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Resumen Ejecutivo

La gestiobn del mantenimiento industrial, se ha vuelto cada vez mas necesario para
disminuir los costos de las compafias y asi incrementar sus utilidades. Esta premisa se
vuelve aun mas necesaria en industrias que tienen el precio de venta regulado, por esta
razon vemos una grieta de oportunidad para ofrecer un servicio en el ambito de la gestion
del mantenimiento en la industria sanitaria, donde el OPEX total anual de las 4 principales
compainiias es de 7.802 [mCLP] aproximadamente, volviendose un mercado relevante

para el presente proyecto.

La estrategia de penetracion consistir4 en proveer un servicio de mantenimiento basado
en monitoreo condicion, servicio que se proyecta como un vehiculo de ingreso al mercado
ademas de transformarse en un generador de ventas ya que con la informacién que se
obtiene y la relacién de cercania que se pretende lograr con las compafias, apalancara
venta de equipos y servicios de mantenimiento, volviéendose estos Ultimos en los
principales ingresos de la compafiia. Para ver las distintas fases de crecimiento del
proyecto recomendamos visitar el capitulo 5.3 referido al plan de desarrollo e

implementacion.

Con la experiencia que se ira acumulando y al contar con el personal idoneo, se proyecta
ingresar a la industria de la celulosa durante el segundo afio de operacién, mercado
atractivo por ser intensivo en equipos de procesos industriales y ubicarse

geograficamente en la misma area cubierta por nuestro mercado objetivo.

El primer afo se proyectan ingresos por 139 [MCLP] creciendo el 2do afio a 854[mCLP]
impulsado fuertemente por la incorporacion de las ventas de equipos, ademas de
comenzar a tener presencia en la industria de la celulosa a través de una estrategia de
diversificacion concéntrica. Estas industrias se caracterizan por tener en sus procesos

equipos de gran magnitud y costo, es por ello que para el tercer afio se espera crecer en

3



ventas un 69% y un sostenido 18% los dos afios posteriores, llegando al 5to afio a 2.002
[MCLP]. El total de los ingresos al 5to afio provienen en un 72% de la industria sanitaria
y un 28% de la industria Celulosa. El EBITDA proyectado para el 5to afio es de 510
[mCLP].

Para llevar a cabo el presente proyecto, se estima una inversion inicial de 202 [mCLP],
monto que considera el aporte de capital de trabajo para el primer afio, a contar del 2do

afo, la compafia se vuelve rentable y cubre completamente sus obligaciones.

El valor pre-money es de 253 [nCLP], y la propuesta a los inversionistas es ofrecer un
46,3% de propiedad de la compaiiia, con aporte de 117 [mCLP] para un negocio que
proyecta una TIR de 72,12% y un VAN de 1.124 [mCLP].

Considerando el contexto actual de emergencia sanitaria por la pandemia, vemos que el
proyecto es aun viable, debido a que ambas industrias son consideradas estratégicas y

esenciales para el funcionamiento de las actividades basicas del pais.



1. Oportunidad de negocio

La industria sanitaria al ser monopolio natural posee un precio regulado para sus
servicios, por lo cual debe buscar eficiencias en sus costos para lograr maximizar la

rentabilidad para sus accionistas.

Durante la segunda década desde que se privatizd el sector sanitario, la industria se
muestra con activos que ya estan cumpliendo su vida Util y sin incentivos a invertir. Por
otra parte, una serie de eventos impulsan los costos de la industria al alza: En julio de
2019, un accidente en la empresa ESSAL, marca un hito que impulsa a la industria
completa a elevar sus costos para evitar riesgos y asegurar el cumplimiento de la calidad

y continuidad.

En octubre y tras el estallido social, los incumplimientos y faltas a la calidad de servicio
parecen mucho mas grave, lo que nuevamente impulsa los costos de las compafias
sanitarias al alza con el fin de evitar incumplimientos, dafios a la imagen y la reaccion de

la ciudadania.

El regulador por su parte, hace su trabajo cursando multas y procesos de sancién por los
incumplimientos de las compafias sanitarias. Elevando nuevamente los costos de

operacion de la industria.

De esta forma se visualiza la gestion del mantenimiento industrial como una actividad
atractiva para disminuir costos a través del monitoreo basado en condicién, permitiendo
mejorar el desempefio econémico de la industria sanitaria, con un potencial ademas de

crecer a la industria de la celulosa.

Para mayor detalle, revisar el capitulo completo en la parte 1 del proyecto.



2. Andlisis de la industria, competidores, clientes

Al revisar la industria del mantenimiento industrial para las empresas sanitarias, se
observan 8 competidores con un fuerte foco en la venta de productos y fuertemente
orientados a otras industrias, como la mineria, la celulosa y alimentaria, 4 se encuentran
con una presencia mas marcada, no obstante no entregan un servicio que acompafie a
los equipos, y si lo hacen, el costo se encuentra muy alejado de la disposicién de pago

de las empresas.

El mercado potencial total en la industria sanitaria es de 10.945 [mCLP], siendo el
mercado relevante para este proyecto de 7.802 [MCLP] concentrado en las 4 principales
sanitarias del pais, las que se ubican desde la region de Valparaiso hasta la region del
Biobio, regiones donde ademas encontramos el desarrollo de la industria de la Celulosa,
atractiva por ser intensa en maquinas y equipos y con un mercado potencial 5 veces la

industria de la sanitaria.

Tanto la industria sanitaria como la celulosa son actividades econdmicas consideradas
estratégicas y esenciales, razon por la cual su funcionamiento de alguna forma se
encuentra mas seguro que otras industrias donde el impacto de una crisis econdémica es

mucho mas severo poniendo en riesgo la continuidad de las empresas que la componen.

La industria de empresas de mantenimiento industrial para empresas sanitarias tienen
barreras de entrada moderadas, por otra parte las empresas sanitarias se encuentran en
una industria que no es madura en la gestion del mantenimiento, por tanto, la entrega de
un servicio de monitoreo se vuelve atractivo, para que las compafiias puedan centrar su
foco en sus procesos, en el cliente y en la calidad de servicio, junto con mantener sus

costos bajo, permitiendo asi tener un buen desempefio en sus resultados.

Para profundizar este analisis favor remitirse al capitulo 2 de la parte 1 del proyecto.



3. Descripcion de la empresay propuesta de valor

CG Partners constituira su estrategia para competir con recursos y capacidades para
disminuir los costos de mantenimiento de los activos de sus clientes a través del
monitoreo basado en condicién. De esta forma, los equipos relevantes de nuestros
clientes serdn monitoreados a distancia, permitiendo entregar las alertas necesarias para
que el equipo de operaciones planifique la mantencién o reparacidén antes que el equipo
falle, evitando los costos de una emergencia y el riesgo de una discontinuidad en sus
procesos, situacion que puede afectar la calidad o continuidad del servicio que estas

compafiias ofrecen a sus clientes.

Dado lo sefialado precedentemente se mejorara el indicador OEE (Efectividad general
del equipo por sus siglas en inglés) y ayudara a nuestros clientes junto con bajar los
costos, a mantener mayor confiabilidad en los procesos.

La estrategia de penetracion a la industria de la sanitaria sera a través del monitoreo
basado en condicion y del mantenimiento preventivo, y de esta forma abrir un espacio

relevante para iniciar ventas de equipos y servicio de mantenimiento.

Posteriormente el segundo afio, a través de una estrategia de diversificacidbn concéntrica,
se proyecta crecer hacia la industria de la celulosa, lo cual permitira expandir el negocio,
aprovechando una capacidad instalada a un bajo riesgo.

Se proyecta concretar contrato con un socio internacional, el cual dara el respaldo de

marca y conocimiento para competir con otras marcas presentes en la industria.

Para profundizar en la empresa, la propuesta de valor y el modelo de negocio, revisar el
capitulo completo en la parte 1 del presente proyecto.



4. Plan de Marketing

CG Partners se ha fijado 3 objetivos generales que seran apoyados por un riguroso plan
de marketing: Lograr penetrar en el mercado objetivo, Maximizar ingresos y Fortalecer la
marca y el respaldo. Para ello, ha detarminado su targeting entre Valparaiso y Biobio, lo
cual permitira tener una logistica méas eficiente, donde se encuentran las 4 principales

sanitarias y el desarrollo de la industria de la celulosa.

Su estrategia de servicio, estard compuesta por el monitoreo basado en condicién que
hoy no se encuentra disponible de manera masiva en la industria del mantenimiento, y
las empresas que lo ofrecen, se alejan de la disposicion de pago en la industria sanitaria,
es por ello que su estrategia de precio estara basado en esta variable, capturando
demanda y volviéndose atractivos para sus clientes con quienes se construira una

relacion de largo.

La estrategia de comunicacion y ventas fomentara fuertemente mostrarnos como un
socio estratégico para nuestros clientes en la disminucion de costos, donde sus

fundadores juegan un rol fundamental en la promocién de la marca y la compafiia.

