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Resumen ejecutivo

La génesis del plan de negocios, se sustenta en la creciente demanda de
servicios de mantenimiento de edificios existente en la region del Maule,
especificamente en las ciudades de Talca y Curic0, debido a la expansion que
ha tenido el sector inmobiliario en los ultimos afios. En virtud de los buenos
resultados econdmicos de la region, se han desarrollado un sinfin de proyectos,
entre otros, edificios de tipo habitacional, oficinas, centros comerciales y
supermercados. Por afiadidura, el aumento de la poblacion y de construcciones
en altura, incrementa la necesidad de contar con servicios de mantenimiento de

edificios, los cuales no estan completamente cubiertos por el mercado local.

Al respecto, la idea central del negocio es la creacion de una empresa de
mantenimiento integral correctivo y preventivo, de edificios habitacionales, de
oficinas y otros, cuyas prestaciones se focalizan en los servicios mecanicos,
eléctricos, hidraulicos, de infraestructura y los relacionados con corrientes

débiles.

El sello distintivo del proyecto, denominado ALTA CONFIABILIDAD, consiste en
la prestacion de servicios integrales y especializados, centrados en técnicas de
mantenimiento preventivo y predictivo para mejorar la disponibilidad y
confiabilidad de equipos e instalaciones, respecto al mantenimiento correctivo

actual.

Finalmente, se destaca que el proyecto considera un horizonte de evaluacion de
5 afios, donde se obtienen atractivos indicadores economicos, a saber, valor
actualizado neto de $368 millones, tasa interna de retorno 74% y la recuperacion
de la inversion se logra a finales del tercer afio de operacion. Para concretarlo,
se requiere una inversion inicial de $83 millones y un capital de trabajo de $30

millones.
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1. Oportunidad de negocio

La oportunidad de negocio se concentra en la region del Maule, primordialmente
en las ciudades de Talca y Curico, las cuales han tenido un alto crecimiento
durante los ultimos afios, destacando el sector inmobiliario, comercial y
desarrollo de servicios. Respecto al sector de bienes inmuebles, que origina el
presente plan, se consolida un mercado de 403 edificios, de los segmentos
habitacionales (medio alto, medio y social), de oficinas, hoteles, centros
comerciales, educacionales y clinicas, donde los dos primeros alcanzan 364
edificios. El volumen de venta anual de servicios de mantenimiento y reparacion
de equipos e infraestructura de edificios llega a $1.540 millones y $1.146
millones, respectivamente. En la actualidad, dichas prestaciones se realizan con
empresas locales que trabajan en diferentes rubros, donde sdlo tres de estas
tienen directa relacion con el mantenimiento de edificios, empero débilmente
posicionadas en el mercado y no satisfacen a cabalidad los requerimientos de
los clientes, también, para trabajos muy especificos recurren a empresas de

otras regiones.

Los administradores de edificios, tienen la expectativa de contar con empresas
especializadas de la region, para disponer de asistencia 24/7, satisfacer la
continuidad normal del edificio mediante servicios de calidad y no incurrir en

gastos adicionales por traer empresas de otras regiones.

Mayores detalles se encuentran en la Parte | de este informe.
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2. Andlisis de la industria, competidores y clientes

Se presenta un resumen de los principales aspectos, para mayores detalles, ver
la Parte | del plan de negocios.

2.1. Industria

La industria del mantenimiento de instalaciones (equipos e infraestructura) se
divide generalmente en dos partes, la principal corresponde al sector productivo,
donde las empresas demandantes tienden a la externalizacion de todos o parte
de los servicios. La otra parte concierne al sector inmobiliario, entre otros,
edificios habitacionales, de oficinas, clinicas, hoteles y centros comerciales,
donde los servicios de mantenimiento por lo comun, son realizados por personal
externo calificado y altamente profesionalizado. Mayores detalles en Anexos N°1
y N°2.

2.2. Competidores

El mercado oferente en la industria del mantenimiento de edificios, es un grupo
atomizado de personas y empresas que prestan variados servicios, tales como,
de infraestructura en general, mecanicos, hidraulicos, eléctricos, de
construccion, de corrientes débiles y sensores, climatizacion y ventilacion, areas
verdes y suministros, generalmente fuera del marco regulatorio existente.

Mayores detalles en Anexo N°6.

2.3. Clientes

Los clientes de la industria de mantenimiento de edificios en las ciudades de
Talca y CuricO, estdn segmentados en edificios: habitacionales (medio alto,
medio y social), de oficinas, hoteles, centros comerciales, educacionales

privados, clinicas y gubernamentales. Mayores detalles en Anexos N°5y N°14.4.
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3. Descripcion de la empresay propuesta de valor

Se presenta un resumen de los principales aspectos, para mayores detalles, ver

la Parte | del plan de negocios.

3.1. Modelo de negocios

Se fundamenta en la oportunidad descubierta en el estudio de mercado, los
clientes requieren confiabilidad en el servicio recibido, comprender el detalle de
los trabajos, centralizar el servicio en una empresa y bajar los gastos de
mantenimiento, aspectos que sustentan la idea para entregar un servicio de

mantenimiento integral. Mayores detalles en Anexos N°14.1, N°14.3 y N°14.5.

3.2. Descripcion de la empresa

La empresa a través de su modelo de negocios, busca asegurar la prestacion
de servicios de excelencia, garantizados con precios competitivos y que logre la
completa satisfaccién de los clientes. Se propone crear valor para los clientes a
través de la reduccion de costos de mantenimiento a mediano y largo plazo; y
fidelizarlos, con el fin de realizar la gestion de mantenimiento mediante la

suscripcion de contratos.

3.3. Estrategia de crecimiento o escalamiento, vision global

ALTA CONFIABILIDAD considera escalar en Talca y Curicd en: cantidad de
clientes; nuevos segmentos objetivos afios 4 y 5, tales como, hoteles, centros
comerciales, edificios educacionales, clinicas; zonas geograficas del pais y

finalmente, venta de piezas y repuestos.

3.4. RSE y sustentabilidad

Con la finalidad de ser un aporte social a la comunidad de las ciudades de Talca
y Curicé, la empresa se vinculara con los diferentes stakeholders mediante
asesoria gratuita a edificios sociales y capacitacién a los clientes en la gestién

de mantenimiento y en el uso de la plataforma web.
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4. Plan de marketing

Se presenta un resumen de los principales aspectos, para mayores detalles, ver
la Parte | del plan de negocios.

4.1. Objetivos de marketing

» Dar a conocer la empresa en 100%, los primeros 6 meses

« Aumentar las visitas al sitio web en 100%, primeros 3 a 6 meses

* Incrementar la venta de servicios en 100%, primeros 8 a 12 meses
» Suscribir 40 contratos de mantenimiento, primeros 2 afios

* Aumentar equipo de marketing en 100%, 1 el segundo afio y 2 el tercer afo

4.2. Estrategia de segmentacion

Se considera una estrategia de segmentacidn concentrada, dado que la
empresa selecciona un segmento especifico de mercado, que comprende en su
primera etapa los servicios de mantenimiento de edificios habitacionales medio
alto, medio, social y de oficinas, con un alcance inicial de las operaciones en las
especialidades: infraestructura, mecanica, hidraulica, eléctrica y corrientes

débiles.
4.3. Estrategia de producto/servicio

Los servicios que se ofreceran inicialmente al cliente seran los siguientes:

« Ventilaciéon y climatizacién

« Impulsion de agua y sistemas de proteccion contra incendios
« Mantenimiento de equipos especiales

+ Sistemas eléctricos y generadores eléctricos

» Salas de bombas, estanques y piscinas

+ Calefactores de agua

Mayores detalles en Anexo N°10.
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4.4. Estrategia de precio

La estrategia estard orientada a ofrecer precios competitivos al existente en la
regién, sobre la base de un Optimo equilibrio entre la calidad del servicio

ejecutado y el éxito del plan de negocios de la empresa.

4.5. Estrategia de distribucidn

El canal de distribucion sera directo, considera inicialmente una oficina central
ubicada en la ciudad de Curic6 y servicios desarrollados en las instalaciones
propias de los clientes, con posibles reparaciones en taller segun lo amerite.

4.6. Estrategia de comunicacion y ventas

La estrategia que la empresa utilizara, se sustenta en las siguientes acciones:
visitas a terreno y contacto directo con los clientes, entrega de folletos

explicativos, uso del sitio web, la realizacion de “masterclass”, “networking” y

redes sociales que tienen los emprendedores.

4.7. Estimacion de demanday proyecciones de crecimiento

La estimacion de servicios de mantenimiento, se obtiene de la valoracion del
promedio de intervenciones de mantenimiento y reparacion mensual, anual, por
cada segmento, correspondiente a los potenciales clientes, lo que equivale a la
oferta disponible anual. Mayores detalles en Anexos N°11y N°14.6.

4.8. Presupuesto de marketing y cronograma

El presupuesto de marketing asciende a $38,5 millones para 5 afios de
operacion, es decir, $7,7 millones anuales, ademas, se contempla un gasto de
$5,2 millones para iniciar el negocio. Las principales actividades son las visitas
técnicas a los clientes, entrega de folletos explicativos, documentos técnicos, la

organizacion de masterclass y eventos especiales.
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5. Plan de operaciones

5.1. Estrategia, alcance y tamafo de las operaciones

La estrategia de ALTA CONFIABILIDAD, estad basada en un fuerte marketing
comunicacional que marque la presencia de la empresa en Talca y Curicd. Los
clientes deben identificar que la empresa presta servicios preventivos y
correctivos, que el horario de trabajo es 24/7, que realiza trabajos de
infraestructura, mecanicos-hidraulicos, eléctricos y corrientes débiles.

La organizacion cuenta con un analista de marketing, quien desarrollara una
estrategia dinamica y retroalimentada por los demas integrantes de la
organizacion, en especial con los que realizan el primer contacto con el cliente
(durante el primer afio de operacion esta gestion la realizard el asistente
comercial).

En paralelo, como se ha mencionado en marketing, los administradores seran
contactados y se ofrecerd& de manera gratuita el levantamiento de las
necesidades de mantenimiento del edificio.

Se elaborara un cuadro comparativo de la empresa que muestre el tiempo de
respuesta ante las emergencias, la cobertura, la reduccién de costos por
mantenimiento preventivo versus correctivo, cuyo objetivo es sustentar la
decision de los administradores de edificios ante su comunidad.

Igualmente, se desarrollaran reuniones semanales del equipo de trabajo, puesto
gue una buena estrategia debe ser estudiada y analizada en la medida que se
va completando, para que permita realizar las validaciones y ajustes
correspondientes.

La oficina central inicial estara ubicada en Curico, Avenida Espafia 778, que es
un lugar consolidado de alta plusvalia comercial y habitacional, reconocido por
un flujo vehicular importante, tiene conexion con el barrio gastronémico de la
ciudad y acceso a la Ruta 5 Sur, a menos de dos minutos.

La casa posee 200 m? construidos en un terreno de 495 m?, permitiendo la
completa operatividad de ALTA CONFIABILIDAD como oficina, bodega de
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reparacion y estacionamiento de vehiculos. La conexion de los trabajadores es
expedita a las instalaciones, asi como llegar a cualquier punto de Curicé en
menos de 30 minutos y estar en Talca en 45 minutos.

