura 9: Evolucion de Vacancia y Precios Bodegas Clase I. [8]

Tomando en consideracion esta situacion, BAU EXPERT participara en este segmento con una
estrategia de precio marginalmente superior a la competencia, tal como se muestra en la figura
del posicionamiento esperado para este segmento (véase Anexo N° 3: Posicionamiento
Esperado de BAU EXPERT). Eso permitira a BAU EXPERT entregar en promedio un precio 5%
superior al promedio del mercado y asi diferenciarse en la industria con una proyeccion a largo

plazo.

Durante el estudio de mercado, se realizaron cotizaciones a diferentes competidores para un
proyecto de revestimiento del piso de una bodega, con el objetivo de obtener un benchmark de
precios. Como resultado se obtuvo un precio promedio de mercado en la actualidad de
aproximadamente 25 mil pesos. Por lo tanto el precio promedio por metro cuadrado de BAU
EXPERT sera de $26.250.

BAU EXPERT serd capaz de adaptar su estrategia de precio en el tiempo y hacer frente a
situaciones competitivas, como por ejemplo, reacciones de algin competidor, producto de su
alianza estratégica con MELOS, ya que este proveedor puede asegurar condiciones de calidad
de producto y precios estables en el tiempo. Thomas Welsing, Jefe del departamento de
ingenieria en MELOS, declara: “Mantendremos el precio de venta de nuestros sistemas de
recubrimiento de pisos industriales hasta en periodos de escasez y alzas de los precios de la
materia prima”. Esto debera quedar explicitamente establecido en el contrato marco de la

alianza estratégica.

Las cotizaciones de la empresa tendran una vigencia de 25 dias, con el objetivo darle

flexibilidad al cliente en el proceso de la decisién de compra.
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Con la finalidad de optimizar el nivel de capital de trabajo requerido, las condiciones de pago

para todos los proyectos seran las siguientes:

e 50% contra la orden de compra
o 25% contra material en obra

o 25% contra recepcion conforme del proyecto

En cuanto a las garantias se diferenciaran en dos categorias diferentes.

o Garantia estandar: 4 afos incluidos en el precio del proyecto (superior al estandar de la
industria).
e Garantia extendida: Hasta por 10 afios (6 afios adicionales a la estandar), 2% del precio

del proyecto por cada afio adicional.

4.5. Estrategia de Distribucion

4.5.1.Entrada a la Industria, Afio 2 y Ao 3: Venta Directa

En las primeras etapas de la empresa el modelo de distribucion sera directo por proyectos
instalados, ya sea a clientes finales, empresas constructoras o empresas de ingenieria y
arquitectura. Con productos innovadores y personal propio altamente capacitado para brindar
servicios integrales, BAU EXPERT sera capaz de asegurar el cumplimiento de su propuesta de

valor.

4.5.2.Escalamiento Anos 4 y 5: Desarrollo de Canales

Con el objetivo de lograr un mayor crecimiento en ventas, BAU EXPERT va a adaptar su
modelo de negocio, agregando un nuevo canal de ventas indirectas, es decir ventas a través de

empresas distribuidoras y empresas instaladoras.

Dada la complejidad tecnolégica inherente a la instalacion de revestimientos de pisos
industriales y con el fin de asegurar su posicionamiento como empresa nivel premium, BAU
EXPERT se relacionara estrechamente con sus canales indirectos, prestandoles un servicio de
capacitacion para las maniobras de instalacién y entregandoles asesoria operativa en las obras

en ejecucion.
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4.6. Estrategia de Comunicacion y Ventas

En la industria de los revestimientos de pisos industriales la manera de adjudicarse un proyecto
esta caracterizada por una dinamica push. Sera fundamental para la empresa contar con una
fuerza de ventas que busca potenciales proyectos de forma proactiva (antes mencionado como
actividad clave en el modelo de negocio de BAU EXPERT). Esta fuerza de ventas debe
demostrar gran dominio de la tecnologia de revestimientos y debera conocer las industrias y
necesidades de los clientes.

Los aspectos a destacar de la propuesta de valor de BAU EXPERT seran sus productos
innovadores y de calidad, y su capacidad de brindar servicios integrales. Es por esto que desde
el primer contacto con el cliente y en visitas a terreno, punto de partida de cada proyecto, el
personal técnico se presentara puntualmente, puestos ropa corporativa y todos sus elementos
de proteccion personal, demostrando conocimiento de la industria, y entregara a los clientes
informacion sobre la empresa y sus productos (muestras y fichas técnicas de los sistemas, un
folleto de presentacion de la empresa). Ejecutada la visita a terreno, otro sello de calidad sera
un plazo de a lo més tres dias habiles para la entrega de la cotizacién por correo electrénico. El
formato de la cotizacion tiene que tener un aspecto profesional y debe entregarle informacién

comercial integral y detallada al cliente.

Ademés BAU EXPERT va a explotar una serie de herramientas auxiliares, tales como una
pagina web propia, presencia en redes sociales (Facebook, Twitter, Instagram), Search Engine
Optimization (SEO) y Search Engine Marketing (SEM, por ejemplo a través de un anuncio
auspiciado por Google Adwords). El sitio web serd uno de los principales canales de
comunicacion y entre las funcionalidades del sitio web se deberan considerar la presentacion
de la empresa (socios, historia, mision, vision, valores, objetivos y alianzas estratégicas), la
presentacion de registros de experiencia (proyectos y clientes), informacion de contacto
telefonico fijo y correo electrénico de ventas y soporte, un formulario de contacto via web, que
debera generar un contacto con el cliente en un corto plazo, e informaciones técnicas de los

productos y sistemas: fichas técnicas, hojas de datos de seguridad, certificados de calidad.

BAU EXPERT realizara talleres de capacitacion y asesoria de preventa para oficinas de
arquitectos, empresas constructoras y de ingenieria con el fin de dar a conocer sus soluciones
y lograr incorporarlas a los proyectos que manejan estas empresas.

Por ultimo y no menos importante, BAU EXPERT se asociara con la Camara Chileno-Alemana
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de Comercio e Industria (CAMCHAL) y participara activamente en los gremios del sector de
construccion. Esto para mantener actualizado su conocimiento de las tendencias en el

mercado, y por otra parte para captar huevos clientes a través de un fuerte networking.

Ademdas la empresa debera registrarse en portales de compras como Chileproveedores, para

poder monitorear y permitir su participacion en licitaciones publicas.

4.7. Estimaciones de Ventas y Proyecciones de

Crecimiento Anual

4.7.1.Proyeccion del Tamafio de Mercado para el Segmento de

Clientes con Altos Requerimientos Sanitarios

Tal como se indica en la seccion de “Tamafio de Mercado Objetivo” el nUmero de camas por
cada 1000 habitantes en Chile, era igual a 2,2 en el afio 2014, y se encuentra por debajo del
promedio mundial y de la OCDE.

Para estimar una proyeccion del nimero de camas en la Region Metropolitana, y por lo tanto
de la superficie de clinicas y hospitales, se parte del supuesto que Chile lograra al menos
alcanzar el promedio mundial en 10 afos, es decir al afio 2023, el cual corresponde a 2,7 de

acuerdo a un estudio de Libertad y Desarrollo [7].

Por su parte, Informacién de poblacion proyectada en Chile del INE [9], establece que la
Region Metropolitana contara con 7.724.879 habitantes. Utilizando estos dos datos se puede
proyectar un total de 20.857 camas en la Region Metropolitana al 2023, lo que implica un
crecimiento de 30% sobre las 15.994 del afio 2014, o de forma equivalente, un 3% anual

durante el periodo de 10 afios.
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Tabla 6: Mercado de Clinicas y Hospitales Proyectado al 2023

Hospitales y Sector | Camas SuTc(;tr?ilcie Superficiea | Tamafio Mercado
Clinicas et revestirm2 | $35.000 CLP/m2
RM 50% | Pdblico | 10396 | 2.019.923 666.575 $ 23.330.112.033
50% | Privado | 10461 | 2.032.592 670.755 $ 23.476.437.372

Total 20857 | 4.052.515 | 1.337.330 $ 46.806.549.405

4.7.2.Proyeccion del Tamafio de Mercado para el Segmento de

Bodegaje

La proyeccion de este segmento estd guiado por el estudio Reporte Mercado Centros de
Bodegaje 2° Semestre 2017 de GPS [8]. A fines de 2017 los centros de bodegaje Clase |
conformaban el 93,3% de la superficie total de infraestructura de bodegaje en la Region
Metropolitana, por lo que la proyeccion del tamafio de mercado se realiza de forma

simplificada, considerando sélo este tipo de centros de bodegaje.

De acuerdo al estudio, la superficie de infraestructura de centros de bodegaje Clase | en la
Region Metropolitana crecié en 240.000 m? cada afio entre 2008 y 2017, llegando a una
superficie total de 3.900.000 m2 de infraestructura de bodegaje a fines del afio 2017.
Asumiendo que el crecimiento se mantiene en el mismo nivel en el periodo 2018 hasta 2023,
dada “la reactivacion de la inversion externa y la claridad del escenario politico [que] se refleja
en el alza de los indices de confianza empresarial”, el tamafio de mercado se proyecta de la
manera que se muestra en la Tabla 15 en Anexo N° 5: Proyeccién Tamafio de Mercado
Segmento Bodegaje. Dado un precio promedio mercado de $25.000 por metro cuadrado, el
aumento de tamafio de mercado debido a construccion de infraestructura de bodegaje nueva
es de $6.000.000.000 anual.

BAU EXPERT aspira a un volumen de ventas de $200.000.000 en el primer afio debido a que
corresponde a la etapa de entrada, implementacion y aprendizaje. Dada la proporcion de
tamafio de los segmentos de mercado objetivo, se estiman ventas por $40.000.000 en el
segmento de clientes con altos requerimientos sanitarios y $160.000.000 en el segmento de
centros de bodegaje. Se ha castigado la proporcion de ventas en el primer segmento por la

eventual resistencia que pudiera haber a adoptar esta nueva tecnologia.
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Para el segmento de establecimientos de salud, a un precio de $38.500 por metro cuadrado
instalado, el objetivo de ventas requerird revestir una superficie de aproximadamente mil
metros cuadrados. Asimismo, en el segmento de bodegaje, a un precio de $26.250 por metro

cuadrado, requerira revestir una superficie de aproximadamente 6000 metros cuadrados.

En la parte Il se presenta una proyeccién de ventas e ingresos en ambos segmentos por mes
durante el primer afio, tomando en cuenta las condiciones de pago descritas en la seccion

“Estrategia de Precio”.

Durante la primera etapa de escalamiento (afios 2 y 3, explorando nuevos segmentos de
clientes), se pretende un crecimiento porcentual a nivel de volumen de ventas anuales de 15%
por afio. Es decir un volumen de ventas de $460.000.000.- para en el afio 2, y en el afio 3 un
volumen de $529.000.000. Para la segunda etapa de escalamiento (afio 4 y 5, “Desarrollo de
Canales de Distribucién”), se espera un crecimiento anual de 20% a nivel de ingresos por
ventas, equivalente a $634.800.000 para el afio 4 y $761.760.000.

En el capitulo “Plan de Operaciones” se define la dotacion de equipos y personas necesaria

para alcanzar las proyecciones indicadas.

4.8. Presupuesto de Marketing y Cronograma

La Tabla 7 presenta las actividades proyectadas de promocion durante la duracion del
proyecto. El presupuesto de marketing se mantiene por debajo del 3% del monto de ventas

proyectadas cada afio.
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Tabla 7: Cronograma Presupuesto Marketing

ano 1 afio 2 ano 3 afio 4 afio 5

ACTIVIDAD T1/2019 T22019 T3/2019 T4/2019 2020 2021 2022 2023
Disefo Imagen Corporativa v Logo 5250000
Desarrollo Pagina Web 51.000.000
Mantencion dominio/pagina wehb 5161.700 £161.700 5323.400 5323.400 5323.400 5323.400
Marketing Digital 5600000 £600.000| $2.400.000| 52400000 $2.400.000) %52.400.000
Registro Chileprovesdores F112.000 E112.000 E112.000 F1M2.000 F1M2.000
Catdlogos v Material Informativo £1.000.000 £1.000.0000 £1.000.000| S$1.000.000{ £1.000.000
Giveaways (calendario, lapices, llaveros etc.) 3650000 2650.000 2650.000 2650.000 2650.000
Agradecimiento fin de afio 2500.000 2500.000 2500.000 2500.000
Ferias/Congresos

Exponer en ExpoEdifica 53.000.000 53.000.000

Congreso Expo-Hormigon 5300000 2300.000 2300.000
Viajes a ferias internacionales

Membresia CAMCHAL £150.000 £150.000 5600.000 5600.000 5600.000 600000
Talleres de Capacitacion/Roadshow £300.000 £600.000 £600.000) $3.000.000) $3.000.000
Total $0 $5.435.400( %$6.485.400| $9.185.400| %8.885.400| $11.585.400
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5.Plan de Operaciones

5.1. Estrategia, Alcance y Tamafo de las Operaciones

Para mostrar las actividades primarias y de apoyo mediante las cuales la empresa creara valor
en sus productos y servicios se realizé un andlisis mediante la cadena de valor que se explica

en mas detalle en la Parte Il de este trabajo.

