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1. Resumen ejecutivo

El siguiente plan de negocios esta desarrollado y enfocado a exponer la aplicacion
Document Management System (DSM). Esta herramienta es un software informatico
disefiado para apoyar e incrementar la eficiencia operativa de las empresas productoras de
bienes dentro de la industria nacional a través de la gestién y el control de documentos
técnicos asociados a infraestructura y maquinaria. Estos documentos son de mudltiples
fuentes y puede corresponder a: memorias de célculo, planimetrias, especificaciones

técnicas, hojas de datos, etc.
Entre las principales ventajas de esta herramienta se destacan:

e Interfaz atractiva para usuarios poco sin expertis en computacion.
¢ Disponibilidad, seguridad y robustez de la aplicacion.

e Sistema modular.

e Aplicacién enfocada a la operacion.

¢ Adaptado a la industria nacional.

En el contexto de lo expuesto se observa que existe una oportunidad de negocio importante,
pues, a la fecha las aplicaciones que existen son orientadas a la gestidon de recursos
humanos, contabilidad y procesos (6rdenes de compra, facturacion, etc) y no directamente
relacionados a la mejora de la eficiencia en la operacion, ademas, son estructuras rigidas
gue imponen una estructura y son dificiles de adaptar (la organizacion se adapta la

aplicacioén, no al revés).

La evaluacion financiera del proyecto se realizé a 5 afios y entrega una rentabilidad de un
26% ademas de un payback que se produce entre el tercer y cuarto afio. Para financiar el
proyecto se requiere un monto de capital de $500 millones. Se propone levantar un 50%
del capital necesario para el desarrollo del proyecto en una ronda a cambio de un 40% de
la propiedad de la empresa esto genera un TIR para el inversionista de un 16% y de un

27% para los socios fundadores.

El tamafio de mercado se estima en $40 mil millones de pesos anuales y se fundamenta en
gue en la actualidad existen aproximadamente 337.698 trabajadores activos con estudios
de nivel técnico o superior desempefiandose en empresas dentro del rubro energia, mineria

y manufactura.
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En los siguientes capitulos se describen las principales caracteristicas de la industria,
competidores y clientes. Luego, se describe la empresa y la propuesta de valor, finalmente

en el capitulo 5 se proporcionan las guias mas importantes para el plan de marketing.

2. Oportunidad de negocio

La principal exportacion en Chile se basa en materias primas. Una caracteristica en coman
gue comparten la industria de este sector es que requieren de una alta inversién en
maquinaria y activo fijo. Un desafio constante para el pais consiste en desarrollar nuevas

tecnologias que sustenten el desarrollo productivo del pais.

Hoy en dia la intervencion de las TIC (tecnologias de informacion) dentro de la industria
nacional han ido en incremento, sin embargo, la mayoria de las herramientas estan
orientadas a otros aspectos como son, contabilidad, recursos humanos, control de costos

etc.

En este contexto apreciamos una oportunidad de negocio, pues, es un problema existente,

gue ira en aumento y del cual no hay una solucién potente hoy en dia.

Meta Ies PrOd uctos Del Productos PI‘O’dI.!CtOS Productos|
hP’II:Od UC'ItOS Reino Vegetal Alimenticios |QUIMIC0S | De Papel
inerailes

Productos De [QILIIEGER:E
Origen Animal QEEEE

Metales Preciosos

El detalle de este capitulo se encuentra en la parte | del Plan de Negocio.

3. Analisis de la industria, competidores y clientes

3.1. Industria

En esta seccion se hard un andlisis de las 5 fuerzas de Porter.Se calificara con notade 1 a

5 a los distintos factores donde 1 es muy bajo riesgo y 5 es muy alto riesgo.
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3.1.1. Amenazas de nuevos entrantes (Riesgo promedio 2.5)

3.1.2. El poder de los proveedores (Riesgo promedio 2.7)

3.1.3. El poder de los clientes (Riesgo promedio 1.9)

3.1.4. La amenaza de los substitutos (Riesgo 2)

3.1.5. Larivalidad entre los competidores existentes (Riesgo promedio 2.7)

3.1.6. Conclusiones
Del andlisis de las fuerzas de Porter se observa que dos de las fuerzas de mayor relevancia

son el poder de los proveedores y la rivalidad entre los competidores existentes.

Se determina que el poder de los proveedores es alto principalmente por dos
caracteristicas:

e Servicio con poco sustituto.

e Servicio que proveen sirve a una gran variedad de industrias.

Con respecto a la rivalidad de los competidores se puede observar que algunos de los

factores determinantes son:

e Presencia de competidores con alto prestigio.

e En el sector tecnologia y software siempre existe la posibilidad de entrada de que

un nuevo entrante pequefio sea revolucionario.
Finalmente, de la amenaza de nuevos entrantes se puede distinguir:

e Requerimiento de capital bajo.
e Politicas gubernamentales incentivan el desarrollo y la incorporacion de nuevas

tecnologias.

3.2. Competidores

3.2.1. Alternativas presentes
Dentro de las alternativas presentes en el mercado se encuentran sistemas para

almacenamiento de informacion y control documental en la nube:
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Otra alternativa son los llamados ERP. Estos son sistemas informaticos utilizados para

control de areas como contabilidad, finanzas, recursos humanos, etc. Dentro de este grupo

se encuentran softwares como

Bitrix24© deacom Deltek.

the artisans of erp software

N
.@ 4: Macola i T3
Software™

iDempiere

Odoo of:oenbrc\uotg Sage
Dolibar EMT" AT

1= ERPNext

ORACLE"
NETSUITE

SADA

iy’ ERP

Microsoft
Dynamics

Por dltimo, dentro de las opciones con mayor relacién, que buscan satisfacer la misma

necesidad y que por lo tanto son los competidores mas directos se encuentran los softwares

EDM (Engineering data management)

. ® ’
l'\i'la@ir'leu_:|eEng||r1'§&h PROCORE cuorumC it

pocosoft . Synergis

software

huddle
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ORACLE Aconex

3.2.2. Conclusiones
Dentro de las opciones que provee el mercado existen a grandes rasgos softwares basados

en la nube, software ERP y software de administracion de documentos.

La principal ventaja del tipo de software propuestos es que estan especialmente disefiadas
para manejo documentos técnicos como planimetria, memorias de calculo, especificaciones
técnicas, estimaciones de costos, etc. Proporcionan al usuario mayor facilidad de
visualizacién, control y edicion de documentos en formatos nativos, ofrecen mejor soporte
para manejo de versiones y en algunos casos estan integrados directamente con las

herramientas de desarrollo mas comunes como por ejemplo las aplicaciones de Autodesk.

3.3. Clientes

Para definir los clientes objetivos primero es necesario definir las actividades econémicas
de interés que se desarrollan en la actualidad en el territorio nacional. Segun el informe
CAENES son:

¢ Explotaciéon de minas y canteras.

o Extraccion y procesamiento de cobre.

o Extraccion de carbdn de piedra vy lignito.

o Extraccién de petréleo crudo y gas natural.

o Extraccién de minerales metaliferos, excepto cobre.

o Explotaciéon de otras minas y canteras.

o Actividades de servicio de apoyo para la explotacion de minas y canteras.
e Industrias manufactureras.

o Elaboracion de productos alimenticios.

o Elaboracion de bebidas alcohélicas y no alcohdlicas.

o Elaboracion de productos de tabaco.

o Fabricacion de productos textiles, fabricacion de prendas de vestir,

productos de cuero y productos conexos.
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O

O

Produccién de madera y fabricacion de productos de madera y corcho,
excepto muebles; fabricacion de articulos de paja y de materiales trenzados.
Fabricacién de papel y productos de papel.

Impresion y reproduccion de grabaciones.

Fabricacion de coque y productos de la refinacion del petréleo.

Fabricacion de sustancias y productos quimicos.

Fabricaciéon de productos farmacéuticos, sustancias quimicas medicinales y
productos botanicos de uso farmacéutico.