La propuesta de valor se resumira En #We keep tracking. Outperformance results.
Mensaje que busca dar tranquilidad a nuestros clientes a través del monitoreo continuo

obteniendo resultados sobresalientes.

Las ventas proyectadas son 139 [mCLP] para el primer afio, finalizando al quinto afio con
2.002 [mCLP].

Para mayor detalle del plan de Marketing dirigirse al capitulo completo en la parte 1 del

proyecto.



5. Plan de Operaciones

5.1. Estrategia, alcance y tamafo de las operaciones

CG Partners utilizara una estrategia dirigida de diferenciacion ya que pretende asegurar
una ventaja competitiva con un producto disefiado con cuidado para atraer las
preferencias y necesidades Unicas de un grupo pequefio y bien definido de compradores
(en oposicion a una estrategia de diferenciacion amplia, dirigida a muchos grupos de
compradores y segmentos de mercado). (Arthur A. Thompson, 2012, pag. 150). De esta
forma, a través del levantamiento de procesos y equipos, se disefiara el servicio

adecuado, que permita a CG Partners agregar valor rentabilizando los activos del cliente.

A continuacién se describirdn las actividades primarias y de apoyo que soportan las

operaciones de CG Partners:

Cadena de Valor CGP

Infraestructura Empresa: Se utilizaran oficinas arrendadas con Servicios subcantratados. Para re-
paraciones se utlizaran talleres y maestranzas locales. Bodegas seran arrendadas.

Recursos Humanos: Contratacion de profesionales altamente calificados. Se potenciarén competencias
blandas. Se aplicaran incentivos variables por resultados. Personal motivado y de alto desempefio -

I+D+l: Estudios de fallas basados en informacién estadisica real. Casos de estudios
apoyados con universidades. Desarrollo de algoritmos de funcionamiento de equipos (health Index)

Actividades de Apoyo

Adquisiciones: Se desarrollaré alianza con empresa Alemana lider en Mantenimiento en empresas de Utilities.
Se desarrollardn otras alianzas oficiales con empresas como KSB y/o Huber para adquiririr componentes localmente.

Logistica de Produccién Marketing & Logistica de salida Servicio
entrada Ventas

= Servicio post- venta

(%]
©
=
£
‘= | * levantamiento | * Est. FactTec-Econ. | * Estr.dePrecios | = Plataformade = Asesorias de Mantenimiento S8 /o
e de procesos y = Disefio e Implem. = Expansion a reportes y = Instalacion y puesta en ,ﬁo
] equipos MBC* Muevos clientes telemetria. marcha equipos éb
'E = Gestion Infr. = Ctrl de gestion y = Gestion de = Propuesta tec- = Entrenamiento
:E kecnolégica cumpl. de cttos Marca econdmica
= = Monitoreo de
2 condicién en
linea.

*Monitoreo Basado en Condicidn

Figura 1: Cadena de valor de CG Partners (Fuente: Elaboracion propia).



5.1.1 Actividades de apoyo

Infraestructura Empresa: El inicio de CG Partners contempla el arriendo de
oficinas y la contratacion de los servicios necesarios para su funcionamiento. Por
otra parte, los servicios de reparaciones y pruebas de equipos, se realizara a
través de alianzas con talleres y maestranzas locales, mediante contratos de SLA

que permitan dar garantias a nuestros clientes de la calidad del servicio.

Recursos Humanos: El centro estara en la busqueda y retencion de talentos
altamente calificados, y poniendo énfasis en las habilidades blandas que permitan,
mantener por un lado un grato ambiente laboral y al mismo tiempo una relacion
cercana con los clientes. Adicionalmente se construird un modelo de incentivos

base para motivar al equipo fomentando una cultura de alto desempefio.

I+D+I: La investigacion tendra foco en el constante anadlisis de los datos y la
generacion de una base de conocimiento con el fin de generar mejoras
incrementales y disruptivas en productos y servicios! en colaboracién con

universidades.

Otro foco relevante para I+D+l, sera estar monitoreando periddicamente los
cambios tecnoldgicos que permitan mejorar el servicio que CG Partners presta a
sus clientes, de esta manera se busca mantener a CG Partners a la vanguardia

en tecnologia de medicion de parametros para el equipamiento industrial

Adquisiciones: El modelo de negocio, considera la consecucion de un respaldo

internacional, que entregue robustez a la imagen de presentacion lo que apoyara

1 Estos nuevos servicios o productos, tienen relacion con nuevas formas de medir, de reportar o con las
mismas estrategias de mantenimiento en funcién de la base de conocimiento adquirida.
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los métodos de ingreso a la industria ademéas de proveer de conocimiento y
experiencia a CG Partners. De acuerdo a la investigacion previa, CG Partners
tiene contacto con una empresa Alemana que se encuentra observando el
comportamiento de la industria del mantenimiento en américa del sur, situacion
que se percibe como una clara oportunidad. Otras alianzas que contempla el
modelo, es la representacion de marcas importantes dentro de la industria
sanitaria, y que también tienen participacion en otras industrias como la Celulosa,
de esta forma se busca la creacion de relaciones de largo plazo. Adicionalmente,
se considera la alianza con talleres de reparaciones de maquinas y equipos con
el fin de establecer convenios y acuerdos de nivel de servicio que permitan cubrir

las necesidades de los clientes de CG Partners.

5.1.2 Actividades Primarias

Son las actividades en las que CG Partners agrega valor a sus clientes, para obtener una

mayor rentabilidad de sus activos.

5.1.2.1 Logistica de entrada

e Levantamiento de procesos y equipos: Actividad que se llevard a cabo para
comprender el proceso catastrando los equipos, su riesgo y su impacto econémico

en el proceso.

e Gestion Infraestructura Tecnoldgica: Por el tipo de servicio que realiza CG
Partners, esta actividad es considerada una actividad primaria, ya que se requiere
una gestidbn permanente, asegurando los procesos asociados a la seguridad,
oportunidad y confiabilidad de la informacion, ademas de estar alineado

integramente con el servicio contratado.

11



5.1.2.2 Produccion

Estudio de Factibilidad Técnico — Econdmico: Esta actividad entregaré

informacioén del retorno sobre la inversién en mantenimiento.

Disefio e Implementacién de Monitoreo basado en condicion: Los alcances de
esta actividad se encuentran desde la ingenieria conceptual pasando por la
ingenieria basica y de detalle, hasta llegar a la implementacion de todos los
equipos de monitoreo junto con las comunicaciones necesarias para que los

equipos se mantengan transmitiendo en linea su condicion.

Control de gestion y cumplimiento de contratos: Esta actividad asegurard el
cumplimiento de la estrategia de CG Partners, ademas de mantener seguimiento

periédico del cumplimiento de los acuerdos de nivel de servicio.

5.1.2.3 Marketing & Ventas

Estrategia de precios: Se refiere a las actividades necesarias para tener precios

atractivos, manejando cross-selling, up-selling y down-selling.

Expansion a nuevos clientes: Esta actividad se refiere al estudio constante de

oportunidades para incrementar la base de clientes.

Gestion de Marca: Actividad que tiene en su foco principal, fortalecer la imagen
de la marca, a través de mayor presencia en actividades de la industria sanitaria,

conferencias, talleres y eventos masivos de la industria.
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5.1.2.4 Logistica de salida

Plataforma de reportes y telemetria: Se refiere a la plataforma en la que el
cliente podra hacer seguimiento a los reportes y las alertas tempranas para tomar

decisiones oportunas.

Propuesta técnico-econdémica: Corresponde al documento formal que recibe el
cliente y que da cuenta del beneficio econémico a percibir por el servicio que ofrece
CG Partners.

Monitoreo de condicién en linea: Es la actividad permanente de monitoreo, esta
actividad contempla seguimiento periddico del estado de los sensores y sefial de
los equipos que permiten el monitoreo ademas de asegurar que la plataforma de
reportes se encuentre en linea con los datos registrados desde terreno.

5.1.2.5 Servicio

Servicio Post-Venta: Corresponde a los servicios de reemplazo y reparaciéon de
equipos vendidos o que se encuentran instalados en planta.

Asesoria de mantenimiento: Esta actividad permitira mantener una relacion
cercana y productiva, mediante asesorias incorporadas en los contratos o a
solicitudes especiales adicionales fuera de estos, ampliando la relacion

contractual.

Instalacion y puesta en marcha de equipos: A efectos de salvaguardar la
garantia de los equipos esta actividad permitira entregar todos los equipos

probados en campo, certificando su funcionamiento.

13



e Entrenamiento: CG Partners realizara capacitaciones a todos sus clientes, tanto
de las plataforma de monitoreo y telemetria, como de los equipos para una

correcta operacion y mantencion.

14



5.2. Flujo de operaciones

CG Partners ha diseflado su flujo de proceso basado en la participacion de

stakeholders relevantes: internos y externos y su respectivo involucramiento.

participacion puede ser comprendida mediante el siguiente diagrama:

Gestién comercial de Preventa:
CG Partners se retine con el
cliente y realizan propuesta de
valor ejemplificando con caso
de negocios

Levantamiento de Equipos y
Procesos a monitorear
Historico de fallas

Costo promedio Mantenimiento
Catélogos

Cliente da feedback de
evaluacion

(Normalmente después de 2 6
3 semanas)

Rechazo del Proceso de oferta

Aceptacion del cliente
mediante carta de intencién u
orden de compra.