Ademas, se tiene proyectado contar con una oficina en Talca, la cual sera
arrendada para la puesta en marcha de la empresa y la consolidacion de las
operaciones, con un precio de arriendo maximo de $1.200.000.

En cuanto a la movilizacion, los trabajadores contaran con camionetas de la
empresa para trasladarse directamente a los edificios, cubriendo los servicios
solicitados o bien ejecutar el programa de trabajo diario y semanal, mediante
email o telefonicamente.

El listado de herramientas se encuentra en Anexo N°9.2: Detalle de inversiones.

&

’ 8
i
Figura 1: Oficina Central Curico, fuente: Figura 2: Oficina a negociar Talca, fuente
https://www.prohabiter.cl www.portalinmobiliario.com
5.2. Flujo de operaciones

Las operaciones en régimen normal estan disefiadas para atender asistencias
programadas y necesidades de mantenimiento por averias inesperadas. A
continuacion, se explican y los detalles esquematicos se encuentran en el Anexo
N°7: Flujo de operaciones.

¢ Mantenimiento Preventivo Programado (MPP): Es el flujo de operacion

gue se ocupa de la linea principal del negocio, porque el programa de
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mantenimiento se enfoca en lo preventivo por sobre lo correctivo. En el
fluo se observa que todas las acciones son tomadas por ALTA
CONFIABILIDAD (acuerdo con el cliente o esta en el contrato).

e Aviso de Averia (AA): Los avisos de averias poseen como entrada la
intervencion del cliente con ALTA CONFIABILIDAD respecto de la
existencia de algun desperfecto de equipos e instalaciones. El tratamiento
posterior depende de la evaluacion que realizardn los expertos de la
empresa.

Los costos asociados son evaluados acorde al contrato suscrito con el
cliente, existiendo trabajos todo incluido y trabajos mas repuestos, a
precio preferencial.

e Auviso de Averia - Emergencia (AA-E): Cuando la averia es tratada dentro
de las primeras 24 horas y sin afectar de manera critica la operacion del
edificio. Permite reprogramar trabajos en el mismo dia.

e Aviso de Averia - Urgencia (AA-U): Cuando el aviso de averia afecta
criticamente las operaciones del edificio, los recursos se destinan
inmediatamente a atender esta situacion.

e Aviso de Averia - Programable (AA-P): Cuando la averia no requiere
urgencia dentro de las primeras 24 horas, se reprograman las actividades
de la semana para atender el requerimiento. Los hallazgos son
levantados al cliente y se espera su aprobacién para la ejecucion de los
trabajos.

e Solicitud de Trabajo (ST): Son solicitudes fuera del contrato o segun
acuerdo de servicios con ALTA CONFIABILIDAD, donde se levanta la
situacién o trabajos que requiere el cliente y se entrega presupuesto con
el detalle de la planificacion. Finalmente se espera la aprobacion del

cliente para realizar los trabajos.

ALTA CONFIABILIDAD, registrara todos los trabajos en la base de datos a la
gue accederan todos los clientes mediante la plataforma web, permitiendo

conocer el estatus de los equipos, los gastos cobrados y su respectiva
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justificacion. Esta informacion le permite a la empresa desarrollar modelos de
mantenimiento predictivo, tanto para el edificio en particular como para el
conjunto de clientes.

Ademas, para garantizar que se tiene el conocimiento de los distintos equipos,
la estructura organizacional cuenta con un ingeniero lider, que tiene la
responsabilidad de contactar a los proveedores de los equipos y otros de
suministros especificos. El objetivo es obtener los manuales de instalacion y
mantenimiento, junto con recabar toda la informacion necesaria para realizar las
instalaciones satisfactorias. Junto a ello debera elaborar la informacion
documental de la empresa como procedimientos e instrucciones para transmitir
la forma de ejecutar los trabajos a los técnicos disponibles y que se genere el
conocimiento permanente para la empresa. Si la especializacion es aun mayor,
la empresa puede asumir la subcontratacion del servicio que sera supervisado
por el ingeniero lider con el fin de administrar el contrato, pero también de
recabar documentadamente el conocimiento para la empresa. Ver Anexo

N°14.1: Conocimiento de los distintos equipos.

5.3. Plan de desarrollo e implementacion

El plan de desarrollo e implementacion contempla la etapa de puesta en marcha
de la empresa de corto plazo (tres meses de desarrollo) el cual incluye:
constitucion de la empresa, permisos, marketing de puesta en marcha,
reclutamiento de personal, localizacién de la empresa, equipos y herramientas
de trabajo, vehiculos de trabajo y otras actividades que se requieran. En el
Anexo N°8: Carta Gantt puesta en marcha, se especifica el tiempo y los
respectivos responsables en cada actividad.

La segunda etapa considera el trabajo de entrada y posicionamiento de la
empresa en el mercado, la cual contempla actividades de mediano y largo plazo
gue deben ser analizadas continuamente, porque representa en gran medida el
éxito inicial de ALTA CONFIABILIDAD.

Esta etapa considera:
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1. Conocimiento Detallado del Cliente (CDC): El analista de marketing realiza
la campafa publicitaria y el asistente comercial contacta a los
administradores del segmento de edificios habitacionales medio alto, medio
y oficinas, cuyo fin es concretar la Reunién de Presentacion (RP) con la
empresa (participa el ingeniero lider y/o el gerente), en la cual se mostraran
los alcances de la empresa y se ofrecera gratuitamente el levantamiento de
las necesidades de mantenimiento.

2. Levantamiento de Necesidades de Mantenimiento (LNM): El supervisor
de operaciones junto a su equipo, realiza el levantamiento y emite el informe
pertinente.

3. Reunién de Contratacién de Servicios (RCS): El ingeniero lider y/o el
gerente explica detalladamente el contenido del informe al cliente con la

entrega de la Propuesta de Mantenimiento (PM).

4. Masterclass: Corresponde a un taller que coordina el asistente comercial,
donde asisten los administradores de edificios. El gerente e ingenieros de
ALTA CONFIABILIDAD explican el modelo de trabajo de la empresa desde
la plataforma WEB (ver Anexo N°12: Dominios web y Anexo N°13: Ejemplo
de reportabilidad web), evidencian las ventajas del mantenimiento preventivo
respecto al mantenimiento correctivo. Se muestran las distintas métricas
utilizadas en la reduccion de costos, menores tiempos de respuesta ante
emergencias y reduccién de quejas de los usuarios de los edificios. El fin
principal, es crear un lenguaje comun con el cliente, que permita ligarlo
fuertemente con ALTA CONFIABILIDAD en una relacion comercial de

mediano y largo plazo.

5.4. Dotacion

La dotacion de la empresa para su funcionamiento inicial comprende a 6
personas, cuyo primer cargo corresponde al gerente asumido por el socio

fundador Felipe Lépez C., MBA Universidad de Chile e Ingeniero Civil Mecénico.
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Durante los primeros dias del mes de la puesta en marcha de ALTA
CONFIABILIDAD, tal como se muestra en Anexo N°8: Carta Gantt puesta en
marcha, se realizan las contrataciones del Ingeniero Lider y Asistente Comercial
(durante el mes 12 de la puesta en marcha se realizan las contrataciones del
Analista de Marketing, Supervisor de Operaciones Yy Supervisor de
Subcontratos) las que deben recibir el visto bueno del Gerente. Igualmente, el
Ingeniero Lider, contratara a tres técnicos especialistas en mecanica,
electricidad e instrumentacion, respectivamente. Dicha dotacién recibira la
capacitacion adecuada del modelo de negocio de la empresa, tanto en forma
individual como a su conjunto, la que sera impartida por el gerente.

La dotacion inicial permite desarrollar la entrada y posicionamiento de ALTA
CONFIABILIDAD en el mercado y por supuesto la ejecucién de los primeros
trabajos de mantenimiento. Se estima que a medida que crezca la demanda de
clientes, se debe realizar un aumento de la dotacidon técnica, ademas, de lo
indicado anteriormente, con tal de no afectar el flujo de operaciones y continuar
con un crecimiento sostenido.

La capacidad de mano de obra técnica especializada necesaria, se ha obtenido
de tal manera de satisfacer la necesidad de asistencia a los edificios de manera
planificada para trabajos preventivos, segun sea la demanda en régimen normal
por cada segmento. De esta manera se genera un crecimiento de la dotacion sin
perder el cumplimiento de las necesidades de los clientes. La explicacion
detallada de cumplimiento de distribucion mensual por técnico se muestra en el

Anexo N°14.2: Distribucidon de servicios mensuales.

Dotacion proyectada
Item Cargo Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5

1 |[Gerente 1 1 1 1 1
2 |Ingeniero Lider 1 1 1 2 2
3 |Supervisores 0 2 2 2 2
4 |Analista Marketing 0 1 2 2 2
5 |Técnicos (A, By C) 3 3 5 6 6
6 |Asistente Comercial 1 1 1 1 1

Total 6 9 12 14 14

Tabla 1: Dotacion proyectada, elaboracion propia
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Favorablemente para la empresa y tal como se ha mencionado en el analisis
PESTEL, existe una amplia gama de personal técnico capacitado en la region,
puesto que se han instalado institutos y universidades para satisfacer la
demanda de educacién técnica superior. Los siguientes centros educacionales
estan presentes en ambas ciudades: AIEP, INACAP, Instituto San Agustin,
Universidad de Talca, Universidad del Maule, entre otros.

Primeramente, se busca obtener personal técnico local con experiencia, los
cuales seran atraidos, porque los sueldos de ALTA CONFIABILIDAD son
superiores a los pagados en promedio por la industria local y que esta bordeando
actualmente los $450.000 liquidos. Una vez que la empresa este posicionada,
se atraerd talento nuevo desde los centros educacionales nombrados
anteriormente. La blusqueda del personal se hara desde una estrategia de redes
sociales, pero estard fuertemente sustentada en la experiencia local de los

fundadores de la empresa.

. Equipo del proyecto

6.1. Equipo gestor

El equipo gestor de ALTA CONFIABILIDAD esta conformado por los socios
fundadores que dividen sus labores en la empresa en areas comerciales y
operativas.

Por el lado de la gestién comercial, Julian Ortiz S., Ingeniero Civil Industrial e
Ingeniero Comercial, Master en Direccibn Comercial & Marketing, con fuerte
formacion en comercializacion, ventas y marketing, vasta experiencia en la
introduccién de nuevos productos y servicios en distintas industrias, liderando y
formando equipos de trabajo multidisciplinarios altamente competitivos, entre
otros, ventas consultivas (bienes de capital, explosivos para la fragmentacion de
rocas, sistema de supresién contra incendios, servicios de transporte de
personal y servicio técnico automotriz) y retail (equipos contra incendios,

elementos de proteccion personal y repuestos automotrices), administrando

Pagina 20 de 93



exitosamente sucursales y zonas (asegurar la rentabilidad del negocio, cumplir
el presupuesto y la satisfaccion de los clientes de acuerdo a politicas, normas y
procedimientos definidos), aportando dicha experiencia al emprendimiento del
negocio el cual requiere vision, pensar de manera estratégica y capacidad
analitica.