Fabricacién de productos de caucho y de plastico.

Fabricacién de otros productos minerales no metalicos.

Fabricacion de metales comunes.

Fabricacién de productos elaborados de metal y servicios de trabajo de
metales, excepto maquinas y equipos.

Fabricaciéon de productos informaticos, electrOnicos, Opticos, equipos
eléctricos y maquinaria.

Fabricacién de vehiculos automotores, remolques y semirremolques y otros
tipos de equipo de transporte.

Fabricacién de muebles.

Otras industrias manufactureras.

Mantenimiento, reparacion e instalacion de maquinaria y equipo.

Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado.

o}

O

O

Generacion, transmision y distribucion de energia eléctrica.
Fabricacion de gas; distribucion de combustibles gaseosos por tuberias.

Suministro de vapor y de aire acondicionado.

Suministro de agua; evacuacion de aguas residuales, gestion de desechos y

descontaminacion.

O

O

Captacion, tratamiento y distribucion de agua.

Evacuacién de aguas residuales.

Recogida, tratamiento y eliminacion de desechos; recuperaciéon de
materiales.

Actividades de descontaminacion y otros servicios de gestion de desechos.

DSM
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El Instituto Nacional de Estadisticas de Chile (INE) provee informacién sobre la cantidad de

empresas dentro de los distintos sectores econémicos.

Ndmero de establecimientos mineros

Categoria Cantidad

Extraccion y procesamiento de cobre 54
Extraccion de carbon, petréleo y gas natural
Extraccion de minerales metaliferos
Explotacion de otras minas y canteras 31
Total 98

Numero empresas energia, gas y agua

Categoria Cantidad
Generacién, transmisién y distribucién de energia eléctrica y fabricacion de gas 150
Captacion, tratamiento y distribucién de agua 40
Total 190

Numero empresas manufactureras

Categoria Cantidad

Elaboracion de productos alimenticios 1.035
Elaboracion de bebidas 157
Fabricacion de productos textiles 121
Fabricacion de prendas de vestir 163
Fabricacion de prendas de cuero y productos conexos 40
Produccién de madera y fabricacién de productos de madera y corcho 224
Fabricacion de papel y de productos de papel 160
Impresion y reproducciones de grabaciones 132
Fabricacion de sustancias y productos quimicos 208
FaQric;acién de productos: fqrmacéuticos, sustancias quimicas medicinales y productos 36
boténicos de uso farmacéutico

Fabricacion de productos de caucho y de plastico 332
Fabricacion de otros productos minerales no metalicos 210
Fabricacion de metales comunes 64
Fabricacion de productos elaborados de metal, excepto maquinaria y equipo 397
Fabricacion de productos de informatica, de electrénica y de Optica 19

DSM MBA Antofagasta 2017 Pagina 11 de 41
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Fabricacion de equipo eléctrico 89
Fabricacion de maquinaria y equipo n.c.p. 149
Fabricacion de vehiculos automotores, remolques y semirremolques 29
Fabricacion de otro equipo de transporte 10
Fabricacion de muebles 128
Otras industrias manufactureras 35
Reparacion e instalacion de maquinaria y equipo 244
Industrias manufactureras 124
Total 4.106

El detalle de este capitulo se encuentra en la parte | del Plan de Negocio.

4. Descripcion de la empresa y propuesta de valor

4.1. Descripcion de la empresa

La empresa proveera de un sistema de almacenamiento de documentos. El sistema tiene

una interfaz de facil uso para usuarios no especializados. Un esquema de aplicacion del

software se ve a continuacion:

AOMmoon

Typical Coal Beneficiation F!

DISPLINA

DESCRIPCION

Lenizasy n
| copiso REVISION | TIPO DE DOCUMENTO

302-ID-ME-T-100 | REV-0 | INFORME TECNICO

MECANICA

INFORME TECNICO MECANICO

302-ID-ME-T-101 | REV-0 | INFORME TECNICO

MECANICA

PROCEDIMIENTO DE OPERACION

302-D-ME-T-102 | REV-0 | INFORME TECNICO

MECANICA

VERIFICACION DE LA CAPACIDAD DEL WINCHE

1302-ID-ME-MC-100 | REV-0 | MEMORIA DE CALCULO

MECANICA

MEMORIA DE CALCULO - ELEMENTOS MECANICOS

1302-ID--CHMC-100 | REV-0 | MEMORIA DE CALCULO

cviL

MEMORIA DE CALCULO - OBRAS CIVILES

1302-ID-IN-100 REV-B | CAPEX

cviL

(CAPEX DE IMPLEMENTACION - PROPUESTA A

1302-ID-IN-101 REV-B | CAPEX

cviL

CAPEX DE IMPLEMENTACION - PROPUESTA B

DSM MBA Antofagasta 2017
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El acceso se realizard en funcion de usuario y clave, con la cual podra acceder mediante

CODIGD

REVISION | TIPO DE DOCUMENTO

DISPLINA

1302-ID-ME-IT-100

REV-0 | INFORME TECNICO

MECANICA

INFORME TECNICO MECANICO

| 1302-ID-ME-T-101

REV-0 | INFORME TECNICO

MECANICA

PROCEDIMIENTO DE OPERACION

| 1302-ID-ME-T-102

REV-0 | INFORME TECNICO

MECANICA

VERIFICACION DE LA CAPACIDAD DEL WINCHE

| 1302-ID-ME-MC-100

REV-0 | MEMORIA DE CALCULO

MECANICA

MEMORIA DE CALCULO - ELEMENTOS MECANICOS.

1302-ID--CH-MC-100

REV-0 | MEMORIA DE CALCULD

avIL

MEMORIA DE CALCULD - DBRAS CIVILES

1302-ID-IN-100

REV-B | CAPEX

aviL

CAPEX DE IMPLEMENTACION - PROPUESTA A

| 1302-ID-IN-101

REV-B | CAPEX

aviL

CAPEX DE IMPLEMENTACION - PROPUESTA B

cualquier dispositivo (computador, tablet, celular, etc.)

De esta manera todos los usuarios poseeran acceso a la informacion de forma ordenada y

expedita.

4.2. Modelo de negocios

4.2.1. Propuesta de valor

—

Dentro de las principales caracteristicas que destacan del producto estan:

e Informacién accesible desde cualquier localizacién con acceso a internet.

¢ Plataforma visualmente atractiva. Intuitiva y amigable para usuarios que no tienen

formacion tecnoldgica o computacional

e Disponibilidad de informacién real y actualizada.

DSM
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Metodologia de almacenamiento de informaciéon documental pensado en el largo
plazo.

Sistema escalable. Facilidad de incorporar nueva informacion.

Orientado a la operacion.

Modular, se pueden desarrollar nuevas herramientas que sirvan de complemento al

sistema nucleo.

4.2.2. Relacion con los clientes

La relacién con los clientes apunta a:

Generar relaciones de largo plazo. El foco esta orientado a retener a los clientes a
través de un servicio personalizado.

Soporte web a través de chat y foros para servicio de atencién al cliente. Busca
proporcionar soluciones a dudas y problemas de bajo indice de riesgo.

Call center para servicio de atencion al cliente. Busca proporcionar soluciones a
dudas y problemas de bajo indice de riesgo o importancia.

Servicio postventa fundamental. El indice de satisfaccion del cliente es el de mayor
relevancia. La mantencién del sistema es menos costosa que incorporar nuevos
clientes. Por esta razon el eje de la estrategia es generar contratos y lazos a largo

plazo.

4.2.3. Canales de distribuciéon

Como estrategia de comercializacidén y ventas estan considerados (se describiran en detalle

en la seccion “Estrategia de comunicacion y ventas”):

4.2.4.

Publicidad digital.

Participacion de eventos como ferias tecnologicas o reuniones de proveedores por
ejemplo para la industria minera.

Agentes de venta, un ingeniero con conocimientos técnicos, se encargan de visitar

al cliente y mostrar los beneficios del software.