5.2. Flujo de Operaciones

En cuanto a los flujos de operaciones se analizaron dos procesos fundamentales para la
empresa BAU EXPERT dada la industria en la que esté inserta. Primero, el proceso de venta e
instalacion de proyectos de revestimiento nuevo, y segundo, el proceso de seleccion,
reclutamiento y capacitacion de nuevo personal. Los detalles de ambos procesos se pueden

encontrar en la Parte Il de este trabajo.

5.3. Plan de Desarrollo e Implementacion

En la parte Il se puede encontrar una Carta Gantt con los plazos para la etapa de
implementacion de la empresa, los que se estiman en 6 meses, asi como también una
estimacion de los requerimientos de capital para esta etapa, correspondientes a

aproximadamente 92 millones de pesos.

5.4. Dotacion

La siguiente tabla muestra la dotacion del personal de la empresa durante cada una de las

etapas de evaluacion del proyecto.
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Tabla 8: Dotacion de Personal Propio de BAU EXPERT

Dotacion
Cargo Entrada 1a Etapa de Escalamiento | 2a Etapa de Escalamiento
Gerente General y Comercial 1 1 1
Asistente Gerencia y Recepcion 0 1 1
Ejecutivos de Venta 1 2 2
Gerente Operacional 1 1 1
Jefe Logistica y Gestion de Calidad 0 1 1
Supervisor Instaladores 1 1 1
Instaladares propios Senior 0 1 2
Instaladares propios Junior 3 3 §
Gerente de Finanzas, COMEX y RRHH 0 1 1
Estafeta y Mantencion 1 1 1

6.Equipo del Proyecto

6.1. Equipo Gestor

Los tres socios de BAU EXPERT cuentan con una larga y exitosa trayectoria en industrias
similares a la que se encuentra inserta la empresa, lo que les permitira aprovechar la

oportunidad de negocio.
Los socios de la empresa son

e Don Fernando Rodolfo Renz Tamm, Gerente General de BAU EXPERT
e Don Juan Carlos Moeckel Milthaler, Gerente Comercial de BAU EXPERT
e Don Jochen Schneider, Gerente Operacional de BAU EXPERT

Mas detalles del equipo gestor se pueden encontrar en la Parte Il de este trabajo.

6.2. Estructura Organizacional

A continuacién se presenta el organigrama de la empresa BAU EXPERT, donde se grafica en
linea continua el personal propio de la empresa, en linea punteada el personal externo de
apoyo, y en verde el personal propio que se incorpora solo a partir de la primera etapa de

escalamiento.
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BAUE PERT Organigrama Sociedad BAU EXPERT SPA (12 edicién, 08.07.2018)
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Figura 10: Estructura Organizacional de la empresa BAU EXPERT

6.3. Incentivos y Compensaciones

La siguiente tabla muestra las remuneraciones del personal contratado por BAU EXPERT, el
gue se reajustara anualmente de acuerdo a la inflacion correspondiente.

Tabla 9: Remuneraciones Personal Propio de BAU EXPERT

Remuneraciones (empresa en régimen)

Cargo Sueldo Base Bruto Variable

Gerente General y Comercial 3.500.000 10% utilidades del ejercicio anterior
Asistente Gerencia y Recepcion 500.000

Ejecutivos de Venta £00.000 1% de cada venta

Gerente Operacional 3.500.000 10% utilidades del ejercicio anterior
Jefe Logistica y Gestion de Calidad 1.500.000

Supervisor Instaladores 1.200.000

Instaladores propios Senior 800.000

Instaladores propios Junior 600.000

Gerente de Finanzas, COMEX y RRHH 3.500.000 10% utilidades del ejercicio anterior
Estafeta y Mantencion 500.000
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7.Plan Financiero

7.1. Tabla de Supuestos

Tabla 10: Supuestos de la Evaluacion

Supuestos Generales

Valor

Plazo del analisis

Inflacion proyectada anual (fuente: Promedio ditimos 4 afos, datos INE)

Mo se incluye IVA. Se frabaja en valores Neto
Periodo depreciacion equipamiento

Pericdo amaortizacion de activos intagibles
Tasa de impuesto a la renta

WValor UF

Tipo de Moneda

Condiciones de Pago

El afio 0 carresponde al afio 2018

Supuestos de Operacion

5 afios

3,35%

19%

5 afios

3 anos

27%

S27.000

Pesos Chilenos

50% contra la orden de compra
25% contra material en obra
25% contra recepcion conforme del proyecto

Valor

Todas las compras son en pesos chilenos
Superficie promedia de proyecio bodegaje
Superficie promedia de proyecto sanitario
Térmminos de pago a proveedores de materia prima
Costo de fleie y nacionalizacion de materias primas
Porcentaje de merma y mulias

Un set complete de maguinas y herramientas por cada equipo de trabajo

7.2. Estimacion de Ingresos

1523 m2
260 m2
60 dias

5%
1%

Para la estimar los ingresos de BAU EXPERT se utilizé6 como base una estimacion proyectos

de construccion de infraestructura nueva.

Tabla 11: Ingresos Proyectados por Ventas de Proyectos

Ano

Afio 1

Afo 2

Afio 3

Afo 4

Afo 5

Ingresos

200

460

529

634,8

761,8

Para méas detalles de la estimacion de ingresos de la empresa, favor referirse a la parte Il de

este trabajo.
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7.3. Proyeccion de Flujos de Caja y Evaluacion

Financiera del Proyecto

Se realiz6 una proyeccion de los flujos de caja de la empresa tanto para un escenario de salida

al afio 5, como para el proyecto en perpetuidad.
Los principales resultados e indicadores obtenidos son:

Proyecto con Salida al Afio 5:
VAN = $99.797.659
TIR = 34,56%

Proyecto a Perpetuidad:
VAN (con flujos a perpetuidad) = $489.354.399
TIR (con flujos a perpetuidad) = 68,61%

La tasa de descuento fue calculada mediante CAPM obteniendo:

e Ry (5 afos) = 15,22%
¢ Ry (30 afios) = 16,86%

Los detalles se pueden encontrar en la Parte 1l del plan de negocios.

7.4. Financiamiento

Para este plan de negocios se considerd que el total del financiamiento corresponde a aportes

de los socios, con una inversion inicial de $99.762.000, incluyendo capital de trabajo.
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7.5. Analisis de Sensibilidad

En este plan de negocios se realizé un analisis de sensibilidad sobre dos de las variables mas

importantes en el resultado del negocio. Estas son la demanda proyectada y el costo de la

materia prima. Los detalles se pueden encontrar en la parte Il del plan de negocios.

8.Riesgos Criticos

En la siguiente tabla se identifican los principales riesgos internos y externos identificados, junto

a las medidas de mitigacion a adoptar.

Tabla 12: Riesgos Externos, Internos y Planes de Mitigacion

Riesgo Plan de Mitigacién
Externo | Poder de los Proveedores - Contrato de alianza estratégica con MELOS,
dada que es la principal materia prima en la
operacion de la empresa.

- Monitoreo y benchmarking de la industria de los
proveedores con el fin de preparar alianzas
estratégicas alternativas

Amenaza de nuevos | - Estrategia de diferenciacién y enfoque

Competidores - Desarrollo constante del portafolio de productos,
para poder ofrecer productos a medida para
cada segmento de cliente

Desfavorable crecimiento de la | - Enfoque comercial no sélo en proyectos de

economia construccion nueva, sino también considerar
proyectos de renovacién y mantencion

Aumento de la preocupacion por | - Difundir los beneficios medioambientales de los

temas ecolégicos y de | productos de la empresa y, con el mismo

sustentabilidad en la sociedad argumento, intentar influir en modificaciones de
las regulaciones existentes

Internos | Falta de Liderazgo/Equipo | - Monitoreo y  revision  periédica de los

adecuado mecanismos de reclutamiento, seleccion y
capacitacion, apoyados por empresas
especialistas.

Deficientes mecanismos de | - Monitoreo 'y revisibn  periddica de los

incentivos mecanismos de incentivos para alcanzar los

objetivos de ventas planeados.

Procedimientos deficientes
relacionados con la adquisicién de

- Mantener estrechas relaciones con los socios
estratégicos y prestadores externos de servicios
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materias primas, productos y/o | - Enfoque en mejoramiento continuo y control de
servicios de terceros calidad

En la parte Il del plan de negocios se pueden encontrar mas detalles de este andlisis.

9.Propuesta Inversionista

A través de este plan de negocios se pudo determinar que existe una oportunidad de negocios,
y al mismo tiempo un equipo gestor con la capacidad de apropiarse de ella. Ademas con
productos diferenciados e innovadores, y acuerdos de exclusividad con sus proveedores BAU

EXPERT puede explotar y mantener su ventaja competitiva.

El proyecto requiere una inversion de $99.762.000 y evaluando con salida al afio 5 los
principales indicadores calculados son un VAN = $99.797.659, con una tasa de descuento de
15,22%. Ademas se obtiene una TIR = 34,56% muy superior a la tasa de descuento. Por otro

lado el periodo de recuperacion de capital resulta igual a 3 afios con 5 meses.

Con proyecto con perpetuidad de los flujos, VAN y TIR mejoran, llegando a valores de VAN
(con flujos a perpetuidad) = $489.354.399 y TIR (con flujos a perpetuidad) = 68,61%

Mas detalles de la propuesta al inversionista se pueden encontrar en la parte Il del plan de

negocios.

10. Conclusiones

Con un extenso estudio de mercado se pudo caracterizar el sector de los revestimientos de
pisos industriales en Chile y sus tendencias, concluyendo que es un mercado atractivo y en
crecimiento. Junto a este crecimiento, las caracteristicas de la competencia, con bajo nivel de
enfoque en la industria, y nuevas tendencias en materiales de construccion permiten identificar

una oportunidad para llevar a cabo un emprendimiento como BAU EXPERT en esta industria.

Producto de un andlisis de los recursos y actividades claves de BAU EXPERT, se deriva la
competencia central y por ende la ventaja competitiva de la empresa: A través de su acuerdo

comercial exclusivo con MELOS, BAU EXPERT sera capaz de ofrecer una gran variedad de
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soluciones certificadas por organismos internacionales, a precios competitivos y
tecnolégicamente superiores a las de sus competidores. BAU EXPERT se concentrara en la
explotacibn de proyectos con requerimientos altamente especificos, como son los
revestimientos con propiedades antimicrobianas y los de durabilidad mecénica extendida, en el
sector hospitalario y de bodegaje respectivamente. De acuerdo a las proyecciones realizadas
se espera que para el afio 2023 el tamafio de mercado total de estos dos segmentos sea de
alrededor de ciento ochenta mil millones de pesos.

El plan de marketing desarrollado para 5 afios, busca posicionar a la empresa BAU EXPERT
como lider especializado en revestimientos de pisos industriales con altos requerimientos

técnicos en la Regidén Metropolitana.

Para finalizar, mediante el analisis financiero se determina que el emprendimiento es viable y
atractivo para los inversionistas, con un VAN de mas de 99 millones de pesos y una TIR de
34,56% para un horizonte de proyecto de 5 afios, y un periodo de recuperacion de capital de 3

afios y 5 meses.
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12. Anexo N° 1: Anéalisis FODA

12.1. Fortalezas

e Alianza estratégica: Capacidad de Innovacion en productos para aplicaciones
especializadas.

e Enfoque en la industria de los revestimientos de pisos industriales.

e Experiencia y conocimiento de los socios del mercado y de la tecnologia de

revestimientos.

e Extensa relacion comercial de los socios con los proveedores.

e Modelo de negocio innovador: Oferta completa de productos complementados por

servicios integrales.