Operativamente y con cargo en la estructura organizacional, Felipe Lopez C.,
Ingeniero Civil Mecanico con diplomados en sistema de proteccion contra
incendios y sistemas sanitarios cuyo desarrollo profesional est4 enfocado en el
desarrollo de proyectos y su respectiva ejecucion en industrias de la gran mineria
y el transporte subterrdneo de pasajeros. También lidera equipos de
mantenimiento de plantas productivas de celulosa basado en la metodologia
RCM (Reliability Centred Maintenance) con la finalidad de obtener alta
confiabilidad y rendimiento de los activos bajo su responsabilidad.

Actualmente esta radicado en la ciudad de Curicé con una breve permanencia
en la ciudad de Talca, situaciébn que ha permitido detectar la oportunidad de
negocio en la region, asociada a la necesidad de contar con un servicio de
mantenimiento especializado de edificios.

Los conocimientos y aptitudes descritos anteriormente estan perfectamente
alineados para apropiarse de la idea del negocio y llevarla a cabo, puesto que
se combinan arménicamente aspectos comerciales, de vision estratégica, de
administracion de proyectos y finalmente la ejecucién relacionada directamente

con la gestion de mantenimiento.

Pagina 21 de 93



6.2. Estructura organizacional

La estructura organizacional de ALTA CONFIABILIDAD es piramidal y se

muestra en la siguiente figura:

TA
ONFIABILIDAD

Mantenimiento Integral

Gerente

- . rs . .
4 Ingeniero Lider sistente Comercial

‘ Analista de
Marketing

Supervisor

Operaciones

Técnico C

Técnico A Técnico B

Figura 3: Estructura organizacional ALTA CONFIABILIDAD, elaboracion propia

Cabe destacar que la estructura organizacional mostrada comenzara su
funcionamiento a partir del segundo afio de operacién, puesto que se incorporara
el Analista de Marketing, Supervisor de Operaciones y Supervisor de
Subcontratos, consecuente con la dotacion proyectada.

Esta estructura de cargos y los respectivos perfiles tienen dos enfoques:

1. Entrar en el mercado y posicionarse en el “top of mind” de los administradores
de edificios.

2. Ejecutar trabajos de mantenimiento de edificios bajo un adecuado flujo
operacional, a medida que vaya creciendo la demanda, se contemplara un

aumento de dotacion (considerado en los gastos de remuneraciones).
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Los perfiles de cargo son los siguientes:

Cargo:

Titulo:

Ingeniero Civil Mecanico

Experiencia (afios):

5

Objetivos del cargo:

Dirige las actividades de marketing y ventas, realiza visitas a terreno y asesorias,
supervisa las operaciones y logistica. Toma las decisiones estratégicas de la empresa

Cargo:

Supervisor Subcontratos
Titulo: Ingeniero Civil
Experiencia (aiios): 3

Objetivos del cargo:

* Aportar sus conocimientos y experiencia en el mantenimiento electromecanico,
controlar stock de repuestos, realizar control de inventarios. Asesorar al Gerente en
todos los temas de ingenieria como también a los supervisores.

* Apoya en la suscripcidn de contratos con los clientes y empresas subcontratadas.
Responsable de subcontratar, controlar y evaluar los trabajos realizados por otras
empresas o0 personas naturales. Contacta a proveedores de equipos a mantener
para obtener informacion detallada. Ver Anexo N°14.1.

Cargo:

Titulo:

Ingeniero de Ejecucidn Mecanico o Eléctrico; o Técnico Electromecanico

Experiencia (aiios):

5

Objetivos del cargo:

Encargado de la supervision en terreno de todos los trabajos, responsable del tema
seguridad y prevencion de riesgos, control de calidad de los trabajos y encargado de
resolver los problemas técnicos.

Cargo:

Titulo:

Ingeniero de Ejecucidn o Técnico; mecanico, eléctrico o electrénico

Experiencia (aiios):

3

Objetivos del cargo:

Encargado de la gestidon de marketing de ALTA CONFIABILIDAD, realiza seguimiento
y control de su gestidn, debe mostrar los logros alcanzados en su cargo sustentados
en su perfil auténomo, proactivo, dotado de habilidades blandas y de buen
negociador. Apoya en la suscripcion de contratos con los clientes.

Cargo:

Titulo:

Técnico en Administracion

Experiencia (afios):

1

Objetivos del cargo:

Capta, Cotiza, factura, revisa estados de pago, cuenta por cobrar, caja, entre otros

Cargo:

Titulo:

Técnico Mecanico, Técnico Eléctrico y Técnico Electrénico

Experiencia (aiios):

3

Objetivos del cargo:

Ejecuta las tareas de su especialidad encomendadas por el supervisor, de manera
segura, responsable, correcta y eficiente. Trabaja en equipo y apoya eficazmente a
sus pares.

Cargo:

Contador (cargo a honorarios que no esta en la estructura
organizacional)

Titulo:

Contador General

Experiencia (aiios):

1

Objetivos del cargo:

Revisa libros de compras y ventas, realiza pagos (IVA), revisa las cotizaciones
previsionales, confecciona algunos contratos, controla las liquidaciones de sueldo y
responsable del balance general de AC.

Tabla 2:Perfiles de cargo de ALTA CONFIABILIDAD, elaboracion propia

Pagina 23 de 93



6.3. Incentivos y compensaciones

La empresa tendra una politica de pago de remuneraciones de acuerdo con la

siguiente tabla:

Remuneraciones personal ($)
Item Cargo $/mes $/afo
1 |Gerente 2.000.000 24.000.000
2 Ingeniero Lider 1.600.000 19.200.000
3 Supervisores 1.200.000 14.400.000
4  |Analista Marketing 1.000.000 12.000.000
5 |Técnicos (A, By C) 800.000 9.600.000
6 Asistente Comercial 600.000 7.200.000
7 |Contador a honorarios 350.000 4.200.000

Tabla 3: Remuneraciones por cargo, elaboracién propia

También existiran incentivos al término del ejercicio de cada afio que contempla
la baja ocurrencia de avisos de averia urgentes y emergencias, debido a la
buena gestion de mantenimiento preventivo. El plan financiero es coherente con
la dotacién proyectada en el tema remuneraciones en

Anexo N°9.3: Detalle de gastos

Plan financiero

En este capitulo se desarrollara el plan financiero de ALTA CONFIABILIDAD.

7.1. Supuestos

Para el desarrollo del plan financiero se consideraron los siguientes supuestos,

basados en el analisis bibliogréafico y la investigacién de mercado.
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Supuestos
Horizonte de evaluacidn en afios 5
Inflacién 3%
Depreciacion acelerada y lineal en afos 3y5
Impuesto a la renta de primera categoria 27%
Plazo pago clientes en dias 30,60y 90
Plazo pago proveedores en dias 30,60y 90
IVA 19%
Premio por riesgo de liquidez (PPL) 3%
Premio por riesgo startup (PRSU) 3%
Ingresos por ventas Captacién de mercado servicios de mantenimiento
Gastos subcontratacién de servicios 15%, 10% y 5% hasta afio 5, de ingresos por ventas
Gastos de insumos, repuestos y materiales [20%, 25% y 30% hasta afo 5, de ingresos por ventas
Cuentas por cobrar 10% de ingresos por ventas
Cuentas por pagar 5% de costos y gastos

Tabla 4: Supuestos, elaboracién propia

7.2. Estimacion de ingresos

Para estimar los ingresos por ventas, primeramente, es necesario mostrar en la
Tabla 5 mas adelante los gastos de mantenimiento y reparacion de edificios

agrupados en segmentos.

Gastos mantenimiento/reparacion edificios

Segmento Cant.| Precio |Promedio Total Promedio Total

$/mes S/mes $/afo $/mes $/aio

1 |Habitacional Medio Altd 31| 800.000
2 |Habitacional Medio 71| 400.000
262.363 | 1.146.000.000
3 [Oficinas 23| 800.000
4 |Habitacional Social 239( 100.000 314.392 | 1.520.400.000
5 [Hoteles 2| 800.000 1. Gastos de'3f'34 edificios, . . . .
segmentos principales para
6 |Centros Comerciales 18| 800.000 |5p051,2v3
7 |Educacional Privado 13| 800.000 |2- Gastos de 403 edificios,
. todos los segmentos aflos 4y 5
8 [Clinicas 1| 800.000
Total 403

Tabla 5:Gastos de mantenimiento y reparacién agrupados en segmentos, elaboracion propia

Debido a las caracteristicas del plan de negocios, los ingresos por ventas
proyectados se estiman sobre la base de la captacién de mercado de servicios

de mantenimiento de edificios, los que se expresan como la cantidad de edificios
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a los cuales se prestaran servicios y la cifra ponderada promedio de gastos de
mantenimiento y reparacion (Anexo N°9.1: Estimacion de ingresos por ventas).
También es necesario explicar que el costo de dichas ventas considera los
insumos, repuestos y materiales utilizados en la gestion de mantenimiento y la
mano de obra directamente utilizada para prestar el servicio.

En la Tabla 6 se muestran los ingresos por ventas proyectados anualmente,

entre el primer y quinto afio de operacién de ALTA CONFIABILIDAD.

Ingresos por ventas proyectados ($/afio)
Aho 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
% captacion 25% 30% 40% 60% 80%
Cant. edificios 91 109 146 242 322
Promedio $/mes 262.363 262.363 262.363 314.392 314.392
Total ingresos 286.500.000 343.800.000 458.400.000 912.240.000 | 1.216.320.000

Tabla 6: Ingresos por ventas proyectados, elaboracion propia

7.3. Inversion

Para la puesta en marcha de ALTA CONFIABILIDAD se requiere una inversion
total de $83 millones, la que considera: vehiculos, desarrollo del sitio web,
activos para puesta en marcha (equipos, instrumentos, herramientas) y activos
de oficina (computadores, escritorios, entre otros).

El resumen de inversiones se muestra en la Tabla 7 (Anexo N°9.2: Detalle de

inversiones)

Resumen de inversiones ($)
Vehiculos 60.000.000
Desarrollo y gestion sitio web 2.200.000
Activos fijos, equipos, instrumentos y herramientas 12.500.000
Activos fijos oficina 7.900.200
Total 82.600.200

Tabla 7: Resumen de inversiones, elaboracion propia
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7.4.

Depreciacion y valor residual

A continuacion, se presenta la Tabla de depreciaciones y valores residuales.

Depreciacién y valor residual ($)

. Inversién | Vida util | Deprec. Afos
Activos

$ Afos Afos 1 2 3 4 5 Deprec. |Valor residual
Vehiculos 60.000.000 10 3| 12.000.000 | 12.000.000 | 12.000.000 36.000.000 | 24.000.000

Desarrollo y gestion sitio web 2.200.000 5 440.000 440.000 440.000 440.000 440.000 | 2.200.000
Activos fijos, equipos, instrumentos y herramientas | 12.500.000 7 5[ 2.000.000| 2.000.000 | 2.000.000 | 2.000.000| 2.000.000 | 10.000.000 2.500.000
Activos fijos oficina 7.900.200 6 5| 1.422.036 | 1.422.036| 1.422.036| 1.422.036| 1.422.036| 7.110.180 790.020
Total 82.600.200 15.862.036 | 15.862.036 | 15.862.036 | 3.862.036 | 3.862.036 | 55.310.180 | 27.290.020

7.5.