Mercado meta — clientes

El producto esta orientado a:

DSM
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Empresas con un alto grado de inversion en activo fijo, ya sea instalaciones,
maquinarias y equipos

Empresas productoras de bienes que hagan uso intensivo de tareas repetitivas y
maguinaria, tales como: mineria, energia, forestal, producciéon de materias primas,
produccion de alimentos, etc.

Empresas que expandan sus operaciones de forma progresiva y constante.
Empresas en cambio constante. Ya sea en infraestructura, maquinarias, equipos o
tecnologias.

Proyectos gubernamentales. La aplicacion se podria utilizar para almacenar
informacion de infraestructura estatal. Disponer de esta informacion seria de utilidad
en la estandarizacién de proyectos. Se podria ahorrar en los gastos en que se

incurre por re estudiar o re inventar la rueda.

4.2.5. Socios claves

Dentro de los socios claves estan considerados:

Proveedores de servicio de almacenamiento de informacién en la nube. Empresas
provean de acceso a servidores o cluster de computadores para procesamiento y
almacenamiento de datos.

Centros de estudios profesionales y técnicos. Es de vital importancia generar lazos
con centros de investigacion tanto para la captacion de recursos humanos como
para estar actualizado en cuanto a la incorporaciéon y desarrollo de nuevas
tecnologias.

Empresas de disefio grafico tanto como para la generacion de contenido de
publicidad y marketing como para el desarrollo de interfaces de usuario atractivas e
intuitivas.

Empresas certificadoras de procedimientos y estandares de calidad.

Empresas proveedoras de aplicaciones de desarrollo de documentos técnicos. La
integracion del software dentro de una aplicacion en forma de plugin, por ejemplo,
potenciaria la imagen y la facilidad de acceso al sistema.

Empresas de ingenieria y proveedoras de equipos industriales.

DSM
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4.2.6. Actividades claves

En las actividades claves estan consideradas:

4.2.7.

Mejora continua y sostenida de los procesos y procedimientos para proporcionar
mejores servicios.

Evaluacién constante de la satisfaccion al cliente.

Evaluacién de la percepcién de los grupos objetivos en cuanto a la propuesta de
valor del producto que se ofrecera.

Identificacion de la informacion valiosa para el cliente.

Investigacion de nuevas tecnologias hagan posible desarrollar nuevas herramientas
que permitan satisfacer mejor o una mayor cantidad de necesidades del cliente.
Presencia continua en el sitio donde el cliente desarrolla sus actividades, tanto como
para levantar y mantener la aplicacibon como para monitorear la satisfaccion al
cliente.

Investigacidn constante en nuevas tecnologias o tendencias en cuanto a software
de desarrollo de documentos técnicos.

Busqueda constante de nuevos socios estratégicos que permitan aumentar los

canales de distribucion.

Recursos claves

Los recursos clave que se debe adquirir son:

4.2.8.

Oficina o sitio fisico de reunion y desarrollo de la actividad.

Equipos de escritorio, notebooks, ipads, etc.

Articulos de oficina, impresoras, pantallas, pizarras, borradores, etc.
Patentes y licencias para uso de software y frameworks de trabajo.

Recursos humanos especializados.

Estructura de costos

Los principales costos en que se incurrird estan dados por:

Sueldo, pagos previsionales, finiquitos, etc. por todos los recursos humanos que

estén implicados en el desarrollo del proyecto.

DSM
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¢ Costos de todas las actividades de marketing. Desarrollo de publicidad, monitoreo

del awareness, satisfaccion, etc.

e Articulos de oficina, se consideran todos los articulos menores de oficina que sean

necesarios para el correcto desarrollo del proyecto.

e Movilizacion, alimentacion y estadia en terreno por las visitas que realice el personal

gue estara en contacto con los clientes.

e Pagos por los servicios de proveedores que estén implicados en el desarrollo del
proyecto.

4.2.9. Flujos de ingresos

La principal fuente de flujos se observa de:
¢ Ingreso mensual por cada cuenta de usuario que tenga acceso al sistema.

4.3. Estrategia de crecimiento o escalamiento

La estrategia de escalamiento se divide en dos etapas

4.3.1.1 Apertura de mercado

En la primera etapa el servicio estara orientado en las pequefias empresas, esto debido a
que:

¢ Elnivel de inversion del cliente es menor por lo que podrian tener mayor disposicion

a utilizar el sistema.

¢ Menor complejidad de administrar su informacion.

Una distribucién de trabajadores por tipo de industria se observa en los cuadros adjuntos.

Numero de empresas segln cantidad de trabajadores
Clasificacion actividad econémica 0 a 50 trabajadores 50 a 450 trabajadores mas de 450 trabajadores

Generacion, transmisién y distribucion 98 38 14
de energia eléctrica y fabricacidn de gas
Captacidn, tratamiento y distribucion
de agua

Total 118 55 17

20 17 3

Mientras que para la industria de la mineria.
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Numero de empresas segun cantidad de trabajadores

Clasificacion actividad econémica 0 a 50 trabajadores 50 a 450 trabajadores mas de 450 trabajadores

L. . 6 22 26
Extraccidn y procesamiento de cobre
Extraccidn de carbdn, petréleo y gas ) 1 )
natural
Extraccidn de minerales metaliferos 2 3 3

L. . 6 12 13

Explotacion de otras minas y canteras
Total 16 38 44

Y para la industria de la manufactura.

Numero de empresas seglin cantidad de trabajadores

Clasificacion actividad econdmica

0 a 50 trabajadores

50 a 250 trabajadores

mas de 250 trabajadores

Todas las actividades*

2488

1230

388

Total

2488

1230

388

Como se aprecia la mayor cantidad de empresas pequefias estan agrupadas dentro del

sector manufactura, es por esta razon, que sera el foco de interés en los tres primeros afios.

4.3.2. Entrada al sector minero

Los tres primeros afios tienen de objetivo reunir flujos de capital suficientes para sustentar
la operacion. Transcurrido los tres primeros afios el objetivo se centra en empresas de
mayor tamafio que agrupen una gran cantidad de trabajadores. Esta caracteristica tendria

la ventaja de:

¢ Reducir costos de atraer clientes, pues, los esfuerzos se centran en objetivos

especificos.

Es por esta razon, que en el cuarto y quinto afio de operacion el servicio se centra en las

empresas mineras.

El detalle de este capitulo se encuentra en la parte | del Plan de Negocio.

5. Plan de marketing

5.1. Objetivos de marketing

En cuanto a objetivos del marketing se tiene:
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e Objetivo 1: Concretar reuniones de presentacion de servicio con un 30%, 60% y
90% de los potenciales clientes de tamafio pequefio en el primer, segundo y tercer
afio respectivamente.

¢ Objetivo 2: Obtener mas de un 95% de satisfaccién de los clientes en cuanto a la
calidad y disponibilidad de los servicios.

e Objetivo 3: Retener un 95% de los clientes un periodo de al menos 5 afios
consecutivos.

e Objetivo 4: Transformar a lo menos un 20% de las visitas realizadas en ventas.

5.2. Estrategia de segmentacion

El posicionamiento que se busca es:

¢ Producto innovador y tecnoldgico.
e Accesible no solo para grandes industrias.
e Puedes adquirir e implementar solo el modulo o funcionalidad que necesitas.

e Baja curva de aprendizaje requerida. Facil de utilizar.

El mercado objetivo son empresas que poseen una inversion alta en activos fijos, que
realicen tareas repetitivas y que constantemente realicen compra de maquinaria. En este
contexto presentan como mercado meta las empresas que desempefien actividades en los

siguientes sectores:

e Explotaciéon de minas y canteras.

e Industrias manufactureras.

e Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado.

e Suministro de agua; evacuacién de aguas residuales, gestion de desechos y

descontaminacion.