¢ Enfoque en mejoramiento continuo.

12.2. Debilidades

e Empresa nueva, sin trayectoria en el mercado: Extensa necesidad de capacitacion del

personal contratado, tanto tecnolégica como culturalmente.

e Dependencia de un proveedor Unico.

12.3. Oportunidades

e Mercado nuevo, en etapa de crecimiento y en un entorno politico generando mejores

expectativas econdmicas a nivel pais.

e Industria fragmentada: Actores pequefios y la gran mayoria no se especializa en

revestimientos de pisos industriales.
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e Creciente conciencia ecolégica y del manejo sustentable de los recursos.

e Surgimiento de los smart coatings, que reemplazan a los materiales convencionales,

poco sustentables.
¢ Disponibilidad de los proveedores para realizar alianzas estratégicas de largo plazo.

e Agilidad del proveedor MELOS para desarrollar nuevos revestimientos de pisos
industriales.

12.4. Amenazas

e Bajo crecimiento del sector construccion

o Posible respuesta de otros competidores con guerra de precios

12.5. Estrategias Derivadas del Analisis FODA

12.5.1. Estrategia FO (*):

Aprovechar experiencia, conocimiento y relaciones de los socios para concretar y explotar
alianzas estratégicas a largo plazo, que permitan desarrollar productos innovadores, ecolégicos
y enfocados a soluciones con altos requerimientos técnicos, para satisfacer las necesidades de

este mercado en crecimiento.

(*) Esta estrategia sera predominante en la fase de entrada al mercado.

12.5.2. Estrategia FA:

Mediante el enfoque en el mercado de revestimientos de pisos industriales, posicionarse como
el especialista en mercados especificos, orientandose no solo a proyectos de construccion de

infraestructura, sino que también a proyectos de remodelacion de infraestructura existente.
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12.5.3. Estrategia DO:

Sera fundamental asegurar una alianza estratégica de largo plazo con los proveedores, en
particular con MELOS, y alcanzar un alto nivel de capacitacién y experiencia del personal, para
lograr un mejor posicionamiento que la competencia, y de esta forma obtener una mayor
participacién de mercado. Para mitigar el riesgo que surge de la exclusiva alianza con MELOS
como Unico proveedor por el lado de los revestimientos, se debera monitorear de forma
constante el mercado para evaluar las capacidades técnicas de potenciales alternativas de
proveedor.

12.5.4. Estrategia DA:

Asegurar alianzas estratégicas con los proveedores para permitir a la empresa proveer
productos y servicios especializados con una relacion precio-calidad superior a los de la

competencia, para hacer frente a un posible entorno econémico desfavorable.

12.5.5. Analisis FODA y sus Estrategias

A continuacion se presenta un cuadro resumen tanto del andlisis FODA como de posibles
estrategias competitivas derivadas de él para BAU EXPERT en la fase de la entrada en el
mercado.
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FACTORES POSITIVOS

Para alcanzar el objetivo

- Alianza estratégica con
MELOS: Capacidadde

innovacion en productos para
aplicacione ecializadas
- Enfoque e industria

- Experienciay conocimiento
de los socios del mercado y de
la tecnologia: alto nivel en
asesoria e instalacion

Atributos de la empresa
INTERNOS

- Mercado nuevo y en etapa de
crecimiento

- Industria fragmentada:
Actores peq y la gran
mayoria no cializaen

revestimientos de pisos
industriales

- Surgimiento de los smart
coatings

Figura 11: Resumen andlisis FODA empresa BAU EXPERT

ESTRATEGIA OFENSIVA

Aprovechar experiencia, conocimientoy
relaciones de los socios para concretary
explotaralianzas atégicasa largo plazo, que
permitan desarroFctos innovadores,
ecologicos y enfocados a soluciones con altos

requerimientos técnicos, para satisfacer las
necesidades de este mercado en crecimiento.

ESTRATEGIA ADAPTATIVA

Sera fundamental asegurar una alianza
estratégica de largo plazo con los proveedores,
y alcanzar un alto | pacitaciony
experiencia del pgﬂara lograr un mejor
posicionamiento que la competencia, y de esta

forma obteneruna mayor participaciénde
mercado.

Figura 12: Resumen estrategias de la empresa BAU EXPERT - se destaca la estrategia predominante en la
fase de entrada al mercado
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13. Anexo N° 2: Matriz de Perfiles Competitivos

Tabla 13: Matriz de Perfiles Competitivos

Factores criticos de éxito | Peso IMCO TECPRO Otras
Callificacion* | Resultado |Calificacion| Resultado | Calificaciéon | Resultado

Enfoque en mercado
revestimientos de pisos 15% 4 0,6 0,3 2 0,3
industriales
Productos especializados 20% 4 0,8 0,4 1 0,2
Alianza estratégica con

25% 2 0,5 0,5 2 0,5
proveedor
Estrecha colaboracion con

15% 1 0,15 0,15 1 0,15
complementadores
Calidad en los servicios

25% 4 1 1 2 0,5
prestados
TOTAL 100% 3,05 2,35 1,65

*Calificacion:

1: Gran debilidad

2: Moderada debilidad

3: Moderada fortaleza

4: Gran fortaleza

51




14. Anexo N° 3: Posicionamiento Esperado de

BAU EXPERT

$ BAUE  PERT
Precio
Conveniente ‘ IMCO
A S—
@ [TECFPRO)
,‘, NN @ Otras

Producto
Especializado/Innovacién

Calidad en los
Serviciosy Garantia

Figura 13: Mapa de Posicionamiento de BAU EXPERT para el Segmento de Clientes con altos requerimientos
sanitarios

Precio

Conveniente ‘ IMCO
&
@

Producto
Especializado/Innovacion

Calidad en los Servicios
y Garantia

Figura 14: Mapa de Posicionamiento de BAU EXPERT para el Segmento de Clientes con altos requerimientos
de resistencia mecanica
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15. Anexo N° 4: Determinacion de Tamafno de

Mercado Clinicas y Hospitales

Tabla 14: Tamafio de Mercado de Clinicas y Hospitales

N Cinicas | Sector | camas | g SR8 | Sevestirmt | $35.000 CLAmE

Total

Pais 67%|Publico 24983 4,854,197 1.601.885 $ 56.065.974.195

33%|Privado 12565 2.441.380 805.655 $ 28.197.933.225

Total 37548 7.295.576 2.407.540 $ 84.263.907.420

RM 50%|Publico 7972 1.548.960 511.157 $ 17.890.483.380

50% | Privado 8022 1.558.675 514.363 $ 18.002.691.630

Total 15994 3.107.634 1.025.519 $ 35.893.175.010

Regiones | 79%|Publico 17011 3.305.237 1.090.728 $ 38.175.490.815

21%|Privado 4543 882.705 291.293 $10.195.241.595

Total 21554 4,187.942 1.382.021 $ 48.370.732.410
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16. Anexo N° 5: Proyeccion Tamano de Mercado

Segmento Bodegaje

Tabla 15: Tamafio de superficie de infraestructura de bodegaje en la Regiéon Metropolitana proyectado,

crecimiento promedio anual de 240.000 m2.

~ Construccion infraestructura | Superficie total Tamafo de
Ano .
bodegaje [m?] [m?2] mercado

2019 240.000 4.380.000 109.500.000.000
2020 240.000 4.620.000 115.500.000.000
2021 240.000 4.860.000 121.500.000.000
2022 240.000 5.100.000 127.500.000.000
2023 240.000 5.340.000 133.500.000.000
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17. Anexo N° 6: Resumen de Competidores

Viento Sur Tecpro IMCO Servicios Orrego Hmnos RCH Constructora
Contacto Hugo Silva hugosilva@vientosurchile.cl Mario Ulloa Roberto Misle (Gerente Comercial) Luis Orrego Rodrigo
(Administrador de obras)
perfil: Ingeniero de construccin
lleva un afio y medio en Tecpro
WV www.vientosurchile.cl tecpro.cl imcoservicios.cl www.orregohnos.cl/ rcheconstructora.cl
Producto Pintura Pintura Pintura Epoxico
Epoxico (EP) Epoxico Epoxico Poliuretano
Poliuretano (PU) Poliuretano Poliuretano

Metil metacrilato (MMA)
Varios colores por catdlogo
Opciones liso, antideslizante

Metil metacrilato

Metil metacrilato

Precios (m2) Cotizacién CSPI-101-18 op.1 piso EP Presupuesto #517 EP 2 capas $15.900
Recubrimiento MMA EP 3 capas autonivelante $23.850
PU-cemento: MONEPQX 1030 + Hardtop Sistema Deckshield 1D 60mil:
§54 515/m2 =528.500/m2 53.000-
EPQX op.2 piso PUR Presupuesto #518
$25.900/m2 =535.000/m2 Recubrimiento Epoxico y Poliuretano
Sistema RO 9100 y RO 9400:
- 3 a4 dias total para la instalacidn 29.000.-
Mantenciones Si, pintura y EP garantia 1 afio, recomienda si, su fuerte esta en los senvicios de postventa y si Garantia por 2 afios desgaste

mantencion una vez por afio
PU v MMA garantia 2 afios

mantencion; ofrecen 3 afios de garantia, y hasta una

garantia extendida de 5 afios por un precio mas alto

Servicios

Si, pero con empresas externas (g] disefio)
Pueden hacer nivelaciones de pisos

Cotizacidn dentro de 48hrs desde visita en terreno

Distribuidor/Fabrica

Distribuidor de 2 marcas DCS y Bautek

Distribuidor de la marca

Instalan productos de marca RPM Belgium, CAVE]

Instalaciones de proyectos solamente

Instalan pero pueden vender el producto belga RPM, y RUST OLEUM (Euklid Group)
solamente linea de productos Duracon
Tienen fabricas en Chile salvo para PU (EEUU)y  |(MMA)
MMA (Alemania)
Atencion regiones |si si si - cuenta con oficinas y bodegas en Santiago y |si
Valdivia
Registro de CMPC, promasa, otros Walmart, Watts, Clulosa Arauco, Lonco Leche,  |ver pagina web, varios proyectos Fundada en 2010 la emresa atiende clientes
Experiencia vifias, pesqueras institucionales, industriales y comerciales; la
empresa acaba de instalar un piso en el Museo de
Bellas Artes
Tamaifio minimo No No 50 m2 no no
proyectos
Certificaciones La empresa tiene certificaciones de Calidad pero NO no muestra certificacionas

no los productos o instalaciones especificamente
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18. Anexo N° 7: Cotizaciones

SOLUCIONES CONSTRUCTIVAS DESIGN SPA
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mu VY E ke

L IvAS .
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Iter| Cant Jun Producto P. Unit Global o
= 1 105 | m2 |Retiro de piso existente. 5 1950 | $ 204.750 L
3’ 2 105 | m2 |Retape a base cementicia. No nivelacion. - (Se evaluara en terreno) $ 3.800| % 399.000 o
3 125 | m2 |Mano de cbra instalacién de piso vinilico con retorno sanitario hasta 10 cm. $ 8450 | $ 1.056.250
4 125 | m2 |Adhesivo vinilico acuoso Hanwha y de contacto $ 1.800 | % 225.000
5 1 gl |Flete de material a cbra $§ 35000| % 35.000
NETO $  1.920.000
IVA $ 364.800
Observaciones TOTAL § 2.284.800

El area debe estar totalmente despejada para la instalacion
El cliente debe proveer piso vinilico en lugar de trabajo
Retiro de basura y escombros por cuenta del cliente
No se considera zocalo sanitario
No se considera perfil de termino
No se considero terminacian, ( junquillo, guardapolvo o cubrejuntas).
El cliente debe proveer bodega y energia para la faena
No se considera nivelacion
El piso debe estar firme, seco (3%), nivelado y afinado
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The Chemical Company

COTIZACION
Para . Sr. Jochen Scheneider ' 19 de Octubre del 2015
! Dino Tapia Olivares
Product Manager
Empresa : Sport Welt . Teléfono + 56 2 799 4316
i Cel + 56 6 845 8331
Proyecto : Bodega Cuba 3351, Recoleta dino.tapia@basf.com
Paginas _: Paginatded.
24134/ 2015
Industria

Estimado Sr. Scheneider :
De acuerdo a lo solicitado, nos es grato cotizar nuestros productos:

Revestimiento de textura rugosa suave: area sector faja central

UCRETE® HF Color a definir gris, crema, verde claro, verde, rojo, amarillo y naranja

Es un sistema de pisos de cuatro componentes, poliuretano cementicio, disefiado para aplicacion sobre
hormigon y otros sustratos para protegerlos contra agentes quimicos, abrasién, impacto y shock térmico. Este
sistema de pisos monoliticos aplicados con llana, toleraran un amplio rango de acidos organicos, alcali y
sales. UCRETE® HF puede utilizarse en sustratos de hormigén nuevo o superficie de pisos de hormigéon muy
dafiadas que hayan sido expuestas a contaminantes por muchos afios. Espesor 6 mm. aprox.