Se activa el Proceso

1) Obtencion de data

2) Especificaciones del equipo
0 Guia de despacho del
componente para reparar

1) Cumplimiento de hitos para
elaboracion del estado de
pagos

Emision de factura

10

Pago de factura

11

Servicio en
terreno
Venta de
Equipos
Reparacion
de Equipos
Monitoreo de
condiciones

)

Reunién de presentacion propuesta de

valor: #We keep tracking. Outperforming
results

v
Preparacion de la Oferta: Monitoreo, ‘

*| Reparacion, Servicio en terreno, Venta de

equipo

NO
¢Cliente tiene
interés?

¢Hay una st
segunda

oportunidad?

NO

v

del proceso

y

Se crea la orden de trabajo interna (OT)

los
La

Cliente se muestra interesado
en que CGP prepare una
propuesta concreta en algin
area especifica

Oferta Técnica y Oferta
econémica

Presentacién 12 minutos
Elevator Pitch con 3 mensajes
claves:

-Incremento del OEE

-ROI con base en ahorro

Decision y detalles de su
decision

Se realiza un Lesson Learned
para comprender qué fall6 de
la oferta e implementar las
mejoras u otras funciones a la
oferta.

Se reagenda nuevo contacto
en 1 mes mas

Redaccién del Contrato de
Servicio con las condiciones y
prerequisitos

Proceso de compra de

Monitoreo de Condiciones
Servicio en Terreno

Reparacién o Venta de
equipo

2) O/C al proveedor y

fechas de entregas para
el cliente

Emisi6n de Estado
de Pagos

Guia de despacho

2) Entrega del Equipo nuevo
o reparado (Asistencia puestal

len marcha)

Aprobacion del

cliente

A i6n del equipo de
trabajo
Planificacién y Control

1) Emision de Informe y KPI's
gréaficos

2) Recepcion del Equipo de
parte del proveedor (con
certificado de calidad

2) Se emite GD al Cliente
1) Se recibe el Estado de
Pago Aprobado

(Los mecanicos e ingenieros
deben

asegurar el cumplimiento de
hitos

Fecha de Pago

Fondos en Cuenta Corriente
o etapa de Cobranza

Figura 2: Flujo de proceso (Fuente: Elaboracion propia)
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Glosario:

Responsable: es la persona responsable del resultado del proceso
Aprueba: sujeto que debe aprobar el proceso

Soporte: es la persona que debe proveer el apoyo correspondiente
Informado: persona que debe ser informada de la realizacion del proceso

Consultado: persona o entidad que debe ser consultada

5.3. Plan de desarrollo e implementacion

El plan de desarrollo e implementacion considera 4 etapas: Abrir las operaciones (kick-

off), Plan de Marketing, Plan de asociacion y alianzas y el Plan de Recursos Humanos

los que tendran un roll-out de 6 meses. Segun nuestras previsiones, las primeras ventas

se materializaran recién al cuarto mes.

CG Partners (CGP)

Duracién Avance [ Mes 1 | Mes 2 | Mes 3 [ Mes 4 | Mes 5 | Mes 6

Actividad ( (%) SEM[1 2 3 4 5|6 7 8 9 10[11 12 13 14 15|16 17 18 19 20|21 22 23 24 25|26 27 28 29 30

1 Abrir Operaciones (Kick-off)
Consititucién de la sociedad CG Partners SpA
Adqusicién firma digital
Inscripcién en el CBR
Definicion de roles de los socios fundadores
Sacar cuenta corriente en banco
Arriendo de oficinas y equipamiento
2 Plan de Marketing (Roll out)
Sitio Web
LinkedIn (CG Partners)
Brochure digital
Branding
Ropa Corporativa
Merchandising
Camparias

N
=

N R R R e a

N
o

AN WO o w N

Plan Maestro por clientes 3 -
Reunién Aguas Andinas 1 mensual
Reunién Nuevo Sur y Essbio 1 mensual
Reuni6n Esval 1 mensual
3 Plan de Asociacién y Alianzas 12
Viaje a Alemania para negociacion de alianza 2 -

Reuniones con Proveedores de equipos locale: 2
Contrato de Plataforma (Cloud y Comunicacior 3
Compra de Equipamiento Condition Monitoring 12

3 Plan de Recursos Humanos (reclutamiento) 6
Busqueda y Seleccion Ing. Informatico x 1 3
Busqueda y Seleccion de Ingeniero x 1 3

1

Contratacion

Kick-Off Proceso certificacion 1ISO 9001, ISO
17359 (Monitoreo Basado en condiciones) 64

Figura 3: Plan de Desarrollo e Implementacion (Fuente: Elaboracion propia).
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* Fortalecimiento de la marca
* Plan comunicacional
* Campafia de MKT

‘ « Ampliacion del territorio
C m pc operacional
+ Contratos de mantenimiento 8
* Field Service
* Incorporacion de profesionales

.. Tecnologia

Ano 4

= Monitoreo de condicién arauco Ampllac“)n
= Levantamiento de base instalada. !

= Socio Internacional
* Venta de Equipos Celulosa

Ano 3

* Incorporacion de
nuevas tecnologias

(Realidad Aumentada) (ol )
* Renovacion contratos mhﬂu

Aﬁ o 2 ¢YAraucania

Monitoreo z A

Ano 1 b 4

* Reparaciones
« Certificaciones
* Representaciones de Marcas

* Ingreso a la Industria Celulosa _OAtacama

#) Acuasdelvalle

éesvaL X Nuevosur
macuas o Essbio
Figura 4: Road Map / Drivers de crecimiento (Fuente: Elaboracién propia).

5.4. Dotacidon

La dotacion de la empresa estara compuesta en un inicio por 5 personas, el que incluye
a los dos fundadores. La mayor carga laboral que se pudiera adquirir, en el escenario
mas optimista del proyecto, se enfrentara con personal externo o contratacion a plazo
fijo. Segun lo proyectado, solo al 13vo mes, esté planificado aumentar el Pay-Roll hasta
6 personas, creciendo al mes 25 llegando a 11 personas. Las posiciones elementales se

detallan a continuacion:

Socio Gerentel: Es el apoderado principal de la compafiia, posee la mayor exposicién
legal ante las autoridades. Responsable del P&L del negocio y de implementar las

estrategias comerciales de introduccién y crecimiento de la compafia.

Socio Gerente2: Es el segundo apoderado de la compafiia, tiene la responsabilidad de la
contabilidad, la entrada y salida de flujo de efectivo, de negociar financiamiento con
bancos, proveedores, subcontratistas y el control de presupuestos.
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Secretaria: Es la responsable de la gestion documental presta apoyo administrativo a los
ingenieros y gerentes para el éxito del proyecto. Su formacion es de Instituto comercial y

con competencias de idioma inglés hablado y escrito.

Administrativo Contable: Es el responsable de llevar la documentacion y procesos de
contabilidad y tributarias de la compafiia. Su formacion es de Instituto comercial y con

competencias en manejo de bases de datos e inventarios.

Ingeniero Eléctrico: Profesional universitario con 3 a 5 afios de experiencias en plantas
sanitarias, industriales o celulosas. Con competencias de idioma inglés hablado y escrito
a nivel intermedio. Debe poseer soélidos conocimientos en electricidad de potencia y

control y ademas experiencias en proyectos y areas de mantenimiento.

Ingeniero Mecénica Industrial: Profesional universitario con 3 a 5 afios de experiencias
en plantas sanitarias, industriales o celulosas. Con competencias de idioma inglés
hablado y escrito a nivel intermedio. Debe poseer solidos conocimientos en gestion de
mantenimiento preventivo, preventivo y por condiciones. Es deseable que posea cursos

de andlisis de fallas, tribologia, bombas de proceso y vibraciones.

Ingeniero Mecatronica: Profesional universitario con 3 a 5 afios de experiencias en
automatizacion, programacion de maquinas, control industrial. Con competencias de
idioma inglés hablado y escrito a nivel intermedio. Debe poseer sélidos conocimientos en

automatizacion, 10T, redes de comunicaciones.

Ingeniero Informéatico: Profesional universitario con 3 a 5 afios de experiencias en el area
de programacion y transacciones web. Con competencias de idioma inglés hablado y
escrito a nivel intermedio. Debe poseer solidos conocimientos en 0T y redes de

comunicaciones.
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6. Equipo del proyecto

6.1 Equipo gestor

El equipo gestor de CG Partners tendra a sus 2 socios fundadores y 3 profesionales como
Head Count oficiales de la empresa. Desde su inicio trabajaran profesional y
dedicadamente para sacar adelante la empresa. La responsabilidad total de la compafia
recae en los dos socios, quienes deberan activamente involucrarse en todos los procesos

internos, y en especial en los procesos de los clientes objetivos.