5.3. Estrategia de producto/servicio

Hoy en dia las empresas enfrentan diariamente el desafio de encontrar férmulas de cémo
lograr mayor productividad. Usualmente el tiempo de respuesta ante un evento o incidencia
estd directamente relacionado con los costos o perdidas que la organizacion tiene que

asumir por concepto de pérdida de produccion.

La propuesta de valor del servicio se resume en los siguientes puntos:
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¢ Informacion accesible desde cualquier localizacién con acceso a internet.

e Plataforma visualmente atractiva. Intuitiva y amigable para usuarios que no tienen
formacion tecnolégica o computacional

e Disponibilidad de informacién real y actualizada.

¢ Metodologia de almacenamiento de informaciéon documental pensado en el largo
plazo.

e Sistemas administrados por personas calificadas. La organizacion y mantencion de
la informacién la realizan ingenieros con conocimientos sobre los procesos
productivos de las distintas industrias.

e Sistema escalable. Facilidad de incorporar nueva informacion.

e Orientado a la operacion.

e Modular, se pueden desarrollar nuevas herramientas que sirvan de complemento al

sistema nucleo.

5.4. Estrategia de precio

En funcién de la informacién levantada en terreno a través de encuestas con los potenciales
clientes y de los datos que proporcionan los sitios web de servicios similares se concluy6

gue el valor del servicio sera fijo y de $10.000 por mes por usuario.

5.5. Estrategia de distribucion

La distribucion de la aplicacion se realiza mediante:

e Directa: A través de venta presencial.

e Web: El servicio se vende a través de pagina web.

5.6. Estrategia de comunicacion y ventas

Se propone lograr la captacion de los clientes mediante las siguientes metodologias:

e Publicidad.

¢ Eventos o ferias tecnolégicas.

e Venta personal.

e Periodos de prueba

¢ Ingreso a asociaciones relacionadas al sector industrial.

e |nternet.

DSM MBA Antofagasta 2017 Pagina 20 de 41



UECONOMIAY
E2EBNEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

5.7. Estimacién de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

De informacion proporcionada por el INE se sabe lo siguiente:

Afios de estudio

Actividad
SIN la8 9al12 |13al4|15a21| <22
Explotacion de minas y canteras 934 15.223 | 107.040 | 17.219 | 65.821 NA
Industrias manufactureras 4,767 |148.639|471.007 | 55.817 |166.196 234

Suministro de electricidad, gas, vapor

; C NA 4527 | 18.179 | 3.530 | 17.026 NA
y aire acondicionado

Suministro de agua; evacuacion de
aguas residuales, gestion de 837 12.286 | 23.593 | 3.582 8.273 NA
desechos y descontaminacion

Como el sistema se orienta a proporcionar apoyo a la toma de decisiones se prevé que los
potenciales clientes privilegiarian brindar la herramienta a trabajadores con algin grado de
preparacion. Por esta razon, para nuestra evaluacion, solo consideramos a los trabajadores

con un 13 o mas afos de estudio (estudio técnico minimo)

Las proyecciones de crecimiento se observan en el siguiente cuadro:

1 2 3 4 5
Ingreso $132.600.0000 | $403.920.000 | $728.880.000 | $1.131.980.000 | $1.688.780.000

El detalle de este capitulo se encuentra en la parte | del Plan de Negocio.

6. Plan de operaciones

6.1. Estrategia, alcance y tamafo de las operaciones

DSM esta orientada a la pequefia, mediana y gran empresa que desarrollen actividades
dentro de los principales sectores industriales de la economia chilena. Surge de la premisa
gue la informacién y antecedente técnicos relacionada con infraestructura y equipos critico
NO debe ser restringida solo a los miembros de la alta gerencia de la organizacion, es de

suma importancia para la operacion, mantencion y proyectos. La estrategia a la que apunta
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DSM es proporcionar a los clientes una herramienta que potencie de forma real su

operacién. Generar lazos de cooperacion a largo plazo en base a buenos resultados.

Con respecto al tamafio de las operaciones, si bien existe una programacion y proyeccion
en cuanto a costos, cantidad de trabajadores, etc, la naturaleza del proyecto admite
adaptarse rapidamente a la demanda, pues, el sistema al estar desarrollado requiere de

recursos humanos de nivel técnico que realicen actividades de mantencién y actualizacion.

6.2. Flujo de operaciones

Con respecto al flujo de la operacion se distingues las etapas de recepcion y busqueda de

clientes, levantamiento de la informacién y mantencion del sistema.

6.2.1. Recepcion y busqueda de clientes
La llegada de clientes se puede realizar a través de un ejecutivo de ventas (ingeniero de

terreno) o de forma directa, con el cliente comunicdndose via correo electrénico o sitio web.

6.2.1.1 Ejecutivo de ventas

El ingeniero de terreno solicita y agenda visitas a las instalaciones de los potenciales
clientes. El objetivo es instruir, capacitar y mostrar las principales caracteristicas y ventajas
de la aplicacién. De existir interés del potencial cliente se coordinan las actividades
posteriores para que se lleve a cabo la ejecucién del servicio. Entre estas actividades se

encuentran:

1) Reunién inicial puesta en marcha: El ejecutivo de venta coordina una reunién con el
equipo técnico. Esta visita tiene por objetivo definir puntos como plazo de ejecucion,
alcances, estructura y organizacion de la informacion.

2) Confeccién de oferta técnica y economica: El ejecutivo de ventas se encarga de
transmitir esta informacion al cliente como asi también de resolver sus dudas e
inquietudes. Se encarga activamente de realizar las actividades necesarias para llegar
a un acuerdo con el cliente.

3) Firma de contrato: El ejecutivo de ventas lleva a cabo las actividades necesarias para
gue se lleve a cabo la firma del contrato, sefial de que hay acuerdo entre ambas partes.

4) Visita técnica de levantamiento de informacién: Esta se debe ejecutar dentro de los
plazos y alcances acordado. El ejecutivo de ventas coordina con el cliente las fechas en

gue es posible realizar la actividad.

DSM MBA Antofagasta 2017 Pagina 22 de 41



75 ECONOMIAY
E2EBNEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

5) Entrega datos de acceso: El ejecutivo de ventas se encarga de proporcionar al cliente
la informacién de acceso organizacional e individual (de la organizacién y para cada
una de las cuentas de usuario), como asi también, de proporcionar la asistencia
necesaria para acceder al sistema sin experimentar inconvenientes.

6) Coordinar y ejecutar la solicitud de cuentas temporales: Cada vez que el mandante
ejecute un proyecto de actualizacién, modificaciébn o expansion se le proporcionaran
cuentas de acceso temporales a las empresas externas encargadas de desarrollar el
proyecto. El ejecutivo de ventas debe realizar las gestiones necesarias para que este

procedimiento sea transparente para el mandante.

Si el proceso se lleva a cabo con éxito el ejecutivo de venta sera el vinculo oficial que

conectard al cliente con la empresa.

6.2.1.2 Contacto directo del cliente

Un proyecto que inicia a través del contacto directo del cliente via correo electrénico o via
sitio web se le asignara un ejecutivo de ventas acorde al tamafio potencial del cliente. El
ejecutivo de ventas asignado tendra la responsabilidad de ponerse en contacto con la

persona interesada y ejecutar el procedimiento analogo al descrito con anterioridad.

6.2.2. Levantamiento de la informacion
El procedimiento de recopilacion de documentos se ejecuta una vez que el cliente acepta
los términos establecidos en la oferta técnica y en la oferta econémica. La secuencia de

pasos que se ejecutan luego de la coordinacién de la fecha de inicio son los siguientes:

1) Inspeccion técnica en terreno: Un equipo de especialistas asiste a las instalaciones del
mandante para recopilar informacion existente de:
a) Equipos y maquinarias.
b) Areas e infraestructura.
c) Documentos tales como memorias de célculo, especificaciones técnicas,
planimetria, estimaciones de costo, etc.
2) Informe de inspeccién: El equipo emite un informe indicando:
a) Equipos, maquinarias e infraestructura existente.
b) Documentacién técnica correspondiente.