Formato Valor Kit Valor Total Neto

i . i . m
Kit 33 Kg $ 48.000 Kit $ 24.000 m2

Revestimiento de textura lisa todas las otras areas

UCRETE® MF Color a definir gris, crema, verde claro, verde, rojo, amarillo y naranja

Es un sistema de pisos de cuatro componentes, poliuretano cementicio, disefiado para aplicacion sobre
hormigén para protegerlos contra agentes quimicos y abrasion. Este sistema de pisos monoliticos aplicados
con llana. Sistema Ucrete MF puede ser utilizado en sustratos de hormigén nuevo o superficie o antiguas.
Espesor minimo 4 mm. aprox.

Formato Valor Kit Valor Total Neto

Kit 20 Kg $44.000 Kit $ 20.952 m2

BASF Construction Chemicals Ltda.
Rio Palena 9665, ENEA, Pudahuel
Teléfono + 56 2 799 4300

Fax + 56 2 799 4320

www.basf-cc-la.com
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Cordén de respaldo para juntas

SONOFOAM®

Es un perfil de seccién circular de espuma de polietileno, utilizado como fondo de junta, permitiendo el
contorno adecuado del sellador sin unirse a él y garantizando una 6ptima adherencia del mismo sobre los
flancos de las juntas de construccioén y dilatacion.

Diametro Envase Rendimiento Valor Unitario Valor
6 mm Caja 2.500ml 2.500 ml $ 220.000 /caja $88/ml
8 mm Caja 1.500ml 1.500 ml $ 186.000 /caja $124 / ml

Sello de junta

MasterSeal CR 195 EX SONOLASTIC® ULTRA

Es un sellador de poliuretano alifatico eslastomérico monocomponente con una superior integridad
de color y alta resistencia a los rayos ultravioleta. Este producto tiene una capacidad superior de
aplicaciéon y manejabilidad y una capacidad de movimiento de + 25% y una dureza Shore A de 50 +
5

Envase Valor Unitario Valor Total Neto
Propack 600cc $ 4.500 / Propack $ 750 ml

Esta cotizacidn incluye los siquientes servicios y observaciones:

1. Sistema Ucrete (HF, WR y DP) decoloran a la presencia de U.V., en algunos casos la exposicion se
produce cambio de color, esto no altera las caracteristicas quimicas, técnicas y fisicas indicadas en
Ficha Técnica. ( para mayor informacién consultar a Departamento Técnico BASF CC)

2. Asistencia técnica en proceso de instalacion del revestimiento y juntas, considerando que deben ser
confirmada la visita con un tiempo de anticipacion de 72 Hrs (3 dias)

3. Desarrollo de procedimiento con cliente y personal BASF para clarificar responsabilidades

4. Entrega de procedimiento de aplicacion de acuerdo a los requerimientos establecidos en normativa ICRI,
ACI, y conforme a la experiencia de instalacion de revestimientos BASF en Chile y el mundo.

5. Se debera materializacién pafio de prueba de superficie minima 2 m2, en igual espesor del proyecto, de

modo de que las entidades competentes aprueben color, grado de terminacion (rugoso al tacto) y otras
caracteristicas del producto instalado.
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Condiciones de Venta:

Precios :No incluye L.V.A.

Forma de pago : Transferencia Bancaria

Lugar de entrega : Nuestras bodegas (Pudahuel) o en vuestras dependencia (Santiago)
Plazo de entrega : A Convenir

Vigencia : 30 dias

Venta minima : $160.000.- por pedido.

Nota:

= El cliente debera asumir intereses al pago atrasado de facturas después de la fecha de vencimiento.

= BASF CC no acepta devoluciones ni cambios de productos.

Atentamente.

BASF Construction Chemicals Ltda

Dino Tapia
Product Manager
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MOECKEL & WEIL LIMITADA. SCHNEIDER, JOCHEN 18/01/2018

LOS TURISTAS 451 , REGOLETA 78.031.320-K
INSTALACI6N DE SISTEMA DE PISO EN
BODEGA.
COTIZACION

SISTEMA DE REVESTIMIENTO EPOXICO EN BASE A 2 KILOS
POR METRO CUADRADO CON SELLO POLIURETANO.

1.1 | SISTEMA DE PISO MONEPOX 1030 + HARDTOP m? $22.286 300 $ 6.685.800 15% $5.682.930
1.2 | MANO DE OBRA m?2 $9.500 300 $2.850.000 0% $2.850.000
Sub-Total Partida $8.532.930
RESUMEN COTIZACION
Sub-Total $8.532.930
19% LV.A. $1.621.257
Total $10.154.187
CONSIDERACIONES
1. Los precios incluyen materiales y mano de obra de instalacién en Santiago.
2. Validez de la Oferta: 10 dias.
3. Despachos inferiores a 5 bultos tendrén un costo de flete de $9.000 + IVA
4. Condicién de pago: factura a 30 dias
5. Material puesto en Santiago
6. Contrato a serie de precios unitarios
7. Condicién de Pago: Venta anticipada de Materiales pagados a 30 dias. Manos de obra mediante estado de pago cada 15 dias. (En esta modalidad

de cierre de negocio, el cliente se hace responsable del cuidado, almacenamiento y entrega de materiales, los que deberan ser entregados
mediante vales al subcontratista).
8. Mediante estado de pago cada 15 dias.
9. Este documento es un pre cierre del negocio y se dara como plazo maximo 2 semanas para regularizar con orden de compra o contrato.
10. No se considera el traslado vertical de los materiales
11. La entrega minima de superficies sera de 200 m2
12. La superficie deberd estar limpia, firme, lisa, seca y libres de agentes quimicos

1de2
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13. Los horarios de trabajo seran de Lunes a Viernes de 8 am a 17 pm y sabados de 8 am a 13 pm

14. Aportes del cliente: Bafios, Camarines, electricidad, comedores, andamios, escaleras y todas las condiciones y vias de acceso a las areas a trabajar

15. Tecpro cuenta con tiempos definidos para cada uno de sus procesos, por lo tanto sera necesario respetar dichos plazos en cada una de las distintas
etapas de la prestacion del servicio.

16. Se otorgara una garantia Renovable anualmente por 3 afios por producto y aplicacion.

17. La formalizacioén del negocio, que es condicién base para iniciar cualquier trabajo. Esta formalizacién se validara mediante un contrato u orden de
compra.

18. Puesta en marcha o inicio de la prestacion del servicio. El plazo de comienzo de los trabajos seran de una semana, en donde se agendara una
reunion de inicio de obra y posterior a eso el comienzo de los trabajos.

19. Las modificaciones del contrato y/o aumentos de obras deberan ser realizadas de manera formal y por escrito, ya sea mediante un anexo o
adendum de contrato firmado por las partes. De no existir el documento mencionado en el parrafo anterior, el cliente no podra exigir aplicacién de
ningun tipo de producto a TECPRO Ltda.

20. Elvalor es por el 100% de los trabajos descritos en la partida. En caso de existir variaciones a la baja de mas del 15% requieren de un reestudio.

21. Sera responsabilidad del cliente cualquier equipo complementario, superficie de trabajo, vias de circulacién (andamios, escaleras, plataformas, etc)
para la prestacion del servicio y se deberan disponer en tiempo y forma para que el proceso de instalacion no se vea afectado.

22. El cliente debera disponer de los requisitos minimos para contar con personal en obra, materiales y equipos, son los siguientes:

23. Area de acopio general de materiales segun disposicién de la autoridad sanitaria - Lugar de acopio en obra para disponer los desechos. Traslado
vertical es del cliente también para estos casos. - Sector de bodega accesible y seguro para equipos menores - Comedores segin normativa
vigente, mantenido por el cliente - Vestidores segln requerimientos de normativa vigente. TECPRO LTDA debera mantener ordenada y entregar
limpia una vez terminado los trabajos

24. Tecpro no considera tramitacion y obtencién de permisos legales de ningun tipo, los cuales de ser necesarios son de costo y cargo del cliente.

25. Tecpro Ltda no sera responsable por actos de terceros que no estén bajo su dependencia y su responsabilidad por un siniestro o dafios a los
trabajos contratados.

26. En caso de paralizaciones que no sean imputables a Tecpro Ltda, éste tendra derecho a un aumento del plazo de ejecucion de las obras y a cobrar
el costo directo derivado de mantener personal ocioso en obra y los gastos generales asociados, los que seran de comun acuerdo entre el
mandante y Tecpro Ltda.

27. Se considera el uso e vestidores y comedores aportados por el cliente, ademas una zona de acopio de herramientas seguras y donde se pueda
resguardar dichos elementos, mismos que seran declarados al principio de las faenas para su verificacion respectiva.

28. Disponibilidad de bafos y agua potable al pie de la obra. Aporte de electricidad de 220 volt y 380 volt son de responsabilidad del cliente.

29. Las condiciones del radier o sustrato previos a la instalacion deben estar secos, limpios y nivelados. Para los hormigones al menos debe tener una
edad de 21 dias en invierno y 15 dias en verano.

30. Las medidas deben ser revisadas y acordadas en conjunto antes de firmar contrato de obra.

31. Esta cotizacién no incluye gastos por Boletas de Garantias ni pélizas.

32. Tecpro Ltda. no se responsabiliza por problemas posteriores a la recepcion de la obra por parte del encargado de esta si no se han seguido las
instrucciones impartidas por nuestro encargado de obra, como dar a los sellos el tiempo de secado correspondiente antes de poner en servicio y
cualquier requerimiento técnico impartido en terreno formalmente.

33. Tecpro Limitada es emisor de facturas electronicas

34. Esta cotizacion no incluye el retiro de Pavimento Existente.

35. Se considera recepcion diaria liberando nuestra responsabilidad de dafios posteriores a la instalacion.

36. Trabajos a ejecutar considera mantener los niveles de pavimentos actuales, no corrige condicién de pendiente actual.

37. CONDICION DE SUSTRATO.
Resistencia minima 250 kg/cm2
Pendiente inferior a 2%.

Porcentaje de humedad inferior a 6%.

ANTICIPO 40%.
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MOECKEL & WEIL LIMITADA. SCHNEIDER, JOCHEN 18/01/2018

LOS TURISTAS 451 , REGOLETA 78.031.320-K
INSTALACI6N DE SISTEMA DE PISO EN
BODEGA.
COTIZACION

SISTEMA DE PISO POLIURETANO CEMENTO A 5 KILOS POR
METRO CUADRADO EN 2-3MM.

1.1 | SISTEMA MONOPUR INDUSTRY SL E:3MM m?2 $28.800 300 $ 8.640.000 15% $ 7.344.000
1.2 | MANO DE OBRA m2 $10.500 300 $3.150.000 0% $3.150.000
Sub-Total Partida $10.494.000
RESUMEN COTIZACION
Sub-Total $10.494.000
19% LV.A. $1.993.860
Total $12.487.860
CONSIDERACIONES
1. Los precios incluyen materiales y mano de obra de instalacién en Santiago.
2. Elpresente presupuesto se encuentra cotizado a precio unitario, y en ninglin caso contempla los metros totales del proyecto.
3. Validez de la Oferta: 10 dias.
4. Despachos inferiores a 5 bultos tendran un costo de flete de $9.000 + IVA
5. Condicién de pago: factura a 30 dias
6. Contrato a serie de precios unitarios
7. Mediante estado de pago cada 15 dias.
8. Este documento es un pre cierre del negocio y se dard como plazo maximo 2 semanas para regularizar con orden de compra o contrato.
9. No se considera el traslado vertical de los materiales

10. La entrega minima de superficies sera de 200 m2

11. La superficie deberd estar limpia, firme, lisa, seca y libres de agentes quimicos

12. Los horarios de trabajo seran de Lunes a Viernes de 8 am a 17 pm y sabados de 8 am a 13 pm

13. Aportes del cliente: Bafios, Camarines, electricidad, comedores, andamios, escaleras y todas las condiciones y vias de acceso a las areas a trabajar
14. Tecpro cuenta con tiempos definidos para cada uno de sus procesos, por lo tanto sera necesario respetar dichos plazos en cada una de las distintas
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etapas de la prestacion del servicio.