Tabla 8: Depreciacion y valor residual, elaboracion propia

Gastos de ALTA CONFIABILIDAD

En la Tabla 9, se muestra el resumen de los gastos de la empresa y el detalle

en el Anexo N°9.3: Detalle de gastos.

Resumen gastos fijos ($)

Item Descripcion Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
1 [Remuneraciones fijas 83.400.000 124.200.000 | 155.400.000 184.200.000 184.200.000
2 |Gastos oficina 19.080.000 20.988.000 23.086.800 25.395.480 27.935.028
3 |Gastos mant. y operacién camionetas 15.300.000 15.300.000 15.300.000 15.300.000 15.300.000
4 |Elementos proteccidn personal 1.562.000 2.343.000 3.124.000 3.644.667 3.644.667
5 |Gastos de ventas (marketing) 7.700.000 7.700.000 7.700.000 7.700.000 7.700.000
Total 127.042.000 170.531.000 | 204.610.800 | 236.240.147 238.779.695

Resumen gastos variables ($)

Item Descripcion Afio 1 Aiio 2 Ao 3 Aio 4 Afio 5
1 |Subcontratacidn trabajos 42.975.000 34.380.000 | 22.920.000 45.612.000 60.816.000
2 |Insumos, repuestos y materiales 57.300.000 85.950.000 | 137.520.000 | 273.672.000 364.896.000
Total 100.275.000 120.330.000 | 160.440.000 | 319.284.000 | 425.712.000

Tabla 9: Resumen de gastos, elaboracién propia
7.6. Inversion en capital de trabajo

Para determinar el capital de trabajo se calculdo de acuerdo al mayor déficit

operacional durante el primer afio de ALTA CONFIABILIDAD, el cual asciende

a $30,3 millones, aproximadamente, para solventar los gastos de constitucion

de la empresa, el marketing de inicio de actividades, materiales de oficina

(papeleria, tintas, etc.) y fungibles (discos abrasivos, brocas, etc.).

Pagina 27 de 93



En la Tabla 10, se observa el flujo de capital de trabajo para el primer afio de

.
operacion.

Capital de trabajo ($)

Descripcion Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos con IVA 0 1.428.000 9.520.000 | 11.900.000 | 17.850.000 | 21.420.000 | 29.750.000 | 38.080.000 | 47.600.000 | 51.170.000 | 53.550.000 | 58.667.000
Remuneraciones -6.950.000 | -6.950.000 | -6.950.000| -6.950.000| -6.950.000| -6.950.000| -6.950.000| -6.950.000| -6.950.000| -6.950.000| -6.950.000 | -6.950.000
Gastos fijos con IVA -4.327.832 | -4.327.832| -4.327.832| -4.327.832| -4.327.832| -4.327.832| -4.327.832| -4.327.832| -4.327.832| -4.327.832| -4.327.832| -4.327.832
Gastos variables con IVA 0 -499.800 -3.332.000 | -4.165.000 | -6.247.500 | -7.497.000 | -10.412.500 | -13.328.000 | -16.660.000 | -17.909.500 | -18.742.500 | -20.533.450
Flujo mensual -11.277.832 | -10.349.632 | -5.089.832 | -3.542.832 324.668 2.645.168 8.059.668 | 13.474.168 | 19.662.168 | 21.982.668 | 23.529.668 | 26.855.718
Flujo acumulado -11.277.832 | -21.627.463 | -26.717.295 | -30.260.127 | -29.935.458 | -27.290.290 | -19.230.622 | -5.756.453 | 13.905.715| 35.888.383 | 59.418.052 | 86.273.770

Tabla 10: Inversién en capital de trabajo, elaboracion propia

7.7. Estado de resultados

En la Tabla 11, se muestra el estado de resultados proyectados a cinco afios de
ALTA CONFIABILIDAD donde se observa que durante el primer afo de

funcionamiento, se registra una utilidad después de impuestos que bordea los

$32 millones, manteniendo un crecimiento sostenido hasta el quinto afio de

operacion correspondiente a $400 millones, aproximadamente.

Estado de resultados ($)
Descripcion Afo 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5

Ingresos por ventas 286.500.000 | 343.800.000 | 458.400.000 912.240.000 | 1.216.320.000
Costo de ventas -86.100.000 | -114.750.000 | -185.520.000 | -331.272.000 | -422.496.000
Utilidad bruta 200.400.000 | 229.050.000 | 272.880.000 580.968.000 793.824.000
Gasto de ventas -7.700.000 -7.700.000 -7.700.000 -7.700.000 -7.700.000
Gastos administrativos -19.080.000 | -20.988.000 | -23.086.800 -25.395.480 -27.935.028
Gastos operacionales -114.437.000 | -147.423.000 | -148.744.000 | -191.156.667 | -206.360.667
EBITDA 59.183.000 52.939.000 93.349.200 356.715.853 551.828.305
Depreciacion -15.862.036 | -15.862.036 -15.862.036 -3.862.036 -3.862.036
Amortizacion 0 0 0 0 0
EBIT 43.320.964 37.076.964 77.487.164 352.853.817 547.966.269
Otros gastos no operacionales 0 0 0 0 0
Otros ingresos no operacionales 0 0 0 0 0
Utilidad (pérdida) antes de impuestos 43.320.964 37.076.964 77.487.164 352.853.817 547.966.269
Impuesto a la renta (27%) -11.696.660 | -10.010.780 -20.921.534 -95.270.531 | -147.950.893
Beneficio tributario

Utilidad (pérdida) después de impuestos 31.624.304 27.066.184 56.565.630 257.583.287 400.015.377

Tabla 11: Estado de resultados a 5 afios, elaboracién propia
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7.8. Tasa de descuento

Para el célculo de la tasa de descuento se utiliz6 el modelo CAPM y se
consideraron dos escenarios, a 5 afios y a perpetuidad. En la Tabla 12, se
muestra el calculo y en la Tabla 28, se observan las notas pertinentes para llegar
a los valores indicados.

Calculo tasa de descuento

1 E(ri) = Rf + Bim x (E(rm) - Rf)

2 | E(ri) = Rf + Bim x (E(rm) - Rf) + PPL+ PRSU | 5 afios |Perpetuo
3 [Tasa de descuento E(ri) 16,14%| 18,30%
4 |Tasa libre de riesgo Rf 2,80% 4,96%
5 |Beta patrimonial sin deuda Bim 1,05 1,05
6 |Premio riesgo de mercado (E(rm) - Rf) 6,99%| 6,99%
7 |Premio por riesgo de liquidez PPL 3,00%| 3,00%
8 |Premio por riesgo startup PRSU 3,00%| 3,00%

Tabla 12: Calculo tasa de descuento, elaboracién propia

Tasa de descuento

1 |E(ri) = Rf + Bim x (E(rm) - Rf) Modelo CAPM

2 |E(ri) = Rf + Bim x (E(rm) - Rf) + PPL + PRSU |Férmula tasa de descuento (Finanzas Corporativas, Carlos Maquieira)

3 |E(ri) Resultado tasa de descuento

4 |Rf Considera BCP a 5 afios y bonos del BC en UF a 30 afios,respectivamente (Anexo N°9.4)
5 |Bim http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html

6 [(E(rm) - Rf) Premio riesgo de mercado, investigacion de C. Maquieira (Anexo N°9.4)

7 |PPL Premio por riesgo de liquidez estimado, FEN U. de Chile

8 [PRSU Premio por riesgo startup estimado, FEN U. de Chile

Tabla 13: Notas asociadas calculo tasa de descuento, elaboracién propia

El detalle en Anexo N°9.4: Calculo tasa de descuento
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7.9. Flujo de caja (5 afios)

Para iniciar el proyecto se necesita un capital inicial de $112.860.327,
equivalente a $82.600.200 de inversion y $30.260.127 de capital de trabajo.

De acuerdo a la Tabla 29, el flujo proyectado a 5 afios permite observar que es
positivo desde el primer afio de funcionamiento de ALTA CONFIABILIDAD, el
cual se mantiene creciente durante todo el horizonte de evaluacion del proyecto.
El VAN del ejercicio asciende a $368.164.258, una TIR de 74% y la recuperacion

de lainversion (payback) se obtiene en el tercer afio de operacion de la empresa.

Flujo de caja puro ($)

Descripcion Afio 0 Afio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Resultado después de impuestos 31.624.304 27.066.184 56.565.630 | 257.583.287 | 400.015.377
Depreciacion 15.862.036 15.862.036 15.862.036 3.862.036 3.862.036
Inversién total -82.600.200
Inversidn en capital de trabajo -30.260.127
Recuperacion del capital de trabajo 30.260.127
Valor desecho activos 27.290.020
Flujo de caja puro -112.860.327 47.486.340 42.928.220 72.427.666 | 261.445.323 | 461.427.559
VAN ($) 368.164.258 Tasa 16,14%
TIR 74%
Payback (afios) 2,9

Tabla 14: Flujo de caja proyectado a 5 afios, elaboracion propia

7.10. Flujo de caja a perpetuidad

El resultado de ejercicio se observa en el Anexo N°9.5: Flujo de caja a
perpetuidad, el cual entrega un VAN de $1.379 millones aproximadamente, una
TIR de 115% y un payback de 3 afios.

7.11. Capital requerido

El total de capital requerido para que ALTA CONFIABILIDAD inicie las
operaciones asciende a $113 millones, equivalente a la inversion inicial $83
millones y el capital de trabajo $30 millones. De acuerdo a las opciones de
financiamiento existentes, el 50% del monto sera financiado por los socios

fundadores en partes iguales y el 50% restante sera financiado por un
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empresario de la zona que particularmente conozca el tema de mantenimiento

de edificios, es decir, que pertenezca al rubro inmobiliario o al rubro de ingenieria

y construccion, igualmente, puede ser financiado por un pequefio empresario de

la zona que trabaje actualmente en el tema de mantenimiento de edificios y que

cuente con amplia experiencia.

En la Tabla 15, se muestra la distribucion del capital requerido.

Capital requerido (3)

Descripcién S S millones
Inversidn inicial 82.600.200 83
Capital de trabajo 30.260.127 30
Capital requerido 112.860.327 113
Socio fundador 1 28.215.082 28
Socio fundador 2 28.215.082 28
Empresario de la zona 56.430.163 57

Tabla 15: Capital requerido, elaboracion propia
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7.12. Balance proyectado

La proyeccion del balance se muestra en la Tabla 16, correspondiente al
resumen anualizado de los balances y los respectivos movimientos de activos,

pasivos y patrimonio.