¢) Equipos, maquinarias e infraestructura sin informacién documental.
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3)

d) Principales observaciones.

e) Estructura de almacenamiento: En funcién de la informacién que se recopile en
terreno los especialistas incluiran en el informe una seccién con la estructura
propuesta para el almacenamiento y orden de la informacion. Esta propuesta se
podra respaldar con maquetas 3D, flow sheets, etc.

Almacenamiento informacién: Si los procedimientos descritos con anterioridad se

realizan con éxito y el mandante entrega su aprobacion, los datos se almacenan en el

sistema utilizando la estructura acordada.

6.2.2.1 Actualizacion del sistema

Dentro de esta etapa estan contempladas todas las actividades que se deben desarrollar

una vez que el sistema esta funcionando y fue poblado con la informacién recopilada en la

etapa de inspeccion. Un proyecto nuevo de modificacion, expansion o adquisiciéon se puede

desarrollar de forma interna o de forma externa a través de una empresa proveedora.

Si el cliente desarrolla su proyecto de forma externa la secuencia de pasos es como se

indica a continuacion:

1)

2)

3)

4)

Creacion cuentas de usuario temporal: El ejecutivo de ventas a cargo de la
administracion del cliente solicita al area de Tl la creaciébn de cuentas de usuario
provisorias para que los responsables de desarrollar el proyecto en la empresa externa
almacenen los documentos generados.

Creacion sitio temporal: El area de Tl genera, ademas, un sitio dentro del sistema y de
la estructura de la organizacion del cliente, un sitio temporal con acceso para las
cuentas creadas el paso anterior. Este sitio tiene por objetivo almacenar los documentos
de forma temporal mientras esperan ser aprobados por el area correspondiente en la
organizacion del cliente.

Estructura de almacenamiento: Una vez aprobados los documentos, el &rea de control
de documentos de DSM genera una propuesta para el almacenamiento de los
documentos, al igual que antes, esta propuesta podra respaldar con una maqueta 3D,
flow sheets, etc.

Almacenamiento: Aprobada la estructura de almacenamiento los documentos

generados pasan de su sitio temporal al sitio definitivo.
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Si el proyecto se desarrolla de forma interna el procedimiento es analogo al descrito, sin
embargo, no es necesaria la creacion de cuentas temporales, si ho, que se utilizan las

mismas cuentas de usuario proporcionadas al cliente.

6.3. Plan de desarrollo e implementacion

El programa contempla 6 meses de desarrollo previo a la puesta en produccion, en esta
etapa se desarrollan actividades de conformacién de la sociedad, equipamiento del sitio de
trabajo, planificacion del sistema, contratacion de recursos humanos y marketing digital. La

siguiente imagen resume la planificacién proyectada.

MESES

Conformacion sociedad e inicio de actividades
Definicidén tipo empresa
Inscripcién empresa en un dia
Inicio de actividades y factura electrénica Sl
Inscripcidn factura electronica Sl
Espacio de trabajo
Firma contrato de arriendo
Acondicionamiento espacio de trabajo
Instalacion puestos es trabajo
Instalacion equipos
Sistemam web
Planificacion
Andlisis y disefio
Desarrollo
Testing
Solucién de incidentes y mejoras
Puesta en produccién
RRHH
Creacion de contratos
Reclutamiento y seleccién
Contratacion de personas
Marketing
Sitio web corporativo
Disefio de publicidad web

6.4. Dotacion

La descripcion de los roles para los distintos cargos que se contemplan en el desarrollo del

proyecto se indica a continuacion:

1) Desarrollador de software: Encargado de la arquitectura de software. Indica y lidera al
equipo de programadores para el desarrollo del sistema. Propone la estructura general

de la aplicacion ademas de los frameworks y herramientas que se utilizaran.
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2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Disefiador gréfico: Se encarga de disefiar interfaces atractivas. En etapa de operacion
se encarga del disefio de paginas web y publicidad.

Especialista eléctrico: Ingeniero responsable y especialista de la especialidad eléctrica.
Propone la estructura de almacenamiento para documentos eléctricos.

Especialista estructural: Ingeniero responsable y especialista de la especialidad
estructural. Propone la estructura de almacenamiento para documentos estructurales.
Especialista mecanico: Ingeniero responsable y especialista de la especialidad
mecanica. Propone la estructura de almacenamiento para documentos mecanicos.
Ingeniero de procesos: Ingeniero con conocimientos de los procesos internos de
distintas plantas. Lidera, coordina y unifica las tareas ejecutadas por las distintas
especialidades.

Ingeniero de terreno: Ingeniero encargado de visitar al cliente y ofrecerle el sistema.
Debe poseer buenas habilidades blandas ademés de conocimientos técnicos.
Programador: Técnico o especialista encargado de desarrollar la aplicacion en una
etapa inicial. En una etapa intermedia se encargaran de mantener la aplicacién y
desarrollar nuevos modulos.

Proyectista: Son los encargados de levantar la informacion en terreno. En oficina se
encargan de ejecutar el plan de estructura y almacenamiento que proponen los

ingenieros especialistas del area.

En la proyeccion se consideran 3 etapas importantes con distinta dotacion de personal.

6.5. Etapa de desarrollo del sistema

CANTIDAD DE EMPLEADOS POR CARGO

MESES

Cargo

5

Desarrollador de software
Disefiador gréfico
Encargada aseo

eléctrico

Especialista estructural
Especialista mecanico
Ingeniero de procesos
Ingeniero de terreno
Programador
Proyectista

croooo0o0rk ke
croooo0omrm kv
croocoo0orkr|w
croocoo0ork ks
crooooorkr|n
croocooorkrle
csrooo0ocor kv
crocoooor ek ke
crococoooor ko
crocooo0o0 L b L

cro0o00O0OR LR

crococo0o0om kb m

6.6. Etapa de operacion

CANTIDAD DE EMPLEADOS POR CARGO

cargo MESES

5

Desarrollador de software
Disefiador grafico
Encargada aseo
Especialista eléctrico
Especialista estructural
Especialista mecanico
Ingeniero de procesos
Ingeniero de terreno
Programador

Proyectista

(ISR
LIPS
[N NN
LIS IS
[PRFSIIIRIN RN
weswRrReee e e
[LIFQERTI NN N
(VXTSI IN NN 1
(LRSI NI
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6.7. Etapa de expansion

CANTIDAD DE EMPLEADOS POR CARGO

MESES

Cargo

"
5
-
=3
"
S

Desarrollador de software
Disefiador gréfico
Encargada aseo
Especialista eléctrico
Especialista estructural
Especialista mecanico
Ingeniero de procesos
Ingeniero de terreno
Programador

Proyectista
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NIV N
NrornvNNneee|e
NrorNNNR e es
NrornNNneee|a
Nrornnneee|e
N N
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7. Equipo del proyecto
7.1. Equipo gestor

La capacidad de realizacion de la idea de negocio se fundamenta en que los dos
emprendedores trabajan y tienen formacién en areas que son fundamentales para un

correcto desarrollo del proyecto.

Francisco Pizarro: Ingeniero civil formado en la Universidad Catdlica de Antofagasta. Tiene
6 afos de experiencia en el rubro minero. Trabajé en oficinas de desarrollo de proyectos
para la pequefa y gran industria, ademas desarrollo labores como inspector técnico en
obra. En la actualidad se desempefia como Gerente de Operaciones en su oficina de

proyectos.

Luis Pizarro: Ingeniero civil formado en la Universidad Técnica Santa Maria. Tiene
formacion y experiencia en el desarrollo de proyectos y sistemas en el ambito de la
comunicacion y la tecnologia. Actualmente ejerce como Gerente de Administracion en su

oficina de proyectos.

Se espera que, del complemento entre la vision de innovacion, y de la experiencia adquirida
en terreno sobre los procedimientos de desarrollo de proyectos, surja una herramienta que

se presente como un apoyo real en la mejora de la eficiencia operativa.