15. Se otorgara una garantia Renovable anualmente por 3 afios por producto y aplicacion.

16. La formalizacion del negocio, que es condicién base para iniciar cualquier trabajo. Esta formalizacion se validara mediante un contrato u orden de
compra.

17. Puesta en marcha o inicio de la prestacion del servicio. El plazo de comienzo de los trabajos seran de una semana, en donde se agendara una
reunién de inicio de obra y posterior a eso el comienzo de los trabajos.

18. Las modificaciones del contrato y/o aumentos de obras deberan ser realizadas de manera formal y por esctrito, ya sea mediante un anexo o
adendum de contrato firmado por las partes. De no existir el documento mencionado en el parrafo anterior, el cliente no podra exigir aplicacion de
ningun tipo de producto a TECPRO Ltda.

19. Elvalor es por el 100% de los trabajos descritos en la partida. En caso de existir variaciones a la baja de mas del 15% requieren de un reestudio.

20. Sera responsabilidad del cliente cualquier equipo complementario, superficie de trabajo, vias de circulacién (andamios, escaleras, plataformas, etc)
para la prestacion del servicio y se deberan disponer en tiempo y forma para que el proceso de instalacion no se vea afectado.

21. El cliente debera disponer de los requisitos minimos para contar con personal en obra, materiales y equipos, son los siguientes:

22 Area de acopio general de materiales segun disposicion de la autoridad sanitaria - Lugar de acopio en obra para disponer los desechos. Traslado
vertical es del cliente también para estos casos. - Sector de bodega accesible y seguro para equipos menores - Comedores segin normativa
vigente, mantenido por el cliente - Vestidores segln requerimientos de normativa vigente. TECPRO LTDA debera mantener ordenada y entregar
limpia una vez terminado los trabajos

23. Tecpro no considera tramitacién y obtencién de permisos legales de ningun tipo, los cuales de ser necesarios son de costo y cargo del cliente.

24. Tecpro Ltda no sera responsable por actos de terceros que no estén bajo su dependencia y su responsabilidad por un siniestro o dafos a los
trabajos contratados.

25. En caso de paralizaciones que no sean imputables a Tecpro Ltda, éste tendra derecho a un aumento del plazo de ejecucion de las obras y a cobrar
el costo directo derivado de mantener personal ocioso en obra y los gastos generales asociados, los que seran de com(n acuerdo entre el
mandante y Tecpro Ltda.

26. Se considera el uso e vestidores y comedores aportados por el cliente, ademéas una zona de acopio de herramientas seguras y donde se pueda
resguardar dichos elementos, mismos que seran declarados al principio de las faenas para su verificacion respectiva.

27. Disponibilidad de banos y agua potable al pie de la obra. Aporte de electricidad de 220 volt y 380 volt son de responsabilidad del cliente.

28. Las condiciones del radier o sustrato previos a la instalacion deben estar secos, limpios y nivelados. Para los hormigones al menos debe tener una
edad de 21 dias en invierno y 15 dias en verano.

29. Las medidas deben ser revisadas y acordadas en conjunto antes de firmar contrato de obra.

30. Tecpro Limitada es emisor de facturas electrénicas

31. Tecpro Ltda. no se responsabiliza por problemas posteriores a la recepcion de la obra por parte del encargado de esta si no se han seguido las
instrucciones impartidas por nuestro encargado de obra, como dar a los sellos el tiempo de secado correspondiente antes de poner en servicio y
cualquier requerimiento técnico impartido en terreno formalmente.

32. Esta cotizacion no incluye gastos por Boletas de Garantias ni pélizas.

33. Esta cotizacion no incluye el retiro de Pavimento Existente.

34. Trabajos a ejecutar considera mantener los niveles de pavimentos actuales, no corrige condicién de pendiente actual.

35. Se considera recepcion diaria liberando nuestra responsabilidad de dafos posteriores a la instalacion.

36. CONDICIONES DE SUSTRATO.
Resistencia minima 250 kg/cm2
Pendeinte inferior a 2%

Porcentaje de humedad inferior a 6%.

ANTICIPO 40%.
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VSPI 101-18
Santiago 26 de Enero 2018
SENORES:
JUAN CARLOS MOECKEL LTDA
PRESENTE

Atte.: Sr. Jochen Schneider
Ref.: Cotiza Revestimiento de Pisos Bodega

Estimado Jochen:

Junto con saludar y de acuerdo a lo conversado y solicitado, en nuestra
visita realizada a sus instalaciones, tenemos el agrado de someter a su consideracion
nuestro presupuesto, por el concepto de Suministro e instalacion de tratamiento de
pavimentos industriales en dos Alternativas de solucion: en Poliuretano Cemento
ARDEX en espesor 4 a 5mm y en Autonivelante Epéxico SEIRE en espesor de 1,5 a
2mm con cuarzo colorido antideslizante, de alta resistencia quimica y mecanica, para el
proyecto de Reparacién de Pisos en superficie del sector de Bodega., de acuerdo a las
siguientes dimensiones y caracteristicas técnicas:

I.- CONDICIONES DE DISENO.

A1.- SUSTRATO BASE
A1.1.- Tipo de base: Hormigén
A1.2.- Preparacion: - Granallado o pulido de toda la superficie con aspiracion directa.

-Delimitacién del hormigdn existente a lo largo de los limites de la
aplicacion.

-Aspiracion.
A2.- PREPARACION / APLICACION, en los siguientes sectores:
A2.1.1.- Revestimiento piso Bodega son: 330 m2 de piso, no considera ml de
Zocalos perimetrales ni Demarcaciones.
A2.2.-Tratamiento pavimento: POLIUERETANO CEMENTO ARDEX, color a definir,
con un espesor de 4 a 5mm., compuesto por:
- Imprimacion con resina ARDEX R3P

- Base mortero autonivelante ARDEX R70P o R90P de tres componentes: con
catalizador y agregados de cuarzo finos y polvos

- Aspersion de cuarzo calibrado colorido

AMERICO VESPUCIO 6684 LA FLORIDA - SANTIAGO / CHILE / FONOS: +(56-2) 22859887 - 22854781
FAX: 25133972 / VENTAS@VIENTOSURCHILE.CL / WWW.VIENTOSURCHILE.CL /WWW.AISLACIONVIENTOSUR.CL
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A2.3.-Tratamiento pavimento: AUTONIVELANTE EPOXICO SEIRE, color a definir,
con un espesor de 1,5 a 2mm., compuesto por:

- Imprimacion con resina SEIREPOX 132

- Base autonivelante SEIREPOX MULTICAPA de dos componentes: con catalizador y
agregados de cuarzo finos y polvos

- Aspersidn de cuarzo calibrado colorido
A.2.4 .- Tratamiento Zocalos: Excluidos

A.2.5.- Demarcaciones: Excluidas

3.- Plazos de Instalacion:

3-4 dias para preparacion y aplicacion, secado para utilizacion a las 24 Hrs con
ventilacion, normal o forzada.

4.- PRECIOS

4.1.- Preparacion de la base, del pavimento conforme definido anteriormente.

Alternativa 1 Valores Tratamiento de Pisos con Poliuretano Cemento :

ITEM | DESIGNACION DE LOS SECTORES AREA MEDIDA VALOR VALOR TOTAL
UNIT.($) ($)

A 2.2 |Reparacion Total pisos Poliuretano 330 m2 M2 $54.515 $ 17.989.950

VALOR TOTAL NETO $17.989.950

Alternativa 2 Valores Tratamiento de Pisos con Epoxico Autonivelante :

ITEM | DESIGNACION DE LOS SECTORES AREA MEDIDA VALOR VALOR TOTAL
UNIT.(S) (s)
A 2.3 |Reparacion Total pisos Epoxico 330 m2 M2 $25.900 $ 8.547.000
VALOR TOTAL NETO $ 8.547.000

4.2.-Estos valores se entienden netos sin IVA, para suministro y aplicacion en trabajo de
horario en fin de semana, para evitar paralizar sus movimientos.

AMERICO VESPUCIO 6684 LA FLORIDA - SANTIAGO / CHILE / FONOS: +(56-2) 22859887 - 22854781
FAX: 25133972 / VENTAS@VIENTOSURCHILE.CL / WWW.VIENTOSURCHILE.CL /WWW.AISLACIONVIENTOSUR.CL
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4.3. - Facturacién y pago:

50% con la O/C, 50% documentado contra entrega de los trabajos.

5.- GARANTIA

5.1.- VIENTO SUR Ltda., ofrece una garantiza tinica sobre defectos de materiales e
instalacion de resinas durante Dos Aios a partir de la fecha de finalizacién de
los trabajos, esta garantia solo es valida si la pintura se despega.

5.2- Esta garantia no cubre los desperfectos eventuales causados al pavimento
debido a presiones osmoticas ocasionales, por la falta de una barrera de vapor
sobre la losa a revestir o por golpes intencionales o accidentales.

5.3- Circulacion:
-Trafico peatonal,

-Tréafico pesado, tipo transpallets con ruedas, carga maxima 1.500 Kg,
-Trafico pesado con carga maxima 3.500 Kg.

6.- A cargo del Cliente

6.1- Libre acceso al piso en las fechas y horas acordadas,

6.2- Liberacion de las areas de intervencion y retirada de productos para otros locales
u proteccion de los productos que se quedan en el area a intervenir.

6.3- Descarga y carga de los materiales en pallets,

6.4- Almacenamiento de los materiales en local cubierto,

6.5- Agua, suministro eléctrica (220 V e 380 V - 32 A),

6.6- Ningun tipo de trabajos en paralelo en los sectores de la instalacion,

6.7- Contenedor para residuos y retiro de escombros.

7.- Excedentes
Viento Sur suministra en la obra un exceso de materiales para garantizar la
ejecucion de los trabajos. Los materiales sobrantes son de nuestra propiedad.

8.- Validez de oferta, La validez de esta oferta es de 60 dias, posteriormente
solicitamos actualizar esta oferta.

Aprovechamos la ocasion para saludarlos muy cordialmente quedando a su entera
disposicion para cualquier otra consulta que deseen formularnos u OC, que permita
programar estos trabajos en los tiempos que se adecuen a su planta.

J. HUGO SILVA M.
VIENTO SUR Ltda.
Empresa Certificada ISO 9001-2008

AMERICO VESPUCIO 6684 LA FLORIDA - SANTIAGO / CHILE / FONOS: +(56-2) 22859887 - 22854781
FAX: 25133972 / VENTAS@VIENTOSURCHILE.CL / WWW.VIENTOSURCHILE.CL /WWW.AISLACIONVIENTOSUR.CL
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ORREGO HNOS S.PA.
Obras de Ingenieria

Mapoche 5351
an"fan ""as- Quinta Normal
APLICACIGN DE PINTURAS INDUSTRIALES Fono: 228932715

CONTACTO: Luis Orrego

PROPUESTA PINTURA DE PISO
Empresa : Motorola Solutions.
Contacto: Luis Zamorano
Santiago, 6 de junio de 2017

Opcion 1: Pintura Piso Terminacion Autonivelante 100% Solido

Capa

Cantidad M2 Escarificado Pulido Imprimante Pintura Final Valor M2 Total Epoxico

intermedia

Taller camiones 300 $ 3.800 | $ 2.900 | $ 1.900 [ $ 2.350 12.900 23850$|$  7.155.000

Opcion 2: Pintura Piso Terminacion Multicapa 100% Solido
Primera

Sector Cantidad M2 Escarificado Pulido Imprimante = Segunda capa Valor M2 Total Epoxico

Taller camiones 300 $ 2.900 | § 1.900 | 5.550 5.550 158008 ($  4.770.000

Valores mas IVA

El esquema es el siguiente.