Balance proyectado ($)
Descripcion Afio 1 Afio 2 | Ao 3 Ao 4 Afio 5

ACTIVOS

Caja 72.158.977 | 110.848.516 | 186.436.426 | 486.370.412 | 917.968.565
Cuentas por cobrar 28.650.000 | 34.380.000 | 45.840.000 | 91.224.000| 121.632.000
Total activos corrientes 100.808.977 | 145.228.516 | 232.276.426 | 577.594.412 | 1.039.600.565
Vehiculos 60.000.000 | 60.000.000 | 60.000.000 | 60.000.000 60.000.000
Desarrollo plataforma web 2.200.000 2.200.000 2.200.000 2.200.000 2.200.000
Equipos, instr. y hrramientas 12.500.000 | 12.500.000 | 12.500.000 | 12.500.000 12.500.000
Activos fijos oficina 7.900.200 7.900.200 7.900.200 7.900.200 7.900.200
Deprec./Amort. acumulada -15.862.036 | -31.724.072 | -47.586.108 | -51.448.144 -55.310.180
Total activos no corrientes 66.738.164 | 50.876.128 | 35.014.092 | 31.152.056 27.290.020
TOTAL ACTIVOS 167.547.141 | 196.104.644 | 267.290.518 | 608.746.468 | 1.066.890.585
PASIVOS

Cuentas por pagar 11.365.850 14.543.050 18.252.540 27.776.207 33.224.585
Impuestos por pagar 11.696.660 10.010.780 20.921.534 | 95.270.531 147.950.893
Total pasivos corrientes 23.062.510 24.553.830 39.174.074 | 123.046.738 181.175.477
TOTAL PASIVOS 23.062.510 24.553.830 | 39.174.074 | 123.046.738 181.175.477
PATRIMONIO

Capital 112.860.327 | 112.860.327 | 112.860.327 | 112.860.327 | 112.860.327
Resultados acumulados 31.624.304 | 58.690.487 | 115.256.117 372.839.404
Resultados del ejercicio 31.624.304 | 27.066.184 | 56.565.630 | 257.583.287 | 400.015.377
TOTAL PATRIMONIO 144.484.630 | 171.550.814 | 228.116.444 | 485.699.730 | 885.715.107
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO| 167.547.141 | 196.104.644 | 267.290.518 | 608.746.468 | 1.066.890.585

Tabla 16: Balance proyectado, elaboracién propia

7.13. Ratios financieros

En la Tabla 17, se muestran los principales indices financieros de los primeros
5 afios de operacion, en la cual se observa que los resultados son positivos en

todo el horizonte de evaluacion.
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Ratios financieros
Descripcion Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos por ventas ($) 286.500.000| 343.800.000( 458.400.000 912.240.000| 1.216.320.000
Resultado Operacional (EBITDA) ($) 59.183.000| 52.939.000|  93.349.200| 356.715.853| 551.828.305
Variacién anual ventas 20% 33% 99% 33%
Utilidad bruta / ventas 70% 67% 60% 64% 65%
Utilidad operacional / ventas 21% 15% 20% 39% 45%
Utilidad neta / ventas 11% 8% 12% 28% 33%
Utilidad neta / patrimonio (ROE) 22% 16% 25% 53% 45%
Utilidad neta / activo total (ROA) 19% 14% 21% 42% 37%
Razdn corriente (act. corr./pas. corr.) 4,4 5,9 5,9 4,7 5,7

Tabla 17: Ratios financieros, elaboracién propia

A continuacion, se presenta la explicacion de los ratios financieros:

EBITDA: Indicador financiero (Earnings Before Interest Taxes Depreciation and
Amortization) que permite saber si el negocio es rentable o no (no considera
aspectos financieros ni tributarios), por lo tanto, dado que el primer afio alcanza
$59 millones y el quinto afo llega a $552 millones (aumenta mas de 9 veces)
significa que el negocio es una atractiva opcion para los inversionistas.

Utilidad bruta / ventas: Representa la utilidad bruta del negocio como % de los
ingresos por ventas.

Utilidad operacional / ventas: Representa la utilidad operacional del negocio
como % de los ingresos por ventas.

Utilidad neta / ventas: Representa la utilidad neta del negocio como % de los
ingreso por ventas, es decir, la cantidad de pesos de utilidad neta por cada 100
pesos de ingresos. Las cifras obtenidas son buenas para el tipo de negocio que
se desea implementar, 11% el primer afio hasta llegar a 33% el quinto afio.
ROE: Es el ratio (Return On Equity) mas usado para medir la rentabilidad de una
empresa y mide la capacidad de generar beneficios a los inversionistas,
corresponde a la razon entre el beneficio neto obtenido y sus fondos propios, es
decir, la cantidad de pesos de utilidad neta por cada 100 pesos de fondos
propios. Al examinar los valores del ROE, se dedude que son positivos Yy
adecuados debido a que es mayor que el ROA, lo que significa que parte del
activo se ha financiado con deuda y ha crecido la rentabilidad financiera. Se

considera que los valores obtenidos son muy buenos.
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ROA: Es el ratio (Return On Assets) de rendimiento que mide la capacidad de
la empresa de generar ganancias y es fundamental porque calcula la rentabilidad
total de los activos. Generalmente, para valorar una empresa como rentable el
ROA debe superar el 5%, en consecuencia, los valores mostrados se consideran
muy buenos.

Razon corriente: Numero de veces que el activo corriente puede cubrir el pasivo
corriente de la empresa, mientras mayor es la razon mayor solvencia y
capacidad de pago se tiene. Generalmente, si la razén es superior a 2, significa
gue tiene caja que sirve para pagar deuda, efectuar inversiones o pagar a los
accionistas, razon por la cual los valores obtenidos son muy buenos.

7.14.  Sensibilizacidn

La sensibilidad estd asociada al riesgo estratégico definido como, no alcanzar
las metas de captacion de mercado esperada de servicios de mantenimiento de

edificios, es decir, castigar los ingresos por ventas equivalente al 80% de estos

y mantener los gastos de la empresa.

En la Tabla 33, se muestra el resultado del andlisis de sensibilidad y en el Anexo
N°9.6: Analisis de sensibilidad, se encuentra el complemento. Se observa que a

pesar que la captacion de mercado es menor, el proyecto continla siendo

rentable.
Flujo de caja puro 80% de ingresos estimados ($)
Descripcién Aiio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5

Resultado después de impuestos -13.979.036 | -27.908.696 -5.638.416 | 128.228.312 | 222.432.657
Depreciacion 15.862.036 15.862.036 15.862.036 3.862.036 3.862.036

Inversion total -82.600.200

Inversién en capital de trabajo -30.260.127
Recuperacidn del capital de trabajo 30.260.127
Valor desecho activos 27.290.020
Flujo de caja puro -112.860.327 1.883.000 | -12.046.660 10.223.620 | 132.090.348 | 283.844.839
VAN ($) 93.291.124 | Tasa 16,14%

TIR 32%

Payback (afios) 43

Tabla 18: Flujo de caja puro 80% de ingresos estimados, elaboracion propia
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8. Riesgos criticos

A continuacion, se presenta la matriz de riesgos a los cuales se enfrenta ALTA
CONFIABILIDAD identificando los mas relevantes, el origen de estos que puede

ser interno o externo y los controles asociados, tanto para prevenir su ocurrencia

como para mitigar los impactos donde aplique.

largo plazo

Tipo Riesgo Fuente de Riesgo Mitigacion
No alcanzar la captacion de|Fortalecimiento de las personas [Orientar el negocio hacia el
mercado esperada de servicios|naturales y empresas del rubro |mantenimiento de  centros
de mantenimiento de edificios |de la construccion que realizan |comerciales, hoteles, edificios
actualmente el mantenimiento |educacionales y clinicas.
Riesgo de la Baja captacion de contratos de|Aparicion de una empresa|Fortalecer la fidelizacién de los
Estrategia mantenimiento a mediano y|similar a ALTA CONFIABILIDAD clientes

Generar modelo de
incentivos de ventas de servicios
de mantenimiento de edificios

un

Incumplimiento de las|Débil manejo financiero por|Fortalecer la planificacion
. . obligaciones legales de ALTA|descuido o falta de control,|financiera para asegurar el
Riesgo asociado a . . o .
as Finanzas CONFIABILIDAD por|debido a la excesiva focalizacién|cumplimiento de los
indisponibilidad de caja de ALTA CONFIABILIDAD en lajcompromisos
operacion
Falta de profesionales calificados|Centrarse exclusivamente en la|Contar con un plan de
en la zona para ejecutar los|contratacion de personal|reclutamiento alineado con la
servicios de mantenimiento especialista de la regiéon del|captacion de mercado, que
Maule considere la contratacién de
personal especializado en
Riesgo Operacional Santiago

Riesgo asociado al
prestigio de ALTA
CONFIABILIDAD

Incremento de trabajos muy|Falta de personal especialista de[Contar con un robusto plan de
especializados que requieren(la region del Maule capacitacion para los técnicos
personal calificado de alto nivel especialistas de ALTA
y que se deben subcontratar con CONFIABILIDAD
empresas de Santiago
Que los mandantes o clientes no(Falta de conviccion en la|Fortalecer la campafia de
crean en la propuesta de valor|campafa de marketing y entrega|marketing y la entrega de
de ALTA CONFIABILIDAD de folletos e informacién|informacion técnica

técnica, incompletos y poco

claros

Que el sitio web no cumpla con
lo esperado y ofrecido en la
campafia de marketing

Deficiente disefio del sitio web,
no cumple con las expectativas
de los clientes

Colocar especial atencion en el
funcionamiento del sitio web, de
tal manera que cumpla a
cabalidad con lo ofrecido en la
campafia de marketing y ademas
es uno de los sellos distintivos
de ALTA CONFIABILIDAD

Riesgo asociado a
la pandemia COVID
19

Restricciones de movilidad e
interaccidn entre personas

Externa

Generar protocolo preventivo
COVID-19 con el objetivo de
proteger la salud de los
trabajadores y los clientes: uso
de mascarillas, control de
temperatura, examenes

preventivos preocupacionales y
ocupacionales; y reportabilidad
en la pagina web de ALTA
CONFIABILIDAD

Tabla 19: Riesgos criticos, elaboracion propia
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9. Propuestainversionista

La propuesta que se hara al inversionista consiste en ofrecer el 20% de la
propiedad de la empresa por la inversion aportada de $57 millones,
correspondiente al 50% del capital requerido.

Ademas, se considera la posibilidad que el inversionista pase a formar parte de
la sociedad como tercer socio y no tenga una posicién pasiva en la empresa,
todo lo contrario, por la accion de invertir es ventajoso que participe en la gestion

y direccién de esta.

10. Conclusiones

De acuerdo a los antecedentes mostrados, se deduce que la creacion de ALTA
CONFIABILIDAD dedicada exclusivamente al mantenimiento de edificios en las
ciudades de Talca y Curicd, es una excelente propuesta para la region y ademas
por ser la Unica empresa en su rubro tiene un amplio espacio para la
profesionalizacion, innovacion y fundamentalmente para mejorar los niveles de

servicios que se ofrecen actualmente.

La oferta de esta nueva empresa es satisfacer las necesidades de
mantenimiento de edificios aportando un servicio competitivo, eficiente y de
calidad, con clara orientacion al cliente y a la optimizacién de costos y cuyos
pilares son la seguridad, la mejora continua, la utilizacion de plataforma web, el
manejo de informacion técnica y la capacitacion a los clientes. Por demas,
prestara servicios preventivos y correctivos 24/7, de infraestructura, mecanicos,

hidraulicos, eléctricos y relacionados con corrientes débiles.

La dotacion inicial de seis colaboradores, permite desarrollar la entrada vy
posicionamiento de ALTA CONFIABILIDAD en el mercado y por ende la
ejecucion de los primeros trabajos de mantenimiento. Se estima que a medida

gue crezca la demanda de clientes, se debe realizar un aumento de la dotacion
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técnica, con tal de no afectar el flujo de operaciones y continuar con un

crecimiento sostenido.