7.2. Estructura organizacional

La estructura organizacional objetivo es como se indica en el grafico a continuacion:
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7.3. Incentivos y compensaciones

Dada la naturaleza del producto y de la necesidad de contar con un equipo de ventas
altamente especializado y motivado se proyecta los ingenieros de terreno recibiran de forma
permanente una compensacion de un 2,5% del ingreso que generen las cuentas creadas

por clientes que incorporen al sistema.

8. Plan financiero

Para la confeccion del plan financiero se realizaron estimaciones de usos, valorizaciones
de servicios de proveedores y supuestos, en esta seccion se detallan y describen cada uno

de ellos.

8.1. Estimacion del tamafo de la informacion en el mercado

La asociacion de empresas consultoras de ingenieria de Chile (AIC) elabora
trimestralmente un informe con los indices de actividad econémica en la industria de la
ingenieria. Segun esta fuente las horas hombre totales reportadas para el afio 2018 por
aproximadamente un 40% de las empresas del sector se pueden visualizar en el siguiente

cuadro:
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Promedio mensual 2018

Publico 28.017

Estudios
Privado 115.845
Publico 14.779

Proyectos
Privado 104.860
Publico 103.527

Inspecciones

Privado 258.791
Total 625.819

En base a esta informacion se puede estimar que el total de horas hombres invertidas en
ingenieria mensualmente el afio 2018 estuvo en torno al valor 1.564.547. Si se consideran

los supuestos:

e Periodo de vida aproximado de un proyecto: 10 afios.
e Tamafio promedio de un documento: 5 MB.
e Tiempo promedio de desarrollo de un documento: 25 Horas.

e Incremento por documentos que no se desarrollan en Chile: 40%.

Se puede estimar gue la totalidad de informacion aproximada en el mercado es de 50TB,

estos datos se resumen en la siguiente tabla:

. Tamafio
Promedio . !
. . o informacion - .,
mensual | Promedio . Cantidad Tamafno | . Tamano informacion
Promedio . .| incluyendo <
HH mensual documentos | informacién| . - total en 10 afios
anual HH ingenieria
empresas | HH total anuales (MB) ; (TB)
AlC extranjera
(MB)
625.819 | 1.564.547 |18.774.564| 750.982 3.754.912 | 5.256.877 50,13

8.2. Valorizacion servicio almacenamiento en la nube

El costo de los servicios por almacenamiento de informacién en la nube esta determinado

principalmente por tres factores, que son:

1) Espacio utilizado.
2) Cantidad de consultas a la base de datos.

3) Tamaio total de transferencias realizadas (solicitar y descargar informacion de la nube).
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Para el desarrollo de este proyecto se considera como proveedor a Amazon a través de su

servicio AWS S3. Los costos estimados por GB de informacién se aprecian en las siguientes

imégenes:

Precios de almacenamiento

Region: = Ameérica del Sur (530 Paulo) *

Almacenamiento estandar en 53
Primeros 50 TB/mes
Siguientes 450 TB/mes

Mas de 500 TB/mes

Precios de las solicitudes
Para cualquier solicitud no especificada a continuacion

S3 Estandar

Region:  América del Sur (S30 Paulo) #

Datos devueltos por 53 Select

Datos escaneados por 53 Select

Solicitudes PUT, COPY, POST o LIST

GET, SELECT y el resto de las solicitudes

Solicitudes de transicidn de ciclo de vida a acceso poco frecuente estandar o acceso poco frecuente en

una unica zona o Intelligent-Tiering

Las solicitudes DELETE y CANCEL son gratuitas. t

Precios

0,0405 USD por GB
0,035 USD por GB

0,037 USD por GB

Precios
0,0014 USD por GB
0,004 USD por GB

0,007 USD por cada 1000

solicitudes

0,00056 USD por cada 1000
solicitudes

0,07 USD por cada 1000
solicitudes
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Precios de las transferencias de datos

El precio indicado mas abajo se basa en los datos de entrada y salida transferidos en Amazon 53 (a través del Internet publico)tt

precios de AWS Direct Connect se pueden encontrar agui »

Las transferencias entre buckets de 53 o de Amazon $S3 a cualguier servicio o servicios de la misma region de AWS son gratuitas.

Region:  Ameérica del Sur (S30 Paulo) *

Precio

Transferencia ENTRANTE de datos a Amazon $3 desde Internet

Todas las transferencias entrantes de datos 0,00 USD por GB
Transferencia SALIENTE de datos desde Amazon 53 a Internet

Hasta 1 GB / Mes 0,00 USD por GB

Siguiente 9,999 TB / Mes 0,25 USD por GB

Siguiente 40 TB / Mes 0,23 USD por GB

Siguiente 100 TB / Mes 0,271 USD por GB

Mayor de 150 TB / Mes 0,19 USD por GB

En la proyeccion de flujos de caja se omite la reduccion escalonada de precios y se asume

el peor caso, es decir, los valores mas altos, estos son:

1) 0,0405 USD por GB almacenado.
2) 0,25 USD por GB transferido.

Para el valor por consulta se supone que cada cuenta de usuario podria generar 1000

solicitudes de cada tipo mensualmente.

8.3. Sueldos

El sueldo mensual liquido para cada uno de los cargos que se contemplan en el desarrollo

del proyecto son los siguientes:
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Cargo

Liquido

Desarrollador de software
Disefiador grafico
Encargada aseo
Especialista eléctrico
Especialista estructural
Especialista mecanico
Ingeniero de procesos
Ingeniero de terreno
Programador

Proyectista

$1.200.000
$500.000
$310.000
$1.500.000
$1.500.000
$1.500.000
$2.500.000
$1.500.000
$850.000
$850.000

8.4. Gastos de oficina

Los gastos basicos por concepto de oficina se adjuntan en la siguiente tabla de resumen:

Concepto Unidad Monto normal Monto crecimiento

Arriendo oficina MES S 950.000 | $ 1.425.000
Agua MES S 5.000] S 7.500
Luz MES S 75.000| $ 112.500
Internet mega 400 MES S 299901 $ 44.985
Reposicién articulos oficina MES S 35.000| S 52.500
Reposicién articulos limpieza MES S 35.000( $ 52.500
Alimentacion UNIDAD S 3.500) $ 3.500

A finales del afio 3 hay un plan de expansion y crecimiento de la capacidad debido a la

necesidad de incorporar mas trabajadores. La segunda columna resume los costos

asociados.

8.5. Inversion inicial

La inversion inicial considera el desarrollo de la aplicacién durante un periodo de 6 meses.

Durante ese tiempo se pagard sueldo, previsiones, equipos, estaciones de trabajo,

almuerzo, etc. El equipo de profesionales considerado en esta etapa inicial es de:

1) Desarrollador de software.

2) Disefiador grafico.

3) Encargado de aseo.