Socio Gerentel, tendra la posicién de Gerente General, su rol fundamental sera liderar
el proceso estratégico y comercial de la compafiia. Sus funciones seran estratégicas-
operacionales con una inmersion permanente en el proceso del cliente para comprender
sus tareas, objetivos y necesidades, para desde ahi construir los planes y programas de

Marketing y ventas.

Socio Gerente2, tendra la posicion de Gerente de Finanzas con responsabilidad en
tecnologias de la informacion. Sus tareas principales seran ser encargado de la gestiéon
financiera y contable de la compafiia. Ademas, participara activamente con el gerente

general de reuniones con clientes y el calculo de propuestas y proyectos comerciales.
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6.2 Estructura organizacional proyectada a 3 afios

Gerente Gerente de
General Finanzas
Secretaria (0,5) Secretaria (0,5)
[ | | [ ) |
Ing. Eléctrico Ing. Mecanica Ing. Ing. Informatico Administrativo
(2) Industrial (2) Mecatronica (2) (2) contable (1)

Figura 5: Estructura Organizacional (Elaboracién Propia)

6.3 Incentivos y compensaciones

Socios:

Los socios recibirdn un sueldo fijo y beneficios como gastos de viaticos, vehiculo en
cargo, gasto de combustible y seguro de salud. Las utilidades seran repartidas con un
tope de 30% después del 5to afio a menos que los resultados financieros superen las
proyecciones en un 10%. A contar del segundo afio, ambos salarios seran reevaluados

de acuerdo a rentas de mercado obtenido de fuentes como Randstad.

Ingenieros:

En principio seran pagadas rentas de mercado, compuestas por un sueldo fijjo mas un
incentivo bruto que provendra de un 3,5% del margen bruto a distribuir proporcionalmente
entre todos los asociados de acuerdo al sueldo base percibido. Todos participaran de un
seguro de salud complementario.
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Secretaria y Administrativo Contable:

Sueldo fijo mensual de acuerdo al mercado, mas un beneficio adicional de seguro

complementario de salud.

Conforme evolucione el proyecto se ir4 agregando mejoras econdémicas y también otros

beneficios.
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7. Plan Financiero

7.1 Tabla de supuestos

Para la evaluacién de nuestro proyecto y correspondiente analisis financiero se presentan

a continuacion los siguientes supuestos:

Nro. Supuesto Observacion

01 Moneda CLP Proyeccién Nominal

02 Inflacion Anual [%0] 3,0% Meta Banco Central

03 PIB 2020 -2,5% Banco Central Prensa 1.04.2020
PIB 2021 3,75-4,75% Banco Central Prensa 1.04.2020
PIB 2022 3,0-4,0% Banco Central Prensa 1.04.2020

04 Tipo de Aporte 100% Socios

05 Margen Variable Por producto / servicio: Promedio
(1) Monitoreo de Condicién 70% Estimacion basada en la experiencia
(2) ventas de equipos 30% fcomercial de uno de los miembros

undadores. Incluye mano de obra

(3) Reparaciones 35% subcontratada y materiales.
(4) Servicios en Terreno 50%

06 Precios de ventas Promedio
(1) #Contratos Monitoreo (Cant. Equipos) 350.000 CLP/U Precios promedios estimados en base a
(2) #Equipos (precio promedio 12.500 kCLP) 12500k cLp & experiencia de sus fundadores.
(3) #Reparaciones: Bombas, Motor, Valvula 3.500 k CLP
(4) #Servicio en Terreno 150 k CLP/U

07 Impuesto a la renta IDPC 27%

08 Aumento de Precios 3,5% Anual estimado

09 Impuesto al valor agregado IVA 19%

Tabla 1: Supuestos para la Evaluacion Financiera (Fuente: Elaboracién propia).

7.2 Estimacion de ingresos

Los primeros ingresos comienzan a partir del cuarto mes proveniente de los primeros
contratos de monitoreo remoto de empresas sanitarias. En tanto al sexto mes se prevé
la primera venta de un equipo (bomba centrifuga) por 12,5 [nCLP]. Luego desde el mes
octavo al doceavo se estima una venta promedio que rondara en los de 24 [mCLP/mes]
cerrando el primer afio de operacion con 139 [mCLP]. La proyeccion de ventas considera
un aumento de precios equivalente a un 3,5% anual. El segundo afio se pronostica un

crecimiento de los ingresos proveniente de un mix entre monitoreo, venta de equipos y
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reparaciones. El siguiente cuadro resume el roll-out de ventas mensual durante los
primeros 36 meses de CG Partners.

Mix de Ventas Sanitarias (Cifras Miles CLP)
120.000

100.000

80.000

60.000
40.000
20.000 | || ‘
LAl
6 7 8 9

12 3 4 5 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
W Ventas Monitoreos de Condicién M Ventas por ventas de equipos

M Ventas por Reparaciones M Ventas por Servicios en Terreno

Gréfico 1: Estimacion de Ingresos Mensuales Sanitarias (Fuente: Elaboracion propia)

Mix de Ventas Celulosas (Cifras Miles CLP)

60.000

50.000

40.000

30.000

20.000

10.000 ‘ |
0 il

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
B Ventas Monitoreos de Condicion M Ventas por ventas de equipos
MW Ventas por Reparaciones MW Ventas por Servicios en Terreno

Grafico 2: Estimacion de Ingresos Mensuales Celulosas (Fuente: Elaboracion propia)
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7.3 Estimacién de costos

A continuacion, se presentan las distintas partidas de costos operacionales, las que

incluyen costos de materiales y Mano de Obra directa.

k CLP Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Costos Operacionales -103.279 -579.780 '-1.004.197 -1.140.502 -1.327.838
Materiales Sanitarias -86.779 -469.376 -636.116 -684.139 -791.838
Materiales Celulosa 0 -64.054 -253.504 -338.349 -414.446
Mano de Obra Directa -16.500 -46.350 -114.577 -118.015 -121.555
Ingeniero Eléctrico 0 -18.540 -19.096 -19.669 -20.259
Ingeniero Electrico 0 0 -19.096 -19.669 -20.259
Ingeniero Mecanica Industrial -16.500 -18.540 -19.096 -19.669 -20.259
Ingeniero Mecanica Industrial 0 0 -19.096 -19.669 -20.259
Ingeniero Mecatrénica 0 -9.270 -19.096 -19.669 -20.259
Ingeniero Mecatrénica 0 0 -19.096 -19.669 -20.259

Tabla 2: Estimacién de Costos Variables (Fuente: Elaboracion propia).

k CLP Afo 1 Afo 2 Ano 3 Afo 4 Ano 5

Gastos Administraciéon y Ventas -103.596 -139.511 -153.281 -162.142 -164.001
Costos Marketing -24.740 -37.594 -38.673 -40.443 -35.039
Pay Roll -58.442 -77.647 -89.615 -95.957 -102.447
Socio 1 -18.000 -18.540 -19.096 -19.669 -20.259
Socio 2 -18.000 -18.540 -19.096 -19.669 -20.259
Secretaria 0 -4.140 -8.523 -8.779 -9.042
Adm. Contable -4.687 -8.275 -8.523 -8.779 -9.042
Ingeniero Informatico -16.500 -18.540 -19.096 -19.669 -20.259
Variables por resultados -1.256 -9.612 -15.280 -19.392 -23.585
Arriendo Oficina -6.600 -7.416 -7.638 -7.868 -8.104
Telecomunicaciones -6.664 -8.820 -9.079 -9.352 -9.632
Internet dedicado + Telefonia -648 -890 -917 -944 -972
Firewall (2,52 UF/mes) + IVA -657 -902 -929 -957 -986
Arriendo Servidor Dedicado (POWERHOST) -2.502 -3.436 -3.539 -3.645 -3.755
Red local administrada (1UF/mes) +IVA -261 -358 -369 -380 -392
Celulares -1.320 -1.800 -1.854 -1.910 -1.967
ERP -1.276 -1.434 -1.471 -1.515 -1.560
Total Otros Gastos -5.500 -6.180 -6.365 -6.556 -6.753
Costos de Energiay Agua -1.650 -1.854 -1.910 -1.967 -2.026

Tabla 3: Estimacién de Costos de Administracién y Ventas (Fuente: Elaboracién propia).
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7.4 Inversion inicial

Estacion de trabajo 2.400
Sala de Reuniones 2.000
Computador Informatico incluye licencias 2.000
Computador Mecatronico incluye licencias 2.000
Computadores x 2 incluye licencias 2.000
Pantallas x 5 600
Servicio Habilitacion oficinas (puntos de red y Electricos) 1.000
Herramientas e instrumentos de medicion 5.000
Software de operaciones 20.000
Intrumentacion para variables eléctricas 5.000
Contador de particulas 15.000
Medidor de Flujo, temperatura, aislacion, presion 10.000
Medidor de vibraciones 15.000
Alineamiento laser 20.000
Boroscopio GE 15.000
Total 117.000

Tabla 4: Inversion Inicial (Fuente: Elaboracién propia).