El plan financiero en un horizonte de 5 afios entrega los siguientes indicadores:
VAN $368 millones; TIR 74% y payback 2,9 afos; ratios primer y quinto afio de
operacion: EBITDA $59 millones y $552 millones; ROE 22% y 45%; ROA 19% y
37% y razdén corriente 4,4 y 5,7, respectivamente. Ademas, el andlisis de
sensibilidad aplicado a la variable mas importante, correspondiente a la
reduccion de 20% de los ingresos por ventas de servicios de mantenimiento,
conservando los gastos, entregé lo siguiente: VAN $93 millones; TIR 32 % y

payback 4,3 afnos.

Conforme al examen realizado del plan financiero, se concluye que la creacion
de ALTA CONFIABILIDAD es perfectamente factible, que puede crecer en forma
sostenida con importantes retornos de la operacion del negocio y alta
probabilidad de transformarse en un negocio exitoso.

Finalmente, se invita a los empresarios de la regién del Maule a invertir en este

singular proyecto, regional, diferenciador y con sello propio.

Pagina 37 de 93



Bibliografiay Fuentes

(INE), I. N.-C. (2019). Encuesta Suplementaria de Ingresos - Sintesis de Resultados (ESI-2019).
Santiago: www.ine.cl.

(INE), I. N.-C. (Edicion n°24/26 de febrero de 2021). Boletin Estadistico: Empleo Trimestral Region
del Maule. Talca: inemaule.cl.

Banco Central - Chile. (17 de Abril de 2021). Cuentas Nacionales. Obtenido de Base de Datos
Estadisticos:
https://si3.bcentral.cl/siete/ES/Siete/Cuadro/CAP_CCNN/MN_CCNN76/CCNN2013_PIB_R
EGIONAL

Banco Central. (s.f.). Tasa libre de riesgo corto plazo. Obtenido de
https://si3.bcentral.cl/Siete/ES/Siete/Cuadro/CAP_TASA_INTERES/MN_TASA INTERES 09
/TMS_16/T312

Banco Central. (s.f.). Tasa libre de riesgo largo plazo o perpetuidad. Obtenido de Fuente:
https://si3.bcentral.cl/Siete/ES/Siete/Cuadro/CAP_TASA_INTERES/MN_TASA INTERES 09
/TMS_16/T312

Biblioteca del Congreso Nacional de Chile / BCN. (17 de Abril de 2021). Ley Facil - Condominios de
viviendas sociales. Obtenido de https://www.bcn.cl/leyfacil/recurso/condominios-de-
viviendas-sociales

Carlos Maqueira. (s.f.). [Investigacion premio por riesgo esperado. Obtenido de
https://core.ac.uk/download/pdf/233057039.pd

Chile, E. d. (2020). Ordenanza General de Urbanismo y Construcciones. Santiago: Estado de Chile.

EMPORIS. (14 de Abril de 2021). EMPORIS. Obtenido de
https://www.emporis.com/city/101089/santiago-chile/type/high-rise-buildings

Escobar, S. P. (Noviembre, 2019). Planificacién Urbana Estratégica en Ciudades Intermedias. Vifia
del Mar: Universidad de Vifia del Mar.
Fundacion 10X. (17 de Abril de 2021). desafio 10X. Obtenido de https://www.desafio10x.cl/

Ilustre Municipalidad de Curicé 2021. (17 de Abril de 2021). Plan Regulador de Curico. Obtenido de
https://web.curico.cl/index.php/plan-regulador-comuna-de-curico/

llustre Municipalidad de Talca. (17 de Abril de 2021). Descargas, Plan Regulador Comunal,
Transparencia Municipal. Obtenido de
https://www.talcatransparente.cl/documentos/cat_view/53-transparencia-
municipal/882-plan-regulador-comunal

Ministerio de Vivienda y Urbanismo (MINVU). (17 de Abril de 2021). Calificacion Energética de
Vivienda. Obtenido de https://www.calificacionenergetica.cl/

Silva, D. G. (2019). Desigualdad en el Maule: Ingresos, Educacion, Género y Tipo de Ocupacion. Talca:
Boletin Socioeconomico N°1 -2019 / Centro de estudios y gestion social Universidad
Autonoma de Chile.

Silva, D. G. (Diciembre, 2020). Informe Socioeconomico del Maule, ISOMA. Talca: Centro de Estudios
y Gestidn Social (CEGES) de la Universidad Auténoma de Chile.

Pagina 38 de 93



Anexo N°1: Analisis PESTEL

El andlisis PESTEL esta realizado pensando en la industria del mantenimiento
para edificios de Talca y Curico, lo que significa que se considera tanto el area
como el mercado oferente y también el mercado demandante con los edificios

existentes y su proyeccion de crecimiento inmobiliario.

Entorno politico

El estallido social ocurrido en octubre de 2019, marca la pauta politica a nivel
nacional y regional (Maule).
Debido a las demandas ciudadanas, se llegé a un histérico “Acuerdo por la Paz
Social y una Nueva Constitucién”. Este acuerdo fue suscrito por parlamentarios
del oficialismo y representantes de partidos de oposicién al gobierno (excepto el
Partido Comunista).
El plebiscito fue realizado el 25 de octubre de 2020, con el objetivo de determinar
si la ciudadania estaba de acuerdo con iniciar un proceso constituyente para
redactar una nueva Constitucién. Las consultas fueron dos papeletas no
vinculantes:
a. "Apruebo" o "Rechazo" (para iniciar un proceso de redactar una nueva
Constitucion)
b. “Convencion Constitucional” o “Convencién Mixta Constitucional” (que
tipo de organismo sera encargado de redactar la nueva Constitucion)
A pesar del escenario de pandemia y el voto voluntario, se registré la mayor
votacién de la historia de Chile desde el punto de vista de votacién con votos
absolutos. El resultado fue el siguiente:

Votos Votos Votos
Opciones | validos % Nulos % Blancos % validos % totales
A b 5.892.832 | 78%
a. pr:e ° e 1c 22; 27.637|0,37%| 13.449 | 0,18% | 7.527.996 | 99,46% | 7.569.082
Rechazo .635.164 o
CMC 1.502.726 | 21%
b. cc 653.542 79; 283.558|3,75% | 123.512 | 1,63% | 7.156.268 | 94,62% | 7.563.338
5.653.54 ()

Tabla 20: Resultados plebiscito 2020, fuente SERVEL
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Se acoge el apruebo con 78% y el desarrollo de la nueva constitucion bajo una
Convencién Mixta Constitucional con 79%.

El 11 de abril de 2021 se realizaron las elecciones de convencionales
constituyentes, gobernadores regionales, alcaldes y concejales en todo el

territorio nacional.

Entorno econémico

Histéricamente y avalado por el ultimo informe de 2018 del Banco Central
respecto al PIB de la region del Maule, las principales actividades econdémicas

son: servicios personales, agropecuario - silvicola y la industria manufacturera.

Producto Interno Bruto Region del Maule 2018

Mineria Pesca

Electricidad 2% 0% Agropecuario-
Administracion _ 7% Silvicola
publica 13%
7%
Transporte

Servicios personales
8% e
16%
Servicios financieros
y empresariales
8%
Industria
Manufacturera

13%

Comercio
8%
Servicios de vivienda

Construccion e inmobiliarios...
9%
Figura 4: Producto Interno bruto regién del Maule 2018, fuente INE

Por otro lado, la Encuesta Suplementaria de Ingresos (ESI) 2019 del Instituto
Nacional de Estadisticas (INE), indica que el ingreso laboral promedio de la
poblacion ocupada en la region del Maule, fue de $459.923 neto mensual,
mientras que el ingreso mediano llegd a $349.730 mensual, es decir, el 50% de
los trabajadores de la regién percibio ingresos menores o iguales a ese ultimo

monto.
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Los ingresos medio y mediano de los hombres en la region se ubicaron en
$507.293 y $376.456, respectivamente, mientras que en las mujeres estos
alcanzaron los $393.890 y $302.455, respectivamente. Lo anterior implic
brechas de -22,4% en el ingreso medio y de -19,7% en el mediano, ambos en
desmedro las mujeres.

Por categoria ocupacional, la poblacién ocupada como “empleadores” percibio
un ingreso medio mensual de $996.504, mientras que los “asalariados publicos”,
“asalariados privados” y “quienes trabajan por cuenta propia® percibieron
$722.177, $435.872 y $339.798, respectivamente.

Segun la ESI, en la region del Maule la categoria “educacién secundaria”
concentré el 46,5% del total de personas ocupadas, con ingresos medio y
mediano mensual de $407.934 y $340.000, respectivamente.

Mientras que el nivel de “postgrado” concentrd el 1,0% del total de personas
ocupadas, con ingresos medio y mediano de $1.470.377 y $1.199.073,
respectivamente.

Respecto a los ingresos de los hogares y considerando los ingresos laborales
de quienes integran el hogar, mas los de otras fuentes como rentas o arriendos,

la media y mediana de los hogares se estimaron en $883.448 y $699.459.
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Entorno social

El entorno social de la region del Maule se ve fuertemente afectado por la

desigualdad econdmica y su relacion con el nivel educacional de los

trabajadores, que es recogida en el estudio realizado por Guillermo Riquelme

(Investigador del Centro de Estudios y Gestion Social CEGES de la Universidad

Auténoma), donde se evalud la distribucion de los ingresos, la educacion, el

género y el tipo de ocupacion.

Desigualdad por el nivel de educacién, donde los ingresos medios de los
ocupados con estudios de postgrado superan en 9,5 veces este indicador
en los ocupados que nunca estudiaron. Situacion visible en ciudades
como Cauguenes, Linares, Curicé e incluso Talca, la poblacién tiene
comparativamente, a nivel nacional, un menor nivel promedio de
educacion, en especial, de calificacién para actividades productivas de
mayor industrializacion y tecnologia.

La actividad que sustenta la region es la agricultura, durante los Gltimos
afios se ha sumado una mayor presencia del comercio y servicios
generales, que son actividades que no requieren mayor calificacién y por
ende, tampoco reportan mayores ingresos a sus prestadores.

La media de los ingresos de los ocupados en la region del Maule es de
s6lo $440.000, siendo la segunda regidon con menor ingreso del pais, lo
gue significa que el 50% de los ocupados “Maulinos” posee un ingreso
inferior a los $320.000, lo que representa tan sélo $19.000 mas que el
actual salario minimo.

Para lograr equidad social se debe considerar el capital humano inicial, la
procedencia territorial de la poblacion y su género, como elementos
sustanciales en el desarrollo de politicas publicas.