4) Programadores.
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Terminado el periodo de 6 meses, una vez que el sistema se encuentre operacional, se

contempla la adquisicion de 3 camionetas. La valorizacion se indica a continuacion:

ITEM UNIDAD CANTIDAD PRECIO UNITARIO TOTAL
Gastos de oficina MES 6 $1.864.990 $11.189.940
Arriendo oficina MES 1 $950.000 $950.000
Agua MES 1 $5.000 $5.000
Luz MES 1 $75.000 $75.000
Internet mega 400 MES 1 $29.990 $29.990
Reposicidn articulos oficina MES 1 $35.000 $35.000
Reposicién articulos limpieza MES 1 $35.000 $35.000
Alimentacion DIA 30 $24.500 $735.000
Equipo de escritorio UN 8 $845.690 $6.765.520
Intel CPU Core i7-7700 3.6GHz UN 1 $267.990 $267.990
Asus M/B Intel H110M-P Prime UN 1 $43.590 $43.590
Crucial DDR4 8GB 2666MHz Ballistix Sport LT UN 1 $56.990 $56.990
MSI Video NVIDIA GTX1050Ti 4GT LP UN 1 $199.490 $199.490
Crucial Unidad SSD 120GB 3D Sata3 2.5" BX500 UN 1 $20.990 $20.990
Toshiba Disco Duro 1TB Sata3 7200 rpm 64MB P300 UN 1 $35.990 $35.990
Deepcool Gabinete ATX Kendomen Red UN 1 $43.990 $43.990
Gamdias Fuente de Poder 650W 80Plus W1 UN 1 $51.990 $51.990
Asus Monitor 24" VP247HP Full HD UN 1 $114.990 $114.990
HP Mouse X1000 Negro USB UN 1 $4.690 $4.690
Logitech Teclado K120 USB UN 1 $4.990 $4.990
Estacidn de trabajo, escritorio mas sillas UN 8 $527.048 $4.216.384
Camioneta Toyota 4x2 2.4 MT SR UN 3 $17.652.000 $52.956.000
Recursos humanos MES 6 $7.033.000 $42.198.000
Desarrollador de software UN 1 $1.200.000 $1.200.000
Disefiador grafico UN 1 $500.000 $500.000
Encargada aseo UN 1 $310.000 $310.000
Programador UN 4 $850.000 $3.400.000
Pagos previsionales GL 1 $1.623.000 $1.623.000

Total $117.325.844

8.6. Supuestos generales

Para el desarrollo del documento se consideraron lo siguientes supuestos:

1) Cantidad de proyectistas: Cada proyectista es capaz de administrar de forma mensual
la informacién asociada a aproximadamente a 1500 cuentas de usuario. Se contratan
peridbdicamente proyectistas para que la carga promedio no supere esa cantidad.

2) Informacion que incorpora cada cuenta de usuario: En funcién de las estimaciones de
cantidad de informacion en la industria y la cantidad de trabajadores del sector, se fija
gue cada cuenta nueva de usuario significa 156 MB de informacion que administrar.

3) Informacion transferida al mes: Se supone que cada cuenta de usuario asociada a un

trabajador solicita a lo maximo 156mb de informacién al sistema.
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4)

5)

6)

7)

8)
9)

Valor por almacenamiento: En funcién de la informacion en el sitio web de Amazon se
supone que el valor por almacenamiento de un GB es de 27 pesos.

Valor por transferencia: En funcién de la informacion en el sitio web de Amazon se
supone que el valor por transferencia de un GB es 165 pesos.

Comisién por cuenta de usuario: El ingeniero de terreno recibe una comision mensual
permanente por las ventas y cuentas de usuario nuevas incorporadas correspondiente
al 2.5% del ingreso que generan esas cuentas.

Depreciaciéon: Se asume que el periodo de depreciacion de equipos computacionales y
camionetas de traslado es de 2 afios.

Impuesto a la renta: Se fija la tasa impositiva anual a un 27%.

Capital de trabajo: El cliente cancela mensualmente el monto correspondiente a las
cuentas de usuarios que tuvo activa para ese mes. Ademas, se considera un mes de
levantamiento de informacién y un mes de prueba gratis como medio para atraer a los

clientes, debido a esto el capital de trabajo es de dos meses.

10) Crecimiento lineal: Dentro de los tres primeros afios se prevé un crecimiento de las

ventas lineal debido principalmente al desconocimiento de sistemas similares. Los tres
primeros afios se centran en obtener una base regular de clientes y perfeccionar tanto
el sistema como el servicio. A finales del 3er afio se realiza una expansion de las
instalaciones y se contrata mas personal para realizar una venta mas agresiva, a partir

de este momento la venta crece exponencialmente.

11) Tasa de retencién: Se asume una tasa de retencion de los clientes de un 100%, es

decir, todos los clientes permanecen usando el servicio durante los 5 afios.

8.7. Flujo de caja del proyecto

El flujo de caja del proyecto del proyecto se muestra a continuacion
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ANO

Concepto 0 1 2 3 4 5
Ingresos S -1$ 132.600.000| $ 403.920.000 | $ 728.880.000 | $1.131.980.000 | $ 1.688.780.000
Venta activo $ -1s -1s -1s -1s -1s -
Costos directo S -1$ -250.395.521| $ -260.003.280 | $ -271.510.495| $ -452.704.738 | $ -498.941.678
Costos indirecto S -1$ -128.375.880 | $ -128.375.880 | $ -128.375.880| $ -151.535.880 | $ -154.055.880
EBITDA S -|$ -246.171.401]| $ 15.540.840 | $ 328.993.625| $ 527.739.382 | $ 1.035.782.442
Margen EBITDA S - -186% 4% 45% 47% 61%
Gastos que no generan salida de efectivo S -|$ -31.968.952]| $ -31.968.952| $ -1$ -31.968.952]|$ -31.968.952
Resultado antes de impuesto S -|$ -278.140.353 | $ -16.428.112 | $ 328.993.625| $ 495.770.430 | $ 1.003.813.490
Impuesto S -1 -1s -1s -9.294.793 | $ -133.858.016 | $ -271.029.642
Resultado despues de impuesto S -1$ -278.140.353| $ -16.428.112 | $ 319.698.832| $ 361.912.414| $ 732.783.848
Ajuste por gastos que no generan salida de efectivo S -|$ 31.968.952|$ 31.968.952] $ -1$ 31.968.952| $ 31.968.952
Resultado operacional neto S -|]$ -246.171.401]| $ 15.540.840 | $ 319.698.832| $ 393.881.366 | $ 764.752.800
Ingresos y egresos no afectos a impuesto $ -180.454.411] $ -39.100.000] $ -48.620.000 | $ -122.097.904| $ -75.650.000| $ -105.200.000

Inversidn inicial $ -117.325.844| S -1s -1s -1s -1s -

Inversién de ampliacién S -1s -1s -1$ -63.937.904| S -1s -

Capital de trabajo S -63.128567| S -39.100.000] S -48.620.000| $ -58.160.000| $ -75.650.000| $ -105.200.000
Flujo de caja $ -180.454.411| $ -285.271.401| $ -33.079.160| $ 197.600.928 | $ 318.231.366| $ 659.552.800
TIR del proyecto 26%

De acuerdo a esta proyeccion el periodo de recuperacién se consigue aproximadamente
en el 8tavo mes del 4to afo.

Periodo de recuperacion

$1.000.000.000

$800.000.000
e [|ujo de caja
$600.000.000 acumulado
Flujo de caja
$400.000.000 mensual
$200.000.000
$-

IN4 7 1013161922 2528 31 3434043 46 49 52 55 58

$(200.000.000)

$(400.000.000)

mientras que el punto de equilibrio se consigue con la mantencion de 3300 cuentas de

usuario.
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Punto de equilibrio

$180.000.000
$160.000.000
$140.000.000

$120.000.000

$100.000.000 == Costos totales (fijos mas
variables)

$80.000.000 e |Ngresos

$60.000.000

$40.000.000 4[_—’—_
$20.000.000 /
s_

1 4 7 1013161922 2528 31 34 37 40 43 46 49 52 55 58

8.8. Costo del capital

Para la evaluacién econémica del proyecto se utiliza una tasa de descuento del 11,6% la

cual fue determinada a través de los siguientes parametros:

e Tasa libre de riesgo: 1,15 (Bono banco central a 10 afios)
¢ Rentabilidad del mercado: 7,8 (rentabilidad empresas software)
e Beta: 0,98 (Tabla Damodaran, sector tecnologia y software)

e Premio por startup: 4%

8.9. Analisis de sensibilidad

Tres de las variables criticas del proyecto son:

1) Precio por cuenta: El escenario base, en funcion de los antecedentes de sistemas
similares existentes, y de la disponibilidad de pago de los clientes se estimé en $10.000
por cuenta. Un escenario pesimista seria tener que reducir el precio un 25% mientras
gue un escenario optimista seria lograr un valor un 25% a través de la introduccién de

otras aplicaciones integradas.
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2) Tasa de retencion del cliente: Una Ultima variable critica y que se estudia es la retencion
de los clientes. Para este estudio se supone que la tasa es de 100%, es decir, que el
total de los clientes permanece al menos los 5 afios. Se verifica la tasa del retorno del

proyecto con una retencién de un 80% y 90%.