7.5 Capital de trabajo

Para estimar el capital de trabajo hemos realizado primero una proyeccién de entradas y
salidas de caja para cada uno de los meses del proyecto, bajo el supuesto que la politica
de cobro y de pagos sera de 30 dias. Adicionalmente, la necesidad de capital de trabajo
y que fue incluido en balance, se ha construido sobre la base de la diferencia de las
cuentas de activos corrientes y pasivos corrientes, en especifico las Cuentas por Cobrar,
Inventarios menos las cuentas por pagar. Los resultados fueron los siguientes como se

muestra en el cuadro siguiente:

Ao 0 Ano 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Afno 5
Cuentas x Cobrar 38.606 127.616 143.606 141.213 166.808
Existencia 6.958 42.720 72.039 84.728 100.085
Cuentas x Pagar (Pagos a 30 dias) -28.062 -86.229 -93.520 -90.723 -105.653
Capital de trabajo Neto Operativo 67.719 17.501 84.107 122.125 135.218 161.239

Tabla 5: Capital de trabajo Neto Operativo (Fuente: Elaboracion propia).

Capital de trabajo para iniciar la empresa = 67.719 + 17.501 = 85.220 [mCLP]
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Gréfico 3: Flujo de Caja acumulado (Fuente: Elaboracion propia)

En el grafico se puede observar que el mayor déficit acumulado ocurre en el mes 17 con
un déficit 88.367 [mCLP], no obstante, en la inversién inicial se ha considerado el valor
de 85.220 [mCLP] explicado en tabla Nro. 11 precedente.

26



7.6 Estado de resultados proyectado

Se presenta a continuacion el Estado de resultados proyectado de CG Partners con un

horizonte de evaluacion de cinco (5) afios:

Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4
Ventas 139.156  854.408 1.440.772 1.694.554 2.001.690
Sanitarias 139.156 756.031 1.040.951 1.135.913 1.319.625
Celulosa 0 98.377 399.821 558.641 682.065
Costos Operacionales -103.279 -579.780 '-1.004.197 -1.140.502 -1.327.838
Materiales Sanitarias -86.779  -469.376 -636.116 -684.139 -791.838
Materiales Celulosa 0 -64.054 -253.504 -338.349 -414.446
Mano de Obra Directa -16.500 -46.350 -114.577 -118.015 -121.555
Margen Bruto de Explotacién 35.877 274.628  436.574 554.052 673.852

25,8% 32,1% 30,3% 32,7% 33,7%

Gastos Administraciéon y Ventas -103.596 -139.511  -153.281  -162.142  -164.001
Costos Marketing -24.740  -37.594 -38.673 -40.443 -35.039
Pay Roll -58.442  -77.647 -89.615 -95.957  -102.447
Arriendo Oficina -6.600 -7.416 -7.638 -7.868 -8.104
Telecomunicaciones -6.664 -8.820 -9.079 -9.352 -9.632
Total Otros Gastos -5.500 -6.180 -6.365 -6.556 -6.753
Costos de Energia y Agua -1.650 -1.854 -1.910 -1.967 -2.026
Resultado (EBITDA) -67.719  135.117 283.293 391.910 509.851
Amortizaciones y Depreciaciones -23.400  -23.400 -23.400 -23.400 -23.400

Resultado Operacional (EBIT) 111.717 259.893 368.510 486.451
13,1% 18,0% 21,7% 24,3%

Gastos Financieros 0 0 0 0 0

Otros Ingresos no Operacionales 0 0 0 0 0

Utilidad antes de Impuestos (EBT) 111.717 259.893 368.510 486.451

Pédida del ejercicio anterior -91.119

Nueva base imponible 20.597

Impuesto (27%) 0 -5.561 -70.171 -99.498  -131.342

Utilidad (Pérdida) Después de Impuestos 106.156 189.722 269.012 355.109

12,4% 13,2% 15,9% 17,7%
Tabla 6: Estado de Resultados Proyectado (Fuente: Elaboracion propia).
7.7 Flujo de caja proyectado

Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Utilidad (Pérdida) Después de Impuestos -91.119 106.156 189.722 269.012 355.109
Depreciacion 23.400 23.400 23.400 23.400 23.400
Inversion Inicial -117.000

Capital de Trabajo -67.719 -17.501 -84.107 -122.125 -135.218 -161.239
Flujo -184.719  -85.221 45449  90.997 157.194 217.270
Valor Liguidacion (5x EBITDA) 2.549.255
Flujo Neto Total -184.719  -85.221 45.449  90.997 157.194 2.766.526
Flujo Actualizado (descontado) -184.719  -72.255 32.671 55461 81.230 1.212.096

Tabla 7: Flujo de caja Descontado incluye venta de la compafiia al 5to afio (Fuente: Elaboracion propia).
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7.8 Balance

A continuacion, se presenta el balance general proyectado para CG Partners., el que no

considera retiros de parte de los socios.

Activos
Caja y Bancos 0 68.511 308.225 616.871 1.001.203
Cuentas x Cobrar 38.606 127.616 143.606 141.213 166.808
Inventarios 6.958 42.720 72.039 84.728 100.085
Total Activos Circulantes 238.847 523.870 842.812 1.268.095
Plantas y Oficinas 117.000 117.000 117.000 117.000 117.000
Depreciacién Acumulada 23.400 46.800 70.200 93.600 117.000

Total Activos No Corrientes

TOTAL ACTIVOS 139.163 309.047 570.670 866.212 1.268.095
Pasivos
Cuentas x Pagar 28.062 86.229 93.520 90.723 105.653
Deuda Bancaria 0 0 0 0 0
Impuestos por pagar 0 5.561 70.171 99.498 131.342

Total Pasivo Circulantes 163.691 190.220 236.995
Deuda de Largo Plazo 0 0 0 0 0

Total Pasivos 163.691 190.220 236.995

Capital Societario 202.220 111.101 217.257 406.979 675.991
Utilidades -91.119 106.156 189.722 269.012 355.109
TOTAL PATRIMONIO NETO 111.101 217.257 406.979 675.991 1.031.100

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 139.163 309.047 570.670 866.212 1.268.095

Tabla 8: Balance Consolidado (Fuente: Elaboracién propia).
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7.9 Tasa de descuento

La tasa de descuento se ha calculado mediante de CAPM utilizando los Betas y Premios

por Riesgo publicados por Damodaran.

Tasa Libre de Riesgo BCP 5 afios 2,82%|Banco Central

Tasa Libre de Riesgo BCU 20 afios 0,86%|Banco Central

Beta sin deuda Electrical Equipment 1,25 |Damodaran (Ene 2020)
Premio por Riesgo de mercado (Chile) 7,30%|Damodaran (Abril 2020)
Premio por Liguidez 3,00%|Universidad de Chile
Premio Start Up 3,00%|Universidad de Chile
Tasa descuento 5 afos 17,945% CAPM

Tabla 9: Tabla de Descuento (Fuente: Damodaran, B. Central, Universidad de Chile y elaboracién propia).

7.10 VAN, TIR y Payback

ARfo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5

Utilidad (Pérdida) Después de Impuestos 106.156 189.722 269.012 355.109
Depreciacion 23.400 23.400 23.400 23.400
Inversion Inicial -117.000
Capital de Trabajo -67.719  -17.501 -84.107 -122.125 -135.218 -161.239
Flujo -184.719  -85.221 45449  90.997 157.194 217.270
Valor Liquidacion (5x EBITDA) 2.549.255
Flujo Neto Total -184.719  -85.221 45.449  90.997 157.194 2.766.526
Flujo Actualizado (descontado) -184.719  -72.255 32.671 55.461 81.230 1.212.096
VAN 1.124.484
TIR 72,12%
Payback [afios] 4,1 -256.974 -224.303 -168.842 -87.612 1.124.484
Tasa de Descuento Kp 17,945%

Tabla 10: VAN, TIR y Payback con venta de la compafiia al 5to afio (Fuente: Elaboracién propia)

7.11 Andlisis razonado y aplicacion de Z-Score Altman Distress financiero

A contar del afio dos (2) los indicadores de rentabilidad patrimonial, de activos e inversion
se vuelven todos positivos, los que estan explicados por un aumento en ventas con un
CAGR (5 afnos) de 70,4%.
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Razén Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5

ROA -65,5% 34,3% 33,2% 31,1% 28,0%
ROE -82,0% 48,9% 46,6% 39,8% 34,4%
ROI 102,4%

EAT (Utilidad Después de Imptos) -91.119 106.156 189.722 269.012 355.109
Ventas 139.156 854.408 1.440.772 1.694.554 2.001.690
Crecimiento de Los Ingresos 100,0% 514,0% 68,6% 17,6% 18,1%

Tabla 11: Andlisis Razonado (Fuente: elaboracién propia)

El proyecto también fue evaluado utilizando un predictor (Z-Score) de probabilidad de
quiebra, el que comprueba que el proyecto es bastante robusto a contar del segundo afio.
En conclusion, las probabilidades de éxito son significativamente altas como se muestran

el test de Altman, a continuacion:

Z-Score Altman

6,0
Z'> 2,9 Zona segura de baja
probabilidadde quiebra
5,0
4,0 4,00
3,0
1,23 <Z" <2,9 zona de estrés financiero la empresa
2,0 requierereestructuracién
1,0
Z'< 1,23 Zona de estrés financiero alta probabilidad
de quiebraen los préximos 12 meses
0,0
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
-1,0

Gréfico 4: Z-Score Altman para CG Partners (Fuente: Elaboracion propia con metodologia Z-Score
Altman)
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Afo 2

Working Capital 36.913 167.186 407.533 730.785 1.143.972
Current Assets 70.307 243.200 488.524 837.408 1.291.668
Current Liabilities 33.394 76.014 80.992 106.623 147.696
Total Assets 163.907 313.400 535.324 860.808 1.291.668
Retained Earnings -86.487 0 106.873 323.820 623.672
Earnings before interest and taxes -86.487 137.068 289.262 399.804 623.672
Book value of Equity 217.000 130.513 237.386 454.333 754.186
book value of total liabilities 130.513 237.386 454,333 754.186 1.143.972
Sales 139.156 854.408 1.440.772 1.694.554 2.001.690

X1 0,23 0,53 0,76 0,85 0,89
X2 -0,53 0,00 0,20 0,38 0,48
X3 -0,53 0,44 0,54 0,46 0,48
X4 1,66 0,55 0,52 0,60 0,66
X5 0,85 2,73 2,69 1,97 1,55
Z-Score de Altman -0,38 4,69 5,30 4,59 4,37

Tabla 12: Tabla Z-Score de Altman para CG Partners (Fuente: Elaboracién propia).

7.12 Analisis de sensibilidad

A continuacion, se presenta un andlisis de sensibilidad del proyecto con dos potenciales
escenarios. El primero con una caida de un 30% en ventas respecto al escenario base el
que arrojando una TIR de 41,95%, VAN de 388,9 [MmCLP] y Pay-Back de 4,39 afios,
mientras que un segundo escenario con un aumento de un 10% en ventas la TIR es de
80,24%, VAN de 1.369 [mCLP] y Pay-back 4,03 afios. Ambos casos consideran el valor
de liquidacion de la compaiiia (5x EBITDA), y como conclusion el proyecto contindia viable

en ambos extremos.

k CLP Afio 1 Afio 4 Afio 5

Utilidad (Pérdida) Después de Impuestos -106.832 121.830 180.915
Depreciacion 23.400 23.400 23.400
Inversion Inicial -117.000

Capital de Trabajo -83.432 -11.244 -57.512 -84.102 -92.998 -111.328
Recuperacion Capital de Trabajo

Flujo -200.432 -94.676 -18.689 34.694 52.232 92.987
Valor Liquidacién (5x EBITDA) 1.356.145
Flujo Neto Total -200.432 -94.676 -18.689 34.694 52.232 1.449.131
Flujo Actualizado (descontado) -200.432 -80.271 -13.434 21.145 26.991 634.907
VAN 388.905

TIR 41,95%

Payback [afios] 4,39 -280.704 294.138 7 -272.993 -246.002 388.905
Tasa de Descuento Kp 17,945%

Tabla 13: VAN, TIR y Payback con caida de un 30% en ventas (Fuente: Elaboracion propia).
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k CLP Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Utilidad (Pérdida) Después de Impuestos 128.173 229.956 318.073 413.174
Depreciacion 23.400 23.400 23.400 23.400
Inversion Inicial -117.000

Capital de Trabajo -62.482 -19.587 -92.972 -134.800 -149.291 -177.876
Recuperacion Capital de Trabajo

Flujo -179.482 -82.069 58.601 118.556 192.182 258.698
Valor Liquidacién (5x EBITDA) 2.946.959
Flujo Neto Total -179.482 -82.069 58.601 118.556 192.182 3.205.657
Flujo Actualizado (descontado) -179.482 -69.583 42.125 72.258 99.310 1.404.492
VAN 1.369.122

TIR 80,24%

Payback [afios] 4,03 -249.064 -206.939 -134.681 -35.371 1.369.122
Tasa de Descuento Kp 17,945%

Tabla 14: VAN, TIR y Payback con aumento 10% en ventas (Fuente: Elaboracion propia).

7.13 Fuentes de financiamiento

Las fuentes de financiamiento seran con aporte integral de los dos socios fundadores

mas capital de inversionistas que se logre levantar en la primera fase. Caso contrario, en

gue no se logre levantar capital, los fundadores financiaran el 100% de los recursos.
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8. Riesgos criticos

Riesgos del
Negocio

Robustez en las
comunicaciones

Potenciales entrantes

Imagen de marcas
representadas

Seguridad Informatica

Paralizacion del
transporte o restriccién
de transporte.

Riesgos de accidentes
de personas

Riesgos por

enfermedades altamente

contagiosas (Covid-19)

Descripcién
Se refiere a las fallas en las
comunicaciones tanto de emision de
sefial como de recepcion de sefial desde
los dispositivos que se encuentran
monitoreados

Mitigacion

Para evitar la pérdida de datos, se instalara
un equipo local que permitird la recepcién de
los datos, para retomar el envio una vez que
retornen las comunicaciones en calidad y
continuidad.

Se refiere al riesgo inherente que tiene
todo negocio que presenta ingresos
atractivos, incrementando la

Se pondr& mucho enfasis en el
profesionalismo, la proyeccién de confianza,
ademas de un estricto cumplimiento de los

competencia y disminuyendo la|SLA que permitan entregar seriedad,

participacion de mercado. compromiso e interés por una relacion de
largo plazo.

Las marcas eventualmente pueden verse[CGP construira un robusto cédigo de

envueltas en situaciones que dafien su|conducta ético, que apoye acuerdos

imagen y con elo todos sus|contractuales y SLA. Todos los acuerdos

representantes. contractuales, contemplaran clausulas de

salida frente a situaciones que puedan dafiar
la imagen de CGP.

Dado que CGP trabajara con datos de
sus clientes para prestar el servicio de
monitoreo basado en condicion, la
seguridad de los datos es critica.

Se tercerizara el servicio de
almacenamiento de informacion y se
contemplara un seguro frente a problemas de
hackeo u otra situacién que vulnere los datos
de sus clientes. También sus procesos
informéticos estaran bajo un estricto control
de seguridad, que permita ofrecer integridad
de la informacion.

Se refiere al riesgo evidenciado
Ultimamente tras el estallido social y con
la Pandemia (Paralizacion o]
impedimento de transportarse por
protestas sociales, y restriccion del
transporte por parte del gobierno)

Se potenciara la seguridad y continuidad de
las comunicaciones para mantener una
buena comunicacion con todos nuestros
clientes via remota.

Se refiere a los riesgos inherentes a las
labores a desarrollar. Bajo un ambiente y
condiciones dinamicos.

Se implementaran politicas y procedimientos
gue permitan proteger a  nuestros
colaboradores ademas de procurar que
cada uno desarrolle sus labores en un
ambiente seguro. Para su elaboracion se
utilizardn como guia la ley de accidentes del
trabajo y enfermedades profesionales,
ademas del Decreto 594, asociado a higiene
y seguridad.

Se refiere al riesgo de contagio de un
integrante del equipo de CGP vy este
pueda infectar ademas a otros,
arriesgando que un grupo importante o
todos deban dejar de trabajar, afectando
los procesos operacionales, comerciales
0 administrativos.

Implementacion de Protocolos basados en
las recomendaciones de la autoridad de
Salud (MINSAL), ademéas de proveer de
todos los EPP que disminuyan el riesgo de
contagio.

Tabla 15: Riesgos criticos (Fuente: Elaboracion propia).
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9. Propuesta Inversionista

CG Partners se constituird como una empresa de sociedad por acciones, en la que ambos

fundadores mantendran partes iguales de la propiedad.