1-Escarificado y Pulido de todo el piso.

2- Reparacion de roturas y grietas vistas en terreno.

3- Pulido de reparaciones si fuese necesario

4- Aplicacion de imprimante Epoxico 100% solido

5- Aplicacion capa intermedia

6- Aplicacién de capa final Pintura epoxica 100% solida.

7- Demarcacion de 100 metros lineales sin costo en la opcion autonivelante.

Con este esquema de aplicacion, la pintura se garantiza 24 meses por desgaste.

El tiempo estimado de ejecucion de este trabajo sera de mutuo do con el dante, Disponibilidad para izar este trabajo, inmediata.

Condicion de pago 50% contado 50% contra entrega
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PORCELANATOS * CERAMICAS * SANITARIOS * PIEDRAS + PIZARRAS

www.mk.cl
PISOS DE MADERA « COCINAS + MUEBLES 2 2 678 9000
COTIZACION No. 493756

Cliente: ESPECIFICACIONES MK - PR PA

RUT: 55555555-5 Fecha Emisién: 17/01/2018

Direccién: Fecha Vencimiento: 17/02/2018

Telefono: 226789000 Condicion de pago:  N/A

Contacto: Vendedor: Empresa MK (099)
Nombre Obra: GALPON MOECKEL LTDA Especificador: Paula Abarca (013)
Direccion Obra: AV LAS CONDES 11400,Vitacura,SANTIAGO

Arquitecto:

Codigo MK Descripcion Cantidad Empaques Precio Unit Total

PORCELANATO 20 MM

MZI-11-0167 MYSTONE PIETRA DI VALS GREIGE 20MM 40x120 346.08 M2 721 Caja USD 59.19 USD 20,485.51

Porcelanato Impresion Digital 40x120x2
Gris/Beige Texturado Destonalizado

Rectificado T5
STONEWAY PORFIDO ANTRACITE XT20 60x60
20MM

Porcelanato Impresion Digital 60x60x2
Grafito Rustico R11 Destonalizado T5
MZI-11-0171 CONCEPT GREIGE XT20 60x60 346.32 M2 481 Caja USD 52.67 USD 18,239.98
Porcelanato Esmaltado Impresion Digital
60x60x2 Beige/Gris Mate/Brillo Rectificado
T5

MZI-11-0170 346.32 M2 481 Caja USD 48.08 USD 16,650.37

ADHESIVO

Pagina 1



IMCO

VN

Sres.: Sport Welt.
Rut

Atencién: Jochen Schneider, Gerente de Administracién y Finanzas.

PRESUPUESTO

Obra: Recubrimiento MMA Para Bodega Ubicada en Recoleta, Santiago.

Tenemos el agrado de cotizar lo siguiente a ustedes:

N° 517

ltem Descripcion Unidad Cant. P. Unitario P. Total
1 Reparacion de Superficie M2 330 $ 4.500 $ 1.485.000
2 Reparacion de Fisuras ML 1 $ 14.500 $14.500
3 Sello de Junta ML 1 $ 10.900 $10.900
4 Sistema Deckshield ID 60 mil M2 330 $ 48.900 $16.137.000
TOTAL $ 17.647.400

Precios en pesos ($) chilenos. Se debe agregar impuestos (IVA).

Generales dependiendo el proyecto.

Se debe contemplar Gastos

Se contempla: provisién e instalacién de los sistemas, mano de obra, insumos y equipos.

Plazo de Ejecucién: A Convenir.
Forma de Pago: 50% adelanto y 50% contra factura.
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IMCO

V\

Sres.: Sport Welt.
Rut

Atencién: Jochen Schneider, Gerente de Administracién y Finanzas.

PRESUPUESTO

N° 518

Obra: Recubrimiento Epoxico y Poliuretano Para Bodega Ubicada en Recoleta, Santiago.

Tenemos el agrado de cotizar lo siguiente a ustedes:

ltem Descripcién Unidad Cant. P. Unitario P. Total
1 Reparacion de Superficie M2 330 $ 4.500 $ 1.485.000
2 Reparacion de Fisuras ML 1 $ 14.500 $14.500
3 Sello de Junta ML 1 $10.900 $10.900
4 Sistema RO 9100 y RO 9400 M2 330 $20.000 $ 6.600.000
5 Gastos Generales GL 10 $ 135.000 $ 1.350.000
TOTAL $9.460.400

Precios en pesos ($) chilenos. Se debe agregar impuestos (IVA).

Generales dependiendo el proyecto.

Se debe contemplar Gastos

Se contempla: provisiéon e instalacién de los sistemas, mano de obra, insumos y equipos.

Plazo de Ejecucién: A Convenir.
Forma de Pago: 50% adelanto y 50% contra factura.
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Notas:

+ Oferta vdlida para superficie informada de 330 m2, inferior metraje se debe revaluar.

« Se presenta los precios unitarios Item 2 y 3, se debe cuantificar despues del pulido.

« Se contempla frabajos sin horario establecido.

* Mandante proporcionara electricidad (Monofasica y Trifasica) y agua potable para la
ejecucién de los trabajos.

*  Mandante debe proporcionar Electricidad Trifasica 32 A y Monofasica.

*« Mandante proporcionard espacio para instalacion de faena, casino y bodega.

« E darea aintervenir deberd quedar libre de transito durante el tiempo de ejecucidn

* No se considera ninguna obra no especificada en el presente presupuesto

* Validez de la oferta 7 dias corridos

*«  Mandante debe confirmar inicio de obra con 10 dias hdbiles de anticipacién a la fecha
mediante OC. Dirigido a: Construcciones y serv. IMCO LTda, Rut: 76.063.724-6, giro Obras
Menores.

« Silos materiales son importados se requiere confirmar fecha de inicio.

Roberto Misle M.

Gerente Comercial IMCO Servicios
www.imcoservicios.cl
rmisle@imcoservicios.cl
Cel: +569 7757 0600

Santiago. 27 de Febrero 2018.



19. Anexo N° 8: Analisis PESTEL

19.1. Politico

o Elecciones presidenciales 2017 - Nuevo presidente 2018-2022 de sector derecha
neoliberal que favorece la confianza de los empresarios. Queda por ver cémo
reaccionan los movimientos sociales durante el nuevo gobierno ante los eventuales

cambios en las politicas del gobierno.

e Estabilidad politica en las ultimas tres décadas que convierten al pais en un referente de

la region.

¢ Actualmente Chile tiene 26 acuerdos comerciales vigentes con 64 economias, lo que

representa un vinculo con 86% del PIB mundial [3].

19.2. Econémico

e Inflacidn se ha mantenido controlada durante los Ultimos afios con una inflacién de 2.3%

en 2017. Se espera que se mantenga en esos rangos en los proximos afos.

e Crecimiento en los Ultimos afios estable pero bajo: Crecimiento del PIB en torno a 1.6%
aproximadamente en 2017. Han mejorado los indicadores de confianza y se ha
consolidado la trayectoria alcista del precio del cobre y los commodities en el Ultimo
afo, motivo por el que se espera que aumente la tasa de crecimiento en los préximos

afnos con un crecimiento en torno al 3% para el 2018.

e Crecimiento en sector construccién cercano a 0% en 2017 pero de acuerdo a las
proyecciones de la CChC debiera retomar crecimiento moderado en el 2018. Esto,
producto de una mayor inversion en infraestructura — principalmente productiva donde
se encuentran iniciativas en los ambitos de la energia, mineria, industria, comercio y

edificios de oficina — , y mayor inversion habitacional.

e Construccion representa alrededor de 7% del PIB del pais [4]
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Baja del dolar, se proyecta que se mantenga en valores alrededor de 600 pesos

chilenos por délar [5].

La Region Metropolitana concentra un alto porcentaje de la actividad econdmica del

pais y representa en torno al 44% del PIB nacional

19.3. Social

Preocupacién por temas ecolégicos y de sustentabilidad

Inmigraciéon que trae asociada la llegada de mano de obra con alto grado de calificacion.

19.4. Tecnologia

Complejidad de produccién de algunos componentes de este tipo de revestimientos
hace que en su totalidad sean importados desde otros mercados, particularmente desde
EEUU y Europa.

De acuerdo actores de la industria de los revestimientos y pinturas, “la tendencia
mundial apunta a buscar productos de alta calidad, con un muy bajo nivel de
compuestos organicos volatiles (VOC), altos sélidos, de secado rapido (fast dry) y con

estandares y certificaciones internacionales” [6].

Surgimiento de Smart Coatings, revestimientos con capacidades especiales de

adaptarse a condiciones ambientales.

Riesgos por el uso de materia a nivel de nanoescala con efectos toxicos no han sido

100% investigados

19.5. Ecoldgico

Iniciativas de Regulacion de VOC a nivel mundial, incluido Chile
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e Mayor preocupacién por temas ecoldgicos y de sustentabilidad

e Tendencias en el Mercado de la construccién orientadas a eficiencia energética y
preocupacion por el medio ambiente, con iniciativas como certificaciones LEEDS, Green

building.

19.6. Legal

e Marco regulatorio estable en el pais

e Se debe cuidar el cumplimiento con normativa vigente.

e Regulaciones de normas chilenas de construccion

e Regulaciones sanitarias de MINSAL, SEREMI Salud y Medio Ambiente

¢ Algunas normativas son de muchos afios atras con pocas actualizaciones como las de

construccion de hospitales

e Las regulaciones locales se complementan con regulaciones internacionales o mejores
practicas internacionales como HACCP para industrias relacionadas con manipulaciéon y

produccion de alimentos, ATEX para ambientes explosivos, entre otros.
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20. Anexo N° 9: Andlisis de Porter

20.1. Poder de negociacion de los clientes

Aunque los compradores deben asumir pocos costos por cambiar de proveedor, su poder de

negociacién es medio:

e Las necesidades al revestimiento de un piso industrial son especificas y existen pocos
sustitutos cercanos.

e Los productos varian considerablemente de acuerdo a las necesidades especificas de
cada cliente: Por ejemplo existen pocas empresas que ofrecen sistemas
antimicrobianos para los sectores de salud y de procesamiento de alimentos en Chile.

e Aungque existan productos algo comoditizados, la calidad de las instalaciones y del
servicio de asesoramiento técnico es heterogéneo, y son factores importantes en la
decisién de compra.

e No se ven compradores que pudiesen amenazar creiblemente con integrarse hacia
atrés. Por tratarse de una industria especializada, los compradores no cuentan con la
capacidad de instalacién ni con acuerdos comerciales con proveedores de sistemas de
revestimiento de pisos industriales.

o Los compradores son poco sensibles al precio, ya que:

a) El producto que compran al sector no representa una parte importante de su
estructura de costos o presupuesto de adquisiciones.

b) El producto puede pagar su precio muchas veces reduciendo la mano de obra,
materiales y costos de mantencidn, y por ende la decisién de compra se toma en

funcién de la calidad del producto/ servicio.

20.2. Poder de negociacion de los proveedores

Se identifican dos tipos de proveedores importantes: Los de los sistemas de revestimientos de
pisos y los proveedores de maquinaria de mantencion y limpieza. Dada la mayor importancia

relativa de los primeros, se concluye que el poder resultante de los proveedores es alto.

a) Proveedores de Sistemas de Revestimientos de Pisos
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Aunque la probabilidad de integracion hacia adelante es baja, ya que se trata de fabricantes
internacionales sin infraestructura y personal dedicado a servicios locales de instalacion y

mantencion, el poder de negociacion de este grupo de proveedores es alto.

e El grupo es mas concentrado que el sector al cual le vende: Los principales
proveedores de la industria son pocos y en general se trata de grandes empresas. Se
trata de productoras multinacionales de revestimientos para pisos industriales del sector
guimico (RPM, BASF, SIKA, ARDEX etc.). Producto de estructuras maduras de canales
de distribucion, economias de escala en la produccién de los materiales, y dado el
tamano de los grandes productores, el poder de negociacién es alto, a pesar de que no
dependen fuertemente del sector para sus ingresos.

e Producto de los pocos sustitutos, el poder de negociacion de los proveedores de
sistemas de revestimiento de pisos es alto.

b) Proveedores de Maquinaria de Mantencion y Limpieza

Para el servicio considerado, es decir la integracion del servicio secundario de la mantencién y
limpieza de las superficies instaladas, se debe de considerar a los proveedores de equipos de

limpieza también.

e La maquinaria no es muy especializada y existen varios proveedores: Los costos de
cambio en este aspecto son bajos.

e Se trata de empresas cuyos ingresos no dependen principalmente del sector de la
limpieza de pisos, ya que su portafolio de productos comprende magquinaria no sélo
para la limpieza de pisos, sino también maquinaria y equipos industriales de filtracion de
aire, hasta vehiculos de limpieza de espacios publicos.