Respecto a la brecha de géneros, durante la tUltima década la mujer se ha
incorporado de forma significativa a la educacion superior, superando
incluso en su participacion en matricula de pregrado a los hombres, tras

representar el 52% en el presente periodo lectivo.
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e Las mujeres optan por carreras tradicionalmente ‘feminizadas’,
prefiriendo en su mayoria las areas de Salud (77,9%), Educacion (75%)
y Ciencias Sociales (71,5%).

e Las mujeres presentan menores rentas en el mercado laboral, que supera
el 30% para la region.

e La agricultura y el comercio, son las actividades con mayor nimero de
ocupados en la region y a su vez son las que presentan los menores
ingresos medios, $328.000 y $325.000, respectivamente. Ambos
sectores no requieren mano de obra mayormente calificada, primando los
trabajadores que cuentan con so6lo educacion basica y media.

e Aun cuando la agricultura posee una participacion importante en el PIB
regional y empleo, ha disminuido su peso economico relativo,
evidenciando un retroceso notable en la dltima década, reduciendo en
torno a un 1% la cantidad de trabajadores ocupados en dicha actividad

econdmica.

Entorno tecnoldgico y ecoldgico

La Calificacién Energética de Viviendas en Chile (CEV), es un instrumento que
se disefid el aflo 2012 por el Ministerio de Vivienda y Urbanismo (Minvu), en
conjunto con el Ministerio de Energia, con el objetivo de mejorar la calidad de la
construccion, potenciar proyectos e incluso subsidiar aquellos que asocien
eficiencia energética en cuanto a calefaccion, suministro energético, entre otros.
Fomenta de esta manera el desarrollo e implementacion de tecnologias en
beneficio de mejorar la calidad de vida de las familias.

La Calificacion Energética de Viviendas (CEV), es un instrumento de uso
voluntario para calificar la eficiencia energética de construccion, que considera
requerimientos de calefaccion, enfriamiento, iluminacion y agua caliente
sanitaria.

Acorde a lo establecido en el articulo 4.1.10 de la Ordenanza General de
Urbanismo y Construcciones (OGUC), el actual estandar esta representado por
la letra E, sin embargo, con este instrumento se etiquetara con colores,
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porcentajes y letras que van desde la A+ a la Ge, siendo esta ultima la menos

eficiente.

Entorno legal

Las municipalidades poseen una influencia en el mercado inmobiliario chileno,
puesto que en Chile no hay una politica nacional de desarrollo urbano, con todas
las directrices que se apliquen como un estandar de referencia para la industria

inmobiliaria.

Cada comuna realiza su regulacion, pasando por planes de desarrollo urbano
que reconocen los intereses de todas las partes, hasta la paralizacion completa
de la industria por la implementacion de exigencias que impiden este tipo de
mercado. El Plan Regulador Comunal (PRC) es el instrumento legal que mayor
influencia ejerce en el desarrollo del mercado inmobiliario y es descrito en la Ley
General de Urbanismo y Construcciones con el objetivo principal de promover
“desarrollo armoénico del territorio comunal”, desde el punto de vista econémico
y social. La disposicion del PRC, incide en las disposiciones del uso de suelo,
equipamiento comunitario, estacionamientos, densidades urbanas, entre otros

aspectos urbanisticos relevantes para la comunidad.

Uno de los puntos mas conflictivos en relacion a las inmobiliarias con las
municipalidades, son los permisos de edificacion y los decretos municipales que
podrian paralizar o impiden la recepcion final de obras. Dependen de la
administracion de turno en cada municipalidad, los permisos de edificacion
podrian ser congelados por la Direccion de Obras Municipales, como ocurrié en
Curico el afio 2018 con los 36 proyectos de altura, debido a que en el PRC no
esta claramente consignado la altura maxima de edificacion, error que tiene el
PRC del 2010 de Curic6 y que se ha superado con decretos municipales.
Actualmente, se esta desarrollando un nuevo PRC para Curic0O, que se espera

gue entre en vigor el afio 2022.

Pagina 44 de 93



Talca posee un plan regulador desde el afio 2011, que ha permitido un desarrollo
favorable en edificacion habitacional, comercial e industrial, considerando la

calidad de vida y desarrollo econdmico de los ciudadanos.

Anexo N°2: Analisis de Porter

Poder de los proveedores: En general, para una empresa pequefia que recién
se esta iniciando, el poder de los proveedores es alto. Sin embargo, la industria
del mantenimiento cuenta con un amplio nUmero de proveedores y esto genera
gue el suministro pueda ser cotizado con varios en el mercado, equilibrando de
esta manera el poder entre proveedor y mandante. Existe un caso particular de
suministros en cuanto a los rodamientos y repuestos particulares de marcas de
equipos existentes, en esta singularidad el poder del proveedor es alto.
Conclusion: El poder de los proveedores es bajo para suministros genéricos y el
poder del proveedor es alto para repuestos especificos.

. Amenaza de nuevos entrantes: La amenaza de nuevos entrantes es alta. Se
trata de una industria con alta demanda insatisfecha y para entrar en este
mercado hay que poseer conocimientos de mantenimiento, por lo tanto, nuevos
actores de carreras afines podrian conformar una empresa. También, no se
requiere una gran infraestructura, puesto que la reparacién se realiza en las
dependencias de los clientes y el equipamiento minimo es suficiente para
realizar el trabajo. La principal barrera de entrada son los estudios.

Sin embargo, entrar al mercado, no garantiza que todos los actores tomaran una
posicion sustentable y exitosa a través del tiempo.

La diferenciacion del servicio se basa en cumplir con lo contratado y brindar un
servicio sin fallas, brindando garantias de respuesta rapida, reduciendo los
tiempos muertos. La respuesta de las empresas establecidas, ante la entrada al
mercado de una nueva empresa, N0 es agresiva y no responden con
promociones ni regalos para los consumidores.

Las barreras de entrada son bajas. Es una industria que no necesita grandes
inversiones para iniciar una empresa. Ademas, los actores actuales no cumplen

con los atributos que mas valoran los consumidores, como equipamiento
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actualizado y en buen estado, disponibilidad y respuesta rapida a sus
requerimientos, garantias técnicas. Lo ultimo acompafiado de un servicio
responsable, puntual, comprometido y profesionalmente especializado. Una
barrera de entrada puede ser la relacion ya establecida por las empresas
actuales del rubro con los consumidores.

Las barreras de salida también son bajas, s6lo se necesita liquidar los activos
operacionales que son herramientas y equipos. Existen muchos competidores
interesados en comprarlas.

Conclusion: La amenaza de nuevos entrantes es alta. Las barreras de entrada y
salida son bajas.

Amenaza de sustitutos: Para el servicio ofrecido no se detecta un sustituto,
puesto que, al enfrentar la gestion de mantenimiento, la Unica alternativa que se
observa es la reconstruccién. Sin embargo, esta actividad para grandes
volumenes no es considerada como sustituto.

Conclusion: Se considera que la amenaza de sustitutos es baja.

Poder de los clientes: Los clientes tienen un poder medio, en la zona existen
empresas para diversos rubros (eléctricos, civiles, citofonias, entre otros) y
algunos relacionados exclusivamente al mantenimiento integral, desde la cual el
cliente decide a quien contratar. No todos los oferentes locales son capaces de
realizar los trabajos por: falta de expertiz, tiempo de respuesta o falta de
recursos. Ante esta situacion, el poder de los clientes se ve afectado porque
debe recurrir a empresas fuera de la zona que sean capaces de realizar los
trabajos, viéndose expuesta a sobrecostos y oportunidades de ejecucion de los
oferentes y no bajo la necesidad inmediata.

Ademas, la decisibn de contratacion puede ser influenciada por el comité
administrador y los copropietarios del edificio. Cuando los clientes poseen un
bajo conocimiento técnico de los trabajos o desarrollan una deficiente gestion de
los contratos, los expone a una posicion de desventaja.

Conclusion: El poder de los consumidores es medio.

Poder de complementarios: El poder complementario es alto, porque existe

tecnologia que puede ser aplicada en la gestion del mantenimiento, pero que
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actualmente no esta implementada por ningun oferente local. El contar con un
poder complementario al servicio de los clientes, significaria inmediatamente
una ventaja competitiva para la empresa.

Conclusion: El poder de los complementarios es alto.

Rivalidad de los competidores: Los precios actualmente siguen un
comportamiento fijado por la oferta, hay diferencias significativas entre
proveedores, esto se debe a la falta de conocimiento de la demanda y poca
oferta. A medida que entren actores, la competencia en el sector por parte de
las empresas de la region ira creciendo. Pues bien, para llegar a esta situacion,
todas las empresas tendran que prestar un servicio integral y contar con
posiciones relativas entre ellas. La diferenciacion en el mercado actual sin
muchos oferentes marcara una posicion de ventaja en la rivalidad de la industria.

Conclusion: La rivalidad de la industria es baja.

La siguiente figura, resume de manera esquemética y segun lo indicado en los

puntos anteriores el resultado del analisis de Porter.

Amenaza de
Nuevos Entrantes

ALTA

Poder de
Complementarios

ALTA

v

Poder de los
Proveedores

BAJA

Rivalidad de los
Competidores

BAJA

Poder de los
Clientes

MEDIA

T

Amenaza de
Sustitutos

BAJA

Figura 5: Andlisis de Porter. elaboracién propia
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Anexo N°3: Analisis FODA

Fortalezas

Debilidades

Personal técnico especializado y capacitado.
Cumplimiento de garantias y mantenimiento
centrado en la confiabilidad de los equipos.
Celeridad y confianza.

Disponibilidad de servicios 24 horas, 7 dias de
la semana, 365 dias del ano.

Empresa regional ubicada en la zona.
Conocimiento del mercado local.
Procedimientos de mantenimiento.
Reportabilidad a los clientes via web.

Empresa nueva en la zona lo que requiere
un tiempo para el posicionamiento
Capital limitado.

Baja experiencia en la incursion del nuevo
negocio.

Tarifas superiores a las ofrecidas por
personas naturales.

Oportunidades

Amenazas

No existe reconocimiento en el mercado
demandante de las empresas existentes en el
rubro de mantenimiento integral.

Empresas nacionales de mantenimiento
integral de edificios no estan en la zona.
Existe la necesidad de los administradores de
edificios, contar con servicios integrales por
parte de una empresa local.

Desconocimiento de estrategias de
mantenimiento por parte de la administracion
de edificios.

Los administradores de edificios estan
conscientes en realizar mantenimiento
preventivo, pero no existen empresas que lo
realicen, por tanto, se centran en el
mantenimiento correctivo.

Ingreso de nuevas empresas del rubro.
Migracién de personal técnico
especializado en busqueda de
oportunidades.

Contexto social, politico y econdmico del
pais y la region.

Fortalecimiento y alianzas  entre
competidores del rubro.

Tabla 21: Andlisis FODA de ALTA CONFIABILIDAD, elaboracién propia
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Anexo N°4: Entrevistas

Se ha desarrollado el método de entrevistas para realizar el estudio de mercado, los

entrevistados corresponden principalmente a administradores de edificios

habitacionales y de oficinas de Talca y Curico, sin embargo, también se ha incluido

personas claves como: corredores de propiedades, trabajador de mantenimiento de

hotel, gerente de mall y funcionario publico encargado de contratos perteneciente al

gobierno regional situado en Talca.