Para definir valor pre-money de CG Partners se utiliza la metodologia de capital de riesgo
valorizando la empresa en 5 veces el EBITDA al quinto afio. El valor para los fundadores
se ha determinado afiadiendo un 20% que representa la contribucion de Know-how

personal y emprendimiento, con un valor pre-money de 202 [MCLP], a continuacion:

EBITDA 510 [MCLP]

Multiplicador 5

EV Final 2.549 [mCLP]

TIR 72,12%

Horizonte 5 afios

EV Inicial 202 [mCLP]

Aportes Inversion  valor pre-money

Inv. Inicial 117 117 117 Inversores 46,3%

Cap. Trabajo 85 85

Know-how 20% 51 136 Fundadores 53,7%
202 253 253

Tabla 16: Valor pre-money CG Partners (Fuente: Elaboracion propia).
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Gréfico 5: Oferta Inversionistas (Fuente: Elaboracion propia).
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La propuesta a los inversionistas se resume en un aporte de 117 [mCLP] equivalentes al
46,3% de la propiedad y a la inversion inicial para la adquisicion de los equipos. Con una
Tasa TIR = 72,12% como resultado para el caso base del proyecto analizado, al quinto

afo se transformara en 2.549 [mCLP] al vender la propiedad.
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10. Conclusiones

e Actualmente las industrias sanitarias enfrentan diversos cuestionamientos
particularmente de sus usuarios, debido a problemas de calidad los cuales tienen un
impacto significativo para la comunidad. Un ejemplo de esto fue el derrame de

combustible en Osorno.

e La industria sanitaria se encuentra expectante frente a cambios en la regulacién que

restrinjan las utilidades de los accionistas.

e Muchas de las firmas (potenciales clientes) enfrentan el Gltimo tercio del periodo
concesionado lo que produce menores incentivos para la reinversibn en
infraestructura, siendo una alternativa factible y confiable gestionar los activos a través

de tecnologias loT y planes de mantenimiento innovadores.

e Las barreras de entradas para competir en gestién de activos en esta industria son
mas bien moderadas, del analisis de Porter se desprende un grupo pequefio (8) de
competidores de clase, principalmente empresas filiales en chile de una empresa

internacional.

e Laindustria no es madura en la gestién de mantenimiento lo que ofrece una grieta de
oportunidad para el desarrollo de un emprendimiento en gestidn de activos, soportado
en tecnologias de 0T y planes de gestion que sean innovadores y que mejoren

significativamente la ratio OEE.

e La demanda levantada en la industria Sanitaria se estima en 10.945 [mCLP/afio]
mientras que para la industria Celulosa se estima en factor 5x la demanda de las

sanitarias (veces), que es la siguiente industria para la fase de escalamiento.

e La alianza con la empresa alemana serd materializada a través de un contrato de
representacion durante los primeros 3 meses iniciada la compafia. Ya en un principio

se cuenta con un pre acuerdo e interés de palabra.

e La composicion total de ingreso para los 5 afios, 43% proviene de las ventas de
equipos, un 37% de reparaciones y un 17% de monitoreo de condiciones y otras

ventas (Field Service) un 3%, demostrando que en su conjunto el monitoreo de
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condiciones y el servicio en terreno son un vehiculo estratégico multiplicador de

ventas de reparaciones y equipos para CG Partners.

Los retornos esperados son atractivos en el escenario base y optimista (+10%
ventas), con una TIR 72,12% y 80,24%, respectivamente. Incluso el proyecto
mantiene atractivo con una TIR de 41,95% para el escenario pesimista (-30% en

ventas).

Al someter el proyecto a un test de estrés financiero y probabilidad de quiebra Z-Score
Altman, este se muestra robusto ya en el segundo afio, lo cual eleva la probabilidad

de éxito para el quinto afo.

El éxito de CG Partners estard basado en un conocimiento profundo de toda la base
de equipos instalada en cada una de las plantas de sus clientes, soportado por un
portafolio de servicios diversificado: Contrato de Monitoreo, reparacion de equipos,
ventas de equipos y componentes, trabajos en terreno y gestionado por un grupo de

ingenieros altamente motivados por el servicio al cliente:

#We keep tracking. Outperforming results.

37



11. Bibliografia

Economia de Empresa, Michael R. Baye (5ta. Edicion)

Banco Central de Chile, base de datos estadistica.

Principios de Administracion Financiera, Lawrence J. Gitman (11va. Edicion)
Administracion Estratégica, Arthur A. Thompson, John E. Gamble, Margaret A.
Peteraf, A. J. Strickland III.

Marketing Estratégico, Best, Roger J.

Corporate Financial Distress and Bankruptcy , Edward I. Altman, Edith Hotchkiss,
3rd Edition

Administracion Estratégica, un enfoque integral, Charles W.L Hill y Gareth R.
Jones

Memorias Corporativas Arauco (2019), CMPC (2019), Nuevosur (2019), Essbio
(2019).

Superintendencia de Servicios Sanitarios (www.siss.cl)

Sitio WEB de Damodaran, Country Default Spreads and Risk Premiums

http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/ctryprem.html

Sitio WEB de Damodaran, Archivo Excel con Betas por sector

http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/betas.xls

38


http://www.siss.cl/
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/betas.xls

Anexo 1: Encuesta al sector y a profesionales del area de Mantenimiento.

Indique su género

Indique su profesion

¢ Trabajas en alguna de estas industrias?

tas

@ Ingeniero Civil (Mecanico, Industrial,
Quimico, Eléctrico)

@ Ingeniero de Ejecucion (Mecanico,
Industrial, Quimico, Eléctrico)

@ Técnico (Mecanico, Eléctrico o de.

@ Ingeniero Comercial

@ Ingeniero en alimentos

@ Ing. Comercial

@ Ingeniero Constructor

@ Contador Auditor

@ sanitaria

@ Minera

@ Eléctrica

@ Alimentaria (Incluye: lactea,
pesquera, agropecuaria, Bebidas,
efc)

@ Construccion

@ Banca

@ Salud

@ Industrial

@ Femenino
@ Masculino
@ Prefiero no indicar

@ 12 - 24 Affos
@ 25-34 Anos
® 35- 44 Afios
@ 45-54 Afos
@ mas de 55 afios

En su opinion... ;Cuél o Cuéles son los equipos criticos que pueden
afectar significativamente en la continuidad operativa del proceso de la
planta? (puede marcar mas de una alternativa)

Equipos electromecanicos| 9 (60 %)

Bombas de procesos -8 (53,3 %)
Accionamientos oleohidraulicos
Sistemas neumaticos| 5(333%)

Robot]
Sistemas de control |

2(133%)
—12 (80 %)

automatismos|

No aplical 1(67%)

Rodados de equipos 1 (6.7 %)
00 25 50 75 100 125

¢ Tiene usted alguna responsabilidad en la toma de decisiones en la
operacion o mantencion de los equipos?

15

Participo de 1a estrategia de|
compra o

Soy responsable directo de|
operacion y

Trabajo en el area de|

Confiabilidad

Me encargo de gestionar con

proveedores.

Solo hago recomendaciones
depidoamie

No. no tengo responsabilidad
directac

4(267 %)

4 (26,7 %)

2(13.3 %)

4(26.7 %)
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;Cuél es el grado de externalizacion del servicio de mantenimiento u
operacion de su compaiia?

15 respuestas

@ Totaimente externalizado.

@ Parcialmente externalizado
@ Totaimente interno.

Desde el punto de vista del conocimiento, ; Qué grado de madurez tiene
su organizacion en la gestion de mantenimiento de activos fisicos?

15 respuestas

@ Sobresaliente.
@ Alto

@ Medio.

@ Bajo.

£ Qué costo personal tiene para usted o la persona que conoce, 1 0 mas
dias de detencion del proceso por falla imprevista?

15 respuestas

Noches de insomnio. -T (46,7 %)

Riesgo de perder el trabajo. 6 (40 %)

Alto costo familiar.
Mucho estrés.

No tiene un costo significativo.

En su opinion... ;Como calificaria el servicio entregado por los actuales
proveedores en las dimensiones de: Calidad, Confiabilidad, Seguridad y

Tecnologia?

tas

15 respu

@ Dan un senvicio Sobresaliente.
@ Son muy buenos.

@ Les falta mejorar.

@ Es regular

@ Es deficitano.

De un total de 360 dias al afio... jcuantos dias de paradas no
programadas (fallas imprevistas) tiene o sufre su compafia?
15 respuestas

@ Menos de 3 dias,

@ Entre 4 ¥ 7 dias por afio.
@ mas de 8 dias al afio.

¢Cudnto le cuesta a su compaiia 1 dia de detencion por falla
imprevista?

15 respuestas

@ Menos de USD50.000.

@ Entre USD 51.000 y USD 100.000.
@ Entre USD 101.000 y USD 200.000.
@ Mas de USD 200.000.

¢Cudntas compafiias conoce usted, que puedan dar en Chile un servicio

integral total o parcial en gestion de mantenimiento de calidad?
15 respuestas
@ Menos de 5.

@ Entre 6y 10,
@ mas de 10.

L)

Si se fundara una nueva compaiiia en Chile la que cuenta con el

respaldo de un grupo internacional especialista en gestion de activos,

de Oil&Gas, Mineria, Industria de procesos, Energia, Tratamiento de
aguas... ;Qué tan dispuesto estaria usted a conocer su servicio?

15 respuestas

@ Me interesaria
@ Ve es indiferente
@ No me interesaria
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i Estaria usted de acuerdo en evaluar la externalizacion del
mantenimiento?

@ Si, una externalizacion total

@ Si, una externalizacion parcial (sblo
una parte)

@ De ninguna manera

Elija dos atributos que usted o su organizacién valorarian como
esencial de este nuevo proveedor.

Personal con amplia
eXperiencia en mar

Cuenta con tecnologia Intemet)
404

Capaz de reducir el riesgo de

fallas

Estrategias de mantenimiento

novedosas|

Reduccién del TCO (Total Cost|

Ownership=

Que su tasa de reparacion en 1
s0la vis.