Es por eso que el poder de negociacion de los proveedores de maquinaria de limpieza de pisos

industriales es bajo.

20.3. Amenaza de sustitutos

o Existen algunos sustitutos de los sistemas de revestimientos de pisos industriales que

satisfacen parte de los requerimientos del cliente, como por ejemplo, pisos vinilicos que
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son antimicrobianos pero no duraderos, o pisos de porcelanato y baldosas que son
mecanicamente resistentes sin ser resilientes.

Ninguno satisface por completo las necesidades especificas de los clientes, ej. bajos
requerimientos de mantencion, easy to clean, antimicrobiano y a la vez duradero, anti-
estatico, apto en &mbitos con temperaturas extremas (ej.: cAmaras frigorificas), y por lo
tanto ninguno de ellos ofrece un buen trade-off entre precio y desempefio en el mediano
y largo plazo.

Por lo anteriormente dicho se puede concluir que la amenaza de sustitutos de revestimientos

de pisos industriales es media.

20.4. Amenaza de nuevos competidores/ barreras de

entrada

Amenaza alta, por barreras de entrada bajas, ya que:

No se ven economias de escala por el lado de la oferta. Los competidores directos del
servicio de revestimiento son empresas de pequefio tamafio que no compran ni
producen a grandes volimenes y ademas no ocupan tecnologias diferenciadoras.
No se ven beneficios de escala por el lado de la demanda, es decir no existen efectos
de red, ya que ninguno de los competidores cuenta con un ndimero de compradores
suficientemente importante para influenciar en la decision de compra de otros
compradores.
El requerimiento de capital para poder proveer el servicio de instalacién de
revestimientos de pisos industriales es relativamente bajo, ya que:
a) no se necesita maquinaria costosa, ni se requiere de infraestructura sofisticada.
b) las pérdidas iniciales pueden ser moderadas, producto de que no se necesita
acumular grandes inventarios (ej.: La empresa IMCO Servicios cuenta con un
stock de productos del tipo MMA para revestir una superficie total de 600 mz2,
mientras los grandes proyectos de revestimiento son superficies de 1000-
9000m3).
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¢) los costos hundidos, como por publicidad previa al lanzamiento o investigacion y

desarrollo, son minimos.

20.5. Rivalidad entre los competidores

Mas que una fuerza, la rivalidad entre los competidores es el resultado de las anteriores. La

rivalidad entre los competidores define la rentabilidad de un sector: cuanto menos competitivo

se encuentre un sector, normalmente sera mas rentable, y viceversa.

Rivalidad Media:

Los competidores son varios y aproximadamente iguales en tamafo y potencia: Se trata
de una industria fragmentada, con varios actores pequefios y algunos pocos de tamafio
mediano. Muy pocas destacan entre los competidores existentes por tener alianzas
estratégicas con fabricantes internacionales de sistemas de revestimiento de pisos.

Las barreras de salida son bajas: No se utilizan activos altamente especializados y no
se manejan altos inventarios.

Varios rivales no se enfocan en el negocio y no aspiran a ser lideres del mercado de
revestimientos de pisos industriales. Ej.. RCH Constructora se concentra en
instalaciones de concreto/hormigén, Viento Sur en refrigeracion industrial y aislacion
térmica, y las unidades de negocio centrales de Tecpro son impermeabilizacion y

distribucion.

20.6. Creacion de Valor Complementadores

Se identifican como complementadores los servicios de disefio, especificacion y construccion

prestados por las empresas de arquitectura y construccion. Incorporando los revestimientos de

pisos industriales como parte de sus proyectos, estas empresas logran un aumento en el valor

para el cliente, al tener una solucién completa desde la concepcion del mismo.

De acuerdo a lo observado durante la investigacién, hoy en dia no existe un acercamiento

organizado entre ambas industrias, por lo que se puede calificar esta interrelacion como baja.

81



20.7.Conclusioén

De acuerdo a este andlisis se trata de una industria fragmentada y relativamente nueva y que
depende fuertemente de los proveedores de los revestimientos. Muy pocos competidores
cuentan con relaciones estrechas con ellos, como por ejemplo mediante alianzas estratégicas,
y tampoco parecen estar aprovechando la complementariedad de sus productos/servicios con
los de las empresas constructoras en el momento de participar en licitaciones de proyectos de
alta complejidad. La mayoria de los actores compite a nivel regional y con productos estandar,
y por lo demas sin un enfoque particular en el mercado de los revestimientos de pisos

industriales.
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21. Anexo N° 10: Modelo de Negocio

21.1. Segmentos de Clientes

De acuerdo a lo planteado en la seccién del andlisis de los clientes, los segmentos que la

empresa BAU EXPERT atendera son los siguientes:

a) Hospitales, clinicas y centros de atencién médica de la Region Metropolitana con altos

requerimientos de higiene y sanitizacion.

b) Empresas de logistica y bodegaje de la Regién Metropolitana con requerimientos de
resistencia mecanica y durabilidad.

21.2. Propuesta de Valor

A continuacion se presentan las propuestas de valor para cada uno de los segmentos de

clientes definidos.

a) Hospitales, clinicas y centros de atencién médica de la Regi6on Metropolitana con altos

requerimientos de higiene y sanitizacion.

En este segmento de clientes, una solucion ampliamente utilizada es la de pisos vinilicos, la
gue cuenta con desventajas principalmente en lo que se refiere a durabilidad, costos de
mantencion e impacto medioambiental. Es ahi donde BAU EXPERT es capaz de proveer
soluciones de revestimiento con tecnologia innovadora y caracteristicas antimicrobianas
superiores, de alta calidad y durabilidad. Los sistemas de BAU EXPERT tendran
especificaciones certificadas por organismos internacionales, tanto respecto de su actividad
antimicrobiana, resistencia mecéanica y quimica, como también de su huella ecolégica, y seran
capaces de cumplir con los altos estandares de higiene y sanitizacion de las organizaciones
dedicadas a brindar servicios de salud. Con sus soluciones para el sector hospitalario, BAU
EXPERT contribuird activamente en la reduccién de la tasa de infecciones intrahospitalarias, en

la reduccion de tiempos y costos de mantencion, y reduccion de costos de desecho y reciclaje.

b) Empresas de logistica y bodegaje de la Region Metropolitana con requerimientos de
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resistencia mecanicay durabilidad.

BAU EXPERT se diferenciaré por la amplitud de alternativas de soluciones de alta calidad. La
empresa proveera revestimientos con caracteristicas certificadas por organismos
internacionales, a precios inferiores que los de la competencia. BAU EXPERT sera capaz de
proveer soluciones integrales, yendo desde el disefio del piso hasta su limpieza y mantencién,
permitiendo al cliente concentrarse en su negocio mediante la externalizacion de estos
servicios, convirtiendo a BAU EXPERT en un socio estratégico para las empresas de este

sector.

Con sus soluciones para el sector de bodegaje, BAU EXPERT contribuir4 activamente en la
reduccion de tiempos y costos de mantencién, aumento en la seguridad de los usuarios y

maquinarias, garantizando un alto porcentaje de ocupacion de los centros de bodegaje.

Para ambos segmentos de clientes, BAU EXPERT contara con personal altamente calificado y
experimentado tanto en el desarrollo de sistemas de revestimiento, como también en su
aplicacién, por lo que serd capaz de convertirse en un asesor de confianza, ya sea en
proyectos de despliegue de nuevas infraestructuras o de remodelacion de infraestructuras

existentes.

Otro aspecto diferenciador de las soluciones de BAU EXPERT es la vida util garantizada por

sobre el promedio del mercado, garantizando 10 afios sin fallas de material.

21.3. Canales de Distribucion y Comunicacion

21.3.1. Distribucion

Venta directa al cliente final para pequefios y medianos proyecto, y venta a través de
intermediarios, como oficinas de arquitectos y empresas constructoras, para proyectos de gran

tamafio, ofreciendo en ambos casos el servicio de disefio, instalaciébn y mantencién integrado.

21.3.2. Comunicacion

e Pagina web con informacion técnica y beneficios de los productos y servicios (videos

informativos, fichas técnicas, certificaciones, etc.)
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e Talleres de capacitacion y asesoria de preventa para oficinas de arquitectos y empresas
constructoras.

¢ Networking mediante membrecia en CAMCHAL para dar a conocer la empresa y sus
soluciones a potenciales clientes.

e Registro en Chileproveedores

e Search Engine Optimization (SEO), Search Engine Marketing (SEM)

e Marketing digital

21.4. Relaciones con Clientes

a) Hospitales, clinicas y centros de atencion médica de la Region Metropolitana con altos
requerimientos de higiene y sanitizacion.

Constante relacionamiento y asesoria de forma directa a organizaciones de salud, oficinas de

arquitectura y empresas de construccion para proyectos y soporte postventa.

b) Empresas de logistica y bodegaje de la Region Metropolitana con requerimientos de
resistencia mecanicay durabilidad.

Estrecha relacion con las empresas de logistica entregando amplitud de productos y servicio
integral, desde asesoria preventa hasta presencia postventa, buscando una profunda
integracion en su cadena de valor.

21.5. Fuentes de Ingreso

e Ingresos por venta directa de proyectos de recubrimiento de pisos.
¢ Ingresos mensuales por servicio de mantencion y limpieza.

e Comisién por arriendo y ventas de la maquinaria de limpieza del socio estratégico.
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21.6. Recursos Claves

Contrato de exclusividad con MELOS, proveedor aleman de los materiales de

revestimientos - plazo de vigencia: 5 afios.

Amplia variedad de productos innovadores, con calidad y caracteristicas sanitarias

certificadas por organismos internacionales.

Socios con alto conocimiento técnico y amplia experiencia en la industria. Los socios
cuentan con una amplia red de estrechas relaciones tanto en el lado de la demanda

como en el lado de los proveedores. A saber:

> Don Juan Carlos Moeckel Milthaler, Gerente Socio de BAU EXPERT: Gerente Socio
de MW Sport Welt, 28 afios en el mercado la construccion de lugares deportivos con
amplio registro de experiencia.

> Don Fernando Rodolfo Renz Tamm, Gerente Socio de BAU EXPERT: Gerente
General de GPE S.A., fue director de la Camara Chileno-Alemana de Comercio e
Industria CAMCHAL.

» Don Jochen Schneider, Gerente de Operaciones: De nacionalidad y proveniencia
alemana, titulado ingeniero quimico (Hochschule Niederrhein, Alemania) y MBA
(Universidad de Chile), fue Production Manager y EHS Manager en BASF
Construction Chemicals, posee profundos conocimientos de la tecnologia y del
mercado de la materia prima de sistemas de revestimiento.

Oficina técnica y equipo de instaladores experimentados y calificados, permitiendo el

desarrollo integral de proyectos de todo tipo de complejidad.

21.7. Actividades Claves

Mantencién de relacion estratégica con MELOS, para habilitar una constante innovacion
en los productos y servicios de la empresa.

Obtener y mantener certificaciones sanitarias y de calidad de los productos, los que

permitiran establecer una diferencia con los productos de la competencia.

Selecciéon y capacitacion de personal de ventas e instalacion de forma que estos
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puedan brindar asesoria y servicios completos y de calidad a los clientes.

Desarrollo de una cartera de clientes de forma agresiva en las primeras etapas de

existencia de la empresa.

Constante mediciéon de calidad de las instalaciones de acuerdo a estandares de la

industria.

Establecer una cultura de mejoramiento continuo y un sistema de gestion de procesos

para un éxito sostenible en el tiempo.

21.8. Socios Estratégicos

Es fundamental la estrecha relacién con MELOS, fabricante de revestimientos de pisos
industriales, con capacidad de innovacién y desarrollo &gil de productos a medida para

requerimientos especificos.

También sera de extrema importancia el trabajo en conjunto con oficinas de arquitectura

y empresas de construccion especializadas en proyectos del sector hospitalario.