Entrevistados Talca - Cargo Administrador

N° Edificio Destino Administrador

1 Plaza Centro Oficinas Manuel Bascur

2 Aranjuez Oficinas manuelbascur@hotmail.com

3 Plaza Poniente Oficinas Loreto Mesa
Adm.plazapte@gmail.com

4 Plaza Talca Oficinas Cristian Mendoza
Adm.plazatalca@gmail.com

5 Centro 2000 Oficinas Luis Ramirez

6 Portal Maule Oficinas Elizabeth Salazar

7 Bicentenario Oficinas

8 Fiscalia Regional del Maule Oficinas gubernamentales | Eduardo Cuesta

9 Gobierno Regional del Maule Oficinas gubernamentales | Andrea Soto
asoto@goremaule.cl

10 | SERVIU Oficinas gubernamentales | Lorena Espinoza

11 | San Francisco Habitacional Luis Lopez Valenzuela

12 | Amalfi Habitacional Rodolfo Lépez

13 | Don Vicente Habitacional Héctor Ferrada

14 | Aire Urbano Habitacional Paola Mufioz

15 | Las Palmas Habitacional Cristian Salazar

Tabla 22: Entrevistados Talca (administradores),

elaboracién propia
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Entrevistados Curic6 - Cargo Administrador

N° Edificio Destino Administrador
1 Torre Carmen Oficinas Jorge Gonzalez

2 Villota Oficinas Bianca Vega

3 Montt Oficinas Mauricio Labra

4 Edificio los Alpes Habitacional

5 Edificio Rucatremo Habitacional

6 San Francisco Habitacional

7 Reyes de Espafia Habitacional Maria Luz Penafiel
8 Alto Las Heras Habitacional Marcela Gonzalez
9 Vista Madrid Habitacional

10 | Don Gregorio Habitacional Jorge Gonzalez

11 | Espafia 106 Habitacional

12 | Da Vinci Habitacional Fernando Olivares
13 | Edificio Argomedo 35 Habitacional Maria paz Cornejo

Tabla 23: Entrevistados Curicd (administradores),

Entrevistados - Otros

elaboracioén propia

N° Otro Cargo Nombre

1 Mall Curico Gerente General Carlos Hernandez

2 Hotel Diego de Almagro — | Encargado de Mantenimiento Felipe Guzman C.
Curicé

3 Hotel Radisson — Curicé Gerente General Jean Sdez Barrios

4 Corretaje de Propiedades | Socio - Gerente Marcelo Nario Correa
Habiter
www.habiter.cl

Tabla 24: Entrevistados (otros), elaboracién propia

Cuestionario guia para entrevistas:

Conociendo al cliente

A.

moow

Destino del edificio (habitacional, comercial, hotel, hospital y/o clinica, otro)

Superficie util del edificio

Numero de departamentos, oficinas o comerciales

Promedio mensual de gastos comunes

Manejo de presupuesto mensual o anual para mantenimiento (¢,cuanto?)

Frecuencia de compra

A. ¢CoOmo manejan las emergencias de mantenimiento en la actualidad?

B. ¢Realiza mantenimiento preventivo y cuenta con un plan anual de

mantenimiento?
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C.

¢, Tienen contratos de mantenimiento del edificio a mediano y largo plazo y
por qué monto?, ¢y si lo tiene, éste abarca todas las necesidades de

mantenimiento?

Deseabilidad de la propuesta

A. ¢Como efectian el mantenimiento del edificio en la actualidad?

w

mmo o0

¢,Como es el servicio de mantenimiento actual en calidad, confiabilidad y
precios?

¢A qué equipos o instalaciones realiza mantenimiento?

¢, Quién entrega el V°B° en la recepcion de trabajos del edificio?

¢, Realiza mantenimiento con personas naturales y a qué tarifa?

¢El servicio entregado por personas naturales posee garantias y las ha

tenido que hacer cumplir?

. ¢Ha tenido alguna experiencia de falta de garantia de algun servicio y ha

tenido que volver a realizar el mantenimiento con otro proveedor?
¢ Los usuarios del edificio, es decir, el cliente final, estan conformes con los
servicios que tienen actualmente de mantenimiento?, ¢cumple las

expectativas esperadas?

Disposicion a pagar

A.

¢,Como realizan los pagos actualmente, a prestadores de servicios
informales y a prestadores de servicios formales?

¢ Existe disposicion de contratar un servicio integral de mantenimiento de
edificios, tanto correctivo como preventivo?

¢, COmo ayudaria contar con una empresa regional de mantenimiento de
edificios y especialista en salas de bombas, sistemas sanitarios, redes contra
incendios, grupos generadores, redes de gas, sistemas eléctricos, servicios
de citofonia, calderas, impermeabilizacion de techumbres, sanitizacion de

estanques de agua, mantenimiento de equipos hospitalarios, entre otros?
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D. ¢Estarian dispuesto a pagar tarifas levemente superiores a una empresa
totalmente profesionalizada y confiable instalada en la zona y con respuestas

rapidas?

Investigacion de mercado de la competenciay potenciales clientes

. ¢ Como se efectia el mantenimiento de equipos muy especializados?

A

B. ¢Qué empresas de mantenimiento conoce usted?

A. ¢Usted administra mas de un edificio?, especifique cuales y de qué tipo.

B. ¢Posee tecnologia de eficiencia energética, por ejemplo, tales como
sistemas fotovoltaicos, bombas de calor, riego sistematizado, luces de ahorro

de energia, entre otros?, si es si ¢.cuales?

Principales experiencias de los entrevistados

Fuga de agua potable en red de impulsion de edificio, se presento fuga de agua
un dia viernes, se contacté al gasfiter que atiende el edificio, pero no se atrevié
a realizar la reparacion por la complejidad que presentaba. Se tuvo que contactar
empresa de Santiago para realizar reparacion el dia lunes, situacién que provocé
qgue el edificio de 5 pisos, permaneciera sin agua potable por todo el fin de
semana.

El edificio cuenta con una red de gas, lo que lleva a realizar inspecciones cada
2 afios para obtener el sello verde validado por la SEC. En la region del Maule
no existe ninguna entidad calificada por la SEC que pueda realizar este trabajo.
Hubo que contactar empresas de Santiago y Concepcién, cuyas tarifas son
mayores debido a traslados y permanencia en la ciudad del personal calificado.
Fuga de gas en red (cocina de conserjes), no se encontré empresa especialista
en la zona que efectuara los trabajos. Se debi6 traer empresa de Rancagua y

comprar los respectivos repuestos en Santiago.
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Falla de grupo generador por falta de mantenimiento debido a que baterias
internas estaban dafiadas. Se contactd a un técnico eléctrico de la zona que
ayudo a solucionar la emergencia mediante un sistema artesanal de partida
manual (realizé bypass en partida automatica). Las baterias fueron compradas
a pedido, con tiempo de entrega de dos semanas.

Filtracibn en techumbre de edificio debido a deficientes reparaciones y
mantenimiento realizado por una empresa contratada el afio 2019 (residentes
del dltimo piso presentaron dafios al interior del departamento)

Taponamiento en descarga de aguas servidas provoca anegacion en
departamento del primer piso. Para evitar la demanda del propietario, se lleg6 a
un acuerdo reparatorio (departamento y bienes personales dafados). El
residente debi6 arrendar apart hotel con costo a la comunidad, debido a que no
hubo mantenimiento ni inspeccién alguna, por tal motivo no respondio el seguro
contratado por el edificio.

Las respuestas de las empresas de mantenimiento de ascensores no son
oportunas. Algunos ascensores estan detenidos todo un fin de semana por falta

de respuesta de la empresa contratada.

Resultados y conclusiones de la investigacién de mercado

De acuerdo con el método de entrevistas, se obtienen las siguientes conclusiones

particularmente para las ciudades de Talca y Curico.

No existe en la zona empresa dedicada al mantenimiento preventivo y correctivo
de edificios, con exclusividad en el rubro. Existen empresas de ingenieria y
construccion que realizan esta clase de servicios sin regularidad y por lo tanto
sin la debida profundidad y especializacién que se requiere.

En ocasiones el mantenimiento correctivo o de emergencia ha sido realizado por
empresas ubicadas en Santiago debido a que no se cuenta con especialistas en

la zona, lo que alarga los tiempos de respuesta.
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La mayor parte del mantenimiento realizado en los edificios, es correctiva,
asimismo el mantenimiento preventivo no es presupuestado, ademas de poco
conocido y explorado.

Para los edificios comerciales tipo malls, las principales necesidades
corresponden a la climatizacion, ventilacion, impulsién de agua y sistemas de
proteccion contra incendios. Es importante mencionar que los malls cuentan con
areas de mantenimiento, sin embargo, los trabajos que se generan en algunos
locales (a lo menos los del patio de comida) se deben ver externamente, dado
gue el area de mantenimiento soélo cubre las necesidades asociadas a espacios
comunes. Los distintos locales necesitan mantenimiento generalmente de tipo
eléctrico, pero existen muy pocas personas que brinden servicios de
mantenimiento de equipos, tales como freidoras, hieleras, hornos, entre otros,
asi como también en instalaciones de filtros de soélidos y grasas que van al
desagie y servicios de gasfiteria en general.

Los edificios habitacionales requieren principalmente servicios de
mantenimiento de sistemas eléctricos, salas de bombas, lineas de gas y en el
caso de los edificios del tipo “full electric’, mantenimiento de estanques
calefactores de agua caliente de los departamentos.

De las entrevistas se concluye, que los administradores de edificios estan
dispuestos a realizar todos los servicios de mantenimiento con una empresa
dedicada al rubro y con mayor razon si es un negocio emergente en la zona.
Las ciudades de Talca y Curicé poseen un mercado atractivo, no obstante, la
cantidad de edificios es mayor en la capital regional.

La ciudad de Talca cuenta con varios proyectos inmobiliarios en carpeta, por otro
lado, en la ciudad de Curico los proyectos asociados a edificios en altura estan
detenidos hasta que se resuelva el tema del plano regulador (los proyectos de
edificios cuentan con los terrenos y una vez resuelto el tema se gestionaran los
respectivos permisos). Es importante mencionar que cuando entre en operacion
el nuevo hospital de Curicd, habrd un gran impulso en la demanda de

construcciones y servicios habitacionales de alto estandar.
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e Como se indico, la ciudad de Linares no posee edificios que sean atractivos para
considerarlos como parte de la iniciacion del negocio.
e No existe disposicion de los entrevistados a suscribir contratos de
mantenimiento, debido a motivaciones tales como:
a) Falta de empresas especializadas en la zona para atender sus necesidades,
lo que ha provocado traer empresas de otras ciudades.
b) Falta de garantias de los trabajos desarrollados por las actuales empresas
gue prestan servicios.
c) Contar con respuesta de emergencia oportuna.
d) Las empresas actuales no trasmiten confianza ni existe una relacién a
mediano y largo plazo.
e) Sentir no conocer a cabalidad los trabajos realizados, debido a que las
empresas no entregan con claridad los alcances de los mismos.
e Los competidores se ven carentes de herramientas de gestion que trasmitan el
profesionalismo a los clientes y estos confien que estan pagando lo adecuado
por los trabajos, principalmente de reparacion. Los competidores no generan en

el cliente una cultura centrada en el mantenimiento preventivo.

Los competidores desarrollan pocas o nulas acciones de marketing para hacer
crecer sus negocios, excepto una empresa dedicada a la climatizacion que realiza

acciones de este tipo con buenos resultados.

Como resumen, se puede destacar que los competidores en general son altamente

atomizados en distintas especialidades de mantenimiento.
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Anexo