7 (46,7 %)

7 (46,7 %)

6 (40 %)

1(6.7 %)

0,0 25 5,0 75 10,0 125

¢Cuanto de su presupuesto anual es consumido por reparaciones
correctivas o renovaciones de equipamiento por no tener un buen
diagndstico junto a un adecuado plan de mantenciones preventivas?

15 respuestas

@ Mas de un 70%

@ Entre un 50% y un 70%
@ Entre un 30% y un 50%
@ Entre un 10% y un 30%
@ Menos de un 10%

@ Nosabe
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Anexo 2 Beta Obtenidas del sitio Web de Damodaran.

Global Companies

Betas by Sector

Date updated:

05-Jan-20

Created by: Aswath Damodaran, adamodar@ stern.nyu.edu

What is this data? Beta, Unlevered beta and other risk measures |US companies
Home Page: http://www damodaran.com

Data wehsite: http://www.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/data_.html

Companies in each industry:

https/fwww.stern.nyu.edu/~adamodar/pc/datasets/indname.xls

Variable definitions:

http://www.stern.nyu.edu/~zdamodar/New Home Page/datafile/variable.htm

Do you want to use marginal or effective tax rates in unlevering betas? Marginal
If marginal tax rate, enter the marginal tax rate to use 25,00%

Effective
Industry Name Number of firms Beta D/E Ratio Tax rate | Unlevered beta | Cash/Firm value
Advertising a7 1,44 £5,08% 4.13% 0,38 6,005
Aerospace/Defense 77 1,23 24,28% 8,54% 1,04 3,400
Air Transport 13 1,44 103,43% 18 47% 0,81 4, 1%%
Appare! 51 1,06 41,77% 11,11% 0,80 3,16%
Auto & Truck 13 1,10 164,33% 5 33% 0,49 6,695
Auto Parts 3 1,21 50,86% 7,25% 0,38 7,44%
Bank (Money Center) 7 1,00 177,75% 13 36% 0,43 23,33%
Banks [Regional) 611 0,57 62,92% 17,46% 0,39 10,69%
Beverage (Alcoholic) 21 1,13 31,28% 6,62% 0,91 0,72%
Beverage [Soft) 34 1,22 19,24% 4.00% 1,07 2,34%
Broadcasting 27 1,21 38,45% 13,31% 0,70 4 35%
Brokerage & Investment Banking 33 146 268,39% 13 B83% 0,48 14 53%
Building Materials 42 1,23 32,07% 16,26% 0,99 2,52%
Business & Consumer Services 185 1,07 30,31% 8,32% 0,87 2,95%
Cable TV 14 1,11 60,17% 14 55% 0,77 1,11%
Chemical (Basic) a3 137 61,09% 6,66% 0,94 5,605
Chemical [Diversified) B 1,5 78,66% 11,89% 117 4 06%
Chemical (Specialty) 34 1,14 28,53% 11,01% 0,34 3,08%
Coal & Related Energy 22 1,40 79,69% 0,97% 0,87 16,68%
Computer Services 106 1,20 44 65% 8,92% 0,50 5, 42%
Computers/Peripherals [ 1,75 15,49% 6,21% 1,57 451%
Construction Supplies 44 1,36 40,14% 15 82% 1,058 5,03%
Diversified 23 1,40 31,16% 6,68% 1,14 8,9%%
Drugs (Biotechnology) 503 1,43 14, 58% 0,61% 1,25 6,95%
Drugs [Pharmaceutical) 267 136 14,93% 1,36% 1,22 476%
Education 35 1,61 33,68% 6,56% 1,28 5 473%
Electrical Equipment 113 1,44 21,00% 3,34% 1,25 451%
Electronics {Consumer & Office) 20 1,28 20,67% 5,45% 1,10 11,72%
Electronics |General) 153 1,15 18,24% 6,65% 1,01 5 46%
Engineering/Construction 54 1,60 39,27% 9,44% 1,23 6,88%
Entertainment 107 133 20,07% 1,33% 1,16 3,575
Envirenmental & Waste Services a2 1,27 31,69% 4,14% 1,02 2,25%
Farming/Agriculture 31 0,89 62,39% 5,91% 0,61 2,98%
Finanicial Sves. [Non-bank & Insurance) 232 0,73 £82,21% 14, 42% 0,10 2,14%
Food Processing B8 0,58 37,38% 6,44% 0,68 1,89%
Food Wholesalers 17 0,87 43,35% 7,79% 0,55 0,75%
Furn/Home Furnishings 35 1,08 48, 35% 8,15% 0,79 3,453%
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Anexo 3. Premio por riesgo

Country and Equity Risk Premiums

Date of update:

Enter the current risk premium for a mature equity market Updated April 1, 2020
Do you want to adjust the country default spread for the additional volatiity of the equity market to get to a country premium?
If yes, enter the multiplier to use on the default spread (See worksheet for volatility numbers for selected emerging markets) Updated April 1, 2020

Sovereign CDS, net of
Comniry atrica Moody's rating __taring-based Defanli Sprealotal Equity Risk Premiunlountry Risk Premtinm s ‘oial Equity Risk Premiwm fonniry Risk Preminmy
Abu Dhabi Middle East Aa2 0.74% 6.92% 0.91% 1.20% 7.49% 1.48%
Albania Eastern Europe & Russia Bl 6.68% 14,25% 8.24% NA NA NA
|Andorra (Principality of) | Westem Europe Baa2 2.82% 9.49% 3.48% NA NA NA
[Angola africa B3 9.65% 17.91% 11.90% 20.88% 31.78% 25.77%
Argentina Central and South America Ca 17.79% 27.97% 21.96% NA NA NA
[ Armemia Eastern Europe & Russia Ba3 5.34% 12,60% 6.59% NA NA NA
Aruba Caribbean Baal 2.37% 8.93% 2.92% NA NA NA
Australia |Australia & New Zealand Aaa 0,00% 6,01% 0.00% 0.20% 6,26% 025%
[Ausmia [Westem Europe Aal 0.59% 6.74% 0.73% 0,00% 6.01% 0.00%
Azerbajjan Eastern Europe & Russia Ba2 4.45% 11,51% 5.50% NA NA NA
[Bahamas Caribbean Baa3 3.26% 10,04% 4.03% NA NA NA
Bahrain Middle East B2 8.16% 16,08% 10.07% 4.51% 11.57% 5.56%
[Bangladesh Asia Ba3 5.34% 12,60% 6.59% NA NA NA
Barbados Caribbean Caal 11,12% 19.73% 13.72% NA NA NA
Belarus Eastern Europe & Russia B3 9.65% 17.91% 11.90% NA NA NA
Belgium | Westem Europe Aa3 0.90% 7.12% 1.11% 0.21% 6.27% 0.26%
Belize Central and South America B3 9.65% 17.91% 11.90% NA NA NA
Benin Africa B2 8.16% 16,08% 10.07% NA NA NA
[Bermuda Caribbean A2 1.26% 7.56% 1.55% NA NA NA
Bolivia Central and South America Bl 6.68% 14.25% 8.24% NA NA NA
Bosnia and Herzegovina Eastern Europe & Russia B3 9.65% 17.91% 11.90% NA NA NA
[Botswana [Africa A2 1.26% 7.56% 1.55% NA NA NA
Brazil Central and South America Ba2 445% 1151% 5.50% 3.07% 9.80% 3.79%
Bulgaria Eastern Europe & Russia Baa2 2.82% 9.49% 3.48% 0.52% 6.65% 0.64%
Burkina Faso Africa B2 8.16% 16.08% 10.07% NA NA NA
Cambodia Asia B2 8.16% 16,08% 10.07% NA NA NA
[Cameroon [Africa B2 8.16% 16,08% 10.07% 4.88% 12.04% 6.03%
Canada North America Aaa 0,00% 6,01% 0.00% 0.10% 6.13% 0.12%
Cape Verde africa B2 8.16% 16,08% 10.07% NA NA NA
Cayman Islands Caribbean Aa3 0.90% 7.12% 1.11% NA NA NA
[Chile [Central and South America Al 1.04% 7.30% 1.29% 135% 7.68% 1.67%
China Asia Al 1.04% 7.30% 1.29% 0.62% 6.77% 0.76%
Colombia Central and South America Baa2 2.82% 9.49% 3.48% 2.54% 9.15% 3.14%
Congo (Democratic Republic of)  [Africa Caal 11.12% 19.73% 13.72% NA NA NA
|Congo (Republic of) [Africa Caa2 13.35% 22.4%% 16.48% NA NA NA
Cook Islands |Australia & New Zealand Bl 6.68% 14,25% 8.24% NA NA NA
Costa Rica Central and South America B2 8.16% 16,08% 10.07% 5.18% 12.40% 639%
Céte dTvoire africa Ba3 5.34% 12,60% 6.59% NA NA NA
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Anexo 4. Principales procesos industria sanitaria

Produccion A\ .
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@ J
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p_28balbessl
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= ii—8 m'-u

Tratamiento noress e Ousirssadr

y
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Anexo 5. Principales procesos industria Celulosa

Proceso
Celulosa

Tratamiento de Aguas
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