NILFISK, empresa proveedora de equipos de limpieza industrial, con mas de 100 afios
de trayectoria y presencia mundial, que permitird proveer el servicio integral para los

revestimientos.

21.9. Estructura de Costos

Costos Fijos: Vehiculos, maquinaria, herramientas e insumos, remuneraciones, arriendo

oficina y bodega, costo licenciamiento software.

Costos Variables: Materiales para la instalacion de pisos, costos de importacion,
bodegaje y logistica de los productos, costos de administracion y ventas, costos

financieros.
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22. Anexo N° 11: Cadena de Valor

22.1.1. Actividades Primarias

22.1.1.1. Logistica de Entrada

La empresa contard con infraestructura de bodegaje de app. 300m2 arrendada, donde se
reciben y almacenan las materias primas de revestimiento y que a su vez servira como

“estacionamiento” de maquinarias y vehiculos que se usan en el area de operaciones.

Los insumos principales para BAU EXPERT son los materiales para los revestimientos y estos
seran entregados Ex-Works por MELOS. Su transporte hasta Chile sera gestionado por
agencias de fletes maritimos. La gestién logistica de las importaciones, tanto el monitoreo de
los plazos y la calidad de la entrega asi como también la gestion de reclamos, actividades que
permitiran garantizar la oportuna y correcta ejecucion de los proyectos de BAU EXPERT, se
realizara a través del encargado de adquisiciones y COMEX de la empresa y en colaboracion

con una agencia de aduana.
Para mantener bajos los costos:

a) Se mantendra un inventario minimo, es decir en funcién de pedidos para proyectos ya
cerrados.
b) BAU EXPERT no contara con stock provisional.
c) Se buscara una ubicacién en comunas de bajo precio de arrendamiento por m2.
d) Se controlara el inventario de forma manual, es decir mediante planillas Excel.
En funcién del crecimiento y del éxito comercial de la empresa, se considerara ampliar la

infraestructura de bodegaje bajo arriendo.
22.1.1.2. Operaciones

Son todas las actividades asociadas a la transformacién de los insumos en los productos o
servicios de BAU EXPERT, es decir, la instalacion y mantencién de los revestimientos de pisos
industriales. Esto se realizara en las instalaciones de cada cliente y comprende las actividades
de preparacion de las superficies e instalacion de los revestimientos de pisos utilizando

maquinaria especifica para dichas maniobras.
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Ademads el area de Operaciones se encargara de la mantencion de los equipos utilizados para
las instalaciones y mantenciones. La mantencién de los vehiculos (graas horquilla, camionetas,

camiones etc.) sera tercerizada.

Para asegurar los altos estdndares de calidad y la correcta instalacion de los revestimientos, se
contara con personal propio de la empresa para las funciones de supervision de los proyectos.
Ademas se contard con un Unico equipo de instaladores propios. Dependiendo del volumen de
proyectos, estos Ultimos seran apoyados por equipos de instaladores externos a contratar por
proyecto, siempre con la preocupacioén de capacitarlos y supervisarlos correctamente. Para el
personal de los supervisores e instaladores propios se habilitara una oficina en la bodega antes
descrita.

22.1.1.3. Logistica de Salida

Dado que en este negocio no salen productos terminados desde la fabrica sino que los
materiales se mezclan y se instalan in situ, las actividades de logistica de salida incluyen las de
procesamiento de Ordenes, agendamiento de instalaciones y flete de materiales hasta el
cliente, operacion de vehiculos de entrega. Mientras los equipos de preparacion e instalacion
seran adquiridos via compra, las camionetas seran adquiridas mediante contratos de leasing y

los fletes se realizaran mediante empresas de transporte de carga.
22.1.1.4. Marketing y Ventas

Marketing y venta directa al cliente: Para esto sera necesario cotizar directamente al cliente,

visitar sus instalaciones y realizar proyectos piloto.

Otras actividades son el monitoreo de oportunidades en portales de compra, administraciéon y
operacion de la fuerza de ventas, promocién y publicidad, célculo de precios y el

relacionamiento con los canales de venta.

BAU EXPERT contara con un Gerente Comercial y ejecutivos de venta propios y un encargado

de marketing y comunicacién externo.

La oficina comercial de BAU EXPERT se ubicara en el sector oriente de Santiago, alojando al

personal de ventas y de las areas propias de soporte a ventas.
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22.1.1.5. Servicios

Los servicios de BAU EXPERT se consideran como diferenciadores de la empresa y
comprenden todas las actividades de pre y postventa, por esto es de suma importancia que sea
llevado a cabo, o en su defecto, supervisado con personal propio. Entre estas actividades
estan: asesoramiento técnico y disefio de revestimientos de acuerdo a las necesidades de cada
cliente, y su posterior mantencién durante la vida util del revestimiento, incluyendo el servicio

de limpieza.

22.1.2. Actividades de Apoyo

22.1.2.1. Adquisiciones

Esta actividad sera realizada por el encargado de adquisiciones y COMEX de la empresa, que

se ubicara en la oficina comercial de la empresa.

Sus actividades seran de gran importancia para todas las actividades primarias de la empresa,
pues sera el encargado de mantener las relaciones y acuerdos comerciales con los
proveedores de materias primas, maquinarias, otros insumos y prestadores de servicios
tercerizados, entre estos los contratos marco con MELOS y NILFISK, de forma que se

obtengan beneficios para ambas partes.
22.1.2.2. Desarrollo de la Tecnologia

Una preocupacion constante y primordial de BAU EXPERT es el desarrollo de la tecnologia y la
mejora continua de sus procesos. Este enfoque comprende tanto el desarrollo de las
tecnologias y de los materiales para la instalacion de los revestimientos en colaboracién con
MELQOS, como también la mejora de las demas actividades de la empresa, como por ejemplo la
basqueda y evaluacion de sistemas de tecnologias de informacion y el desarrollo de los
procesos en el ambito de la logistica de entrada/salida, marketing y ventas, finanzas, recursos

humanos y adquisiciones.

De acuerdo a la cultura de la empresa, todo el personal de BAU EXPERT debera colaborar en

esta actividad.
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22.1.2.3. Gestion de Recursos Humanos

Son las actividades dedicadas a la busqueda, contratacién, entrenamiento y desarrollo del
personal propio y externo.

Como se ha descrito en el documento, un diferenciador de BAU EXPERT serd su personal
altamente capacitado y comprometido con los objetivos y los valores de la empresa, y si bien
algunas de estas actividades podrian ser externalizadas, como por ejemplo, el proceso de
reclutamiento, son actividades criticas para el éxito del negocio y sustentaran en gran medida
la ventaja competitiva de la empresa, por lo que se realizaran de forma interna y con un

eventual apoyo de consultores externos.
22.1.2.4. Infraestructura de la Compaiiia

Son actividades que prestan apoyo a toda la cadena de valor de la compafiia, tales como
planeacion estratégica, finanzas, gestion de calidad, contabilidad, etc.

BAU EXPERT contara con un Gerente General y un Gerente de Administracion, Finanzas y
Calidad quien dirigir4 y supervisara estas actividades con el apoyo de una empresa asesoria

contable y tributaria externa.

La gestion de calidad serad fundamental para sustentar la ventaja competitiva y la correcta

entrega de la propuesta de valor de la empresa.

El personal encargado de las actividades de la infraestructura de la compafiia va a estar

situado en la oficina comercial de la empresa.
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23. Anexo N° 12: Promedio IPC Anual (4 anos)

ViE

Imarmut o R son 00
Estadiaticas - (Rl

INDICE DE PRECIOS AL CONSUMIDOR (IPC)
COBERTURA NACIONAL
BASE ANO 2013
HOJA DE CIFRA GENERALES

iNDICE GENERAL

indice Variacion Variacion Variacion a 12
Mensual Acumulada Meses

Enero 101.6
Febrero 102.18 0.5 0.7 -
Marzo 103.04 0.8 1.5 -
Abril 103.68 0.6 2.1 -
Mayo 104.03 0.3 2.5 -
Junio 104.08 0.1 2.5 -
2014 Julio 104.32 0.2 2.8 -
Agosto 104.66 0.3 3.1 -
Septiembre 105.54 0.8 4.0 -
Octubre 106.64 1.0 5.1 -
Moviembre 106.66 0.0 5.1 -
Diciembre 106.22 -0.4 4.6 -
Enero 106.30 0.1 0.1 4.5
Febrero 106.68 0.4 0.4 4.4
Marzo 107.35 0.6 1.1 4.2
Abril 107.97 0.6 1.6 4.1
Mayo 108.16 0.2 1.8 4.0
Junio 108.68 0.5 2.3 4.4
2015 Julio 109.14 0.4 2.7 4.6
Agosto 109.88 0.7 3.4 5.0
Septiembre 110.44 0.5 4.0 4.6
Octubre 110.89 0.4 4.4 4.0
Noviembre 110.86 0.0 4.4 3.9
Diciembre 110.57 0.0 4.4 4.4
Enero 111.39 0.5 0.5 4.8
Febrero 111.70 0.3 0.7 4.7
Marzo 112.13 0.4 1.1 4.5
Abril 112.49 0.3 1.5 4.2
Mayo 112.75 0.2 1.7 4.2
_ Junio 113.25 0.4 2.1 4.2
2016 o 113.53 0.2 2.4 4.0
Agosto 113.58 0.0 2.4 3.4
Septiembre 113.86 0.2 2.7 3.1
Octubre 114.05 0.2 2.9 2.8
Noviembre 114,11 0.1 2.9 2.9
Diciembre 113.88 -0.2 2.7 2.7
Enero 114.49 0.5 0.5 2.8
Febrero 114.76 0.2 0.8 2.7
Marzo 115.20 0.4 1.2 2.7
Abril 115.48 0.2 1.4 2.7
Mayo 115.63 0.1 1.5 2.6
Junio 115.18 -0.4 1.1 1.7
2017 Julio 115.45 0.2 1.4 1.7
Agosto 115.69 0.2 1.6 1.9
Septiembre 115.51 -0.2 1.4 1.5
Octubre 116.19 0.6 2.0 1.9
MNoviembre 116.29 0.1 2.1 1.9
Diciembre 116.46 0.1 2.3 2.3

Lot
&
@

Promedio Anual
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24. Anexo N° 13: Certificacion EN 1504 -2

kiwa

Kiwa GmbH, Polymer Institut, QuellenstraRe 3, 65439 Flérsheim Kiwa GmbH

Polymer Institut
Melos GmbH Quellenstrae 3
Bismarckstrale 4 — 10 65439 Flrsheim
49324 Melle

T: +49 (0) 6145 597 - 10
F: +49 (0) 06145 597 - 19
E: polymer-institut@kiwa.de

www.kiwa.de

‘i“:%\;}' « D Deutsche

Adkreditierungsstelie
D-P11217.01.01

Die Akkreditierung it for die in der Urkundenaniage
D-PL-11217-01-01 aufgefihrten Prifverfahren.

Projekt: Priifbericht
P 10718
Werk: -
Auftragsdatum: 23.02.2017
Untersuchungsauftrag: Grundpriifung des Beschichtungssystems ,,Qualideck OS 11a“ gemafR

der Priifklasse OS 11 (OS F) / Aufbau a) der ,Richtlinie fiir Schutz und
Instandsetzung von Betonbauteilen“ des Deutschen Ausschusses fir

Stahlbeton (Ausgabe Oktober 2001) unter Beriicksichtigung der DIN V
18026 ,Oberflachenschutzsysteme fir Beton aus Produkten* nach DIN

EN 1504-2.
Probenbeschreibung: Flissigmuster
Anzahl der Proben: 8
Probennahme: -
Probeneingangsdatum: 07.03.2017
Prifzeitraum: Mérz 2017 — Juni 2017

Flérsheim-Wicker, 21.07.2017

/,/ C/(‘; (Al
sléﬂvertr. Institutsleiterin
J. Magner

& 4 77

i A {- 5/6/)2—

Sachbearbeiter/in
Dipl.-Ing (FH) E. Grenz

Die Prifergebnisse beziehen sich aussct
Ohne schriftliche Genehmigung des Priifl.
Geschéftsfihrer: Prof. Dr. Roland Hattl

Amtsgericht Hamburg, HRB 130568, St.Nr.: 46/736/03268 @ polymer lnstitut

. e mmemmge e - — -enltigung des Prifberichts nicht gestattet.
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