La siguiente tabla resume estas variaciones:

Valor del servicio Retencién
Valor $7.500 $10.000 $12.500 80% 90% 100%
TIR -2% 26% 49% -4% 12% 26%

De lo observado se concluye que dos de las variables de mayor importancia son el valor
del servicio y la tasa de retencién de clientes. Esto se debe a que una cuenta o un cliente
captado genera flujos de forma mensual y constante por lo que la valorizacion que se asigne
impacta de forma permanente. El desarrollo de nuevos modulos que incorporen
funcionalidades anexas, como, por ejemplo, control de proyectos de construccién en
funcién de la informacién técnica ingresada al sistema, permitiria ampliar la rentabilidad al
aumentar ligeramente el ingreso que se percibe por cuenta. Por otra parte, si el sistema no
tuviera la aceptacion esperada y se optara como estrategia la reduccion del valor por
cuenta, el margen de reduccién seria bastante limitado, pues, el proyecto, se vuelve
rapidamente poco rentable. Con respecto a la retencion de clientes se observa que es
fundamental incorporar politicas de satisfaccion al cliente, pues, el costo de incorporacion,

es mucho mayor que el de mantencion.
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9. Riesgos criticos

Se adjunta a continuacion los principales riesgos detectados en el desarrollo del proyecto:

Disciplina Riesgo Impacto Origen Plan de accién
Aversion de cliente a la externalizacién de la informacién No se concretan ventas Externa Se debe generar politica clara de privacidad
oo
£
° Se debe internalizar equipos de profesionales que
° . s .
x No se presenta suficiente difusion del producto No se logra llegar alcance de los clientes Externa ; auip P a
5 amplien la red de contactos.
=
Cliente no valoriza el potencial del producto No se logra captar clientes Externa Se debe trabajar sketch publicitario
. . Personal no es capaz de entender los L .
Dificultad de mantener capacitados al personal . N Interno Generar un claro plan de capacitaciones internas
requerimientos del cliente
§ . . ” Evaluacion de factores ambientales que aporten con la
= Dificultad de preservar los profesionales Se posee gran tasa de rotacion del personal Interno L A
3 retencién de personas claves en la organizacién
. . L . El personal se encuentra sobrevalorado en L. N
Dificultad encontrar profesionales con experiencia industrial y . ) . . Evaluacion de factores higiénicos que aporten con la
. . consideracion a la disposicion a pago por el Externo .,
niveles de renta accesibles retencion del personal
producto
L N L, . R Generar encuestas de satisfaccion que aporten con la
Términos repentinos de contrato Inversién realizada sin retorno Externo R "
constante retroalimentacion.
R . L. Evaluacidn y estudio de contrato, implementacién de
Indemnizacién por error en la informacion Multas contractuales Externo o
= drea juridica
©
5
o
g
© Incorporar politicas de cofindeciabilidad para
Filtracién de la informacion Perdida de confianza por parte del cliente Interno p P . L P
trabajadores y socios estratégicos
R - . Considerara drea especializada para estudio de
Contratos a largo plazo mal negociados Poca rentabilidad del negocio Interno
contratos
Crecimiento de la demanda del producto, mas rapida que la Personal no es capaz de entender los Ext Confeccidn de plan de crecimiento acelerado, en el
. . . xterno N
capacitacion de personal requerimientos del cliente caso de requerir
. " s s - Se debe incorporar metodologias de resolucion de
Interfaz en constante cambio por dualidad de decision Recursos utilizados en actividades no rentables |Externa P . g. L,
problemas desde la misma aplicacién
R L, . L, . Elaborar plan de inspeccion y evaluacién de
- Trabajo de mantencién mal realizado Informacién no actualizada Interno
4 mantenedores
2
S
e
2 Costos generales o administrativos que Determinar organigrama de trabajadores claves en
Costos generales en constante aumento aumentan desmedidamente eliminando la Interno consideracion e grupos trabajos definidos en funcién
rentabilidad del producto del aprendizaje continuo
) N . - Incorporacién de médulos de sociologia y coaching
Implementacién en organizaciones adversas al cambio Organizaciones no adaptadas al software Externo . .
para implementadores del sistema.
Metodologia de levantamiento inicial para correcta
Interfaz poco agradable al usuario No se logra retener clientes Externo incorporacion de requerimientos y disefio adecuados a

las consideracion y requerimientos del cliente
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10. Propuesta inversionista

Del analisis de los ratios de P/S para empresas dentro del area de las tecnologias y
servicios tipo SaaS se observa que un valor aproximado es de 10x en la industria de EEUU,

dada la realidad chilena se ajustara este multiplicador por un factor de 0,7.

40.00

30.00

ratio

20.00

10.00

0.00

Jul'12 Mar '13 Nov '13 Jul'14 Mar '15 Nov '15 Jul'le

Date

CRM, Price to Sales Ratio, MRM == DATA, Price to Sales Ratio, MRM
VEEV, Price to Sales Ratio, MRM WDAY, Price to Sales Ratio, MRM
=# ZEN, Price to Sales Ratio, MRM == ULTI, Price to Sales Ratio, MRM

Dado que el EBITDA estimado para el tltimo afio es de $1.050M y el multiplicador
seleccionado es de 7 veces se estima que el precio de venta de DSM para el quinto afio
es de $7.350M

En funcién de esta informacion, de las proyecciones de flujo de caja y de los requerimientos
de capital se propone levantar el dinero requerido para el proyecto en una ronda para
financiar un 50% del déficit maximo de caja (OPEX, CAPEX, Capital de trabajo) a cambio
del 40% de la propiedad de la empresa. Con esta configuracion el TIR ofrecido a los

inversionistas es de un 16%.

FLUJO DE CAJA DE LOS INVERSIONISTAS
ltems Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Inversion inicial -$250.000.000
Flujo de caja SO SO $79.040.371 | $127.292.546 | $263.809.120
TIR 16%
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El TIR obtenido por los inversionistas es de un 27%

FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS
Iltems Afo 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Inversioén inicial | -$250.000.000
Flujo de caja SO S0 $118.560.557 | $190.938.820 | $395.713.680
TIR 27%

10.1. Oferta al inversionista

e Aumento de capital: 250 M.

e Aporte de inversionistas: 250 M.

e Valorizacién pre money: $2.750M.

¢ Uso de los fondos: Déficit maximo de caja proyectado.

e Propiedad para el inversionista: 40%

e Acciones inversionistas: 400 acciones serie A preferente

e Acciones fundadores: 200 acciones serie A preferente, 400 serie B

11. Conclusiones

Del estudio realizado en el presente documento se concluye que existe una oportunidad de
negocio interesante en cuanto al desarrollo y utilizacion de las tecnologias de la informacion
en el sector industrial chileno. Esto se justifica dada la evolucion y las nuevas tendencias al
desarrollo y uso de sistemas modernos como apoyo a la operacién. Del estudio y evaluacion
financiera se observa que la rentabilidad es de un 25% valor que indicaria que el proyecto

se observa como una inversion atractiva.

Con respecto del levantamiento de capital se propone realizarlo a través de dos rondas con
el objetivo de no diluir en menor medida la propiedad de los socios fundador sobre la

empresa.

De la posibilidad de desarrollo del proyecto por parte de los socios fundadores se observa
las posibilidades son altas, pues, ambos cuentan con la formaciéon y la experiencia

profesional para llevar a cabo el proyecto.

Finalmente, se han evaluado los principales riesgos del proyecto, lo que ha proporcionado
una visién general y las medidas de reaccién. Se ha concluido que ninguna representa un

riesgo significativo que amenace el desarrollo del proyecto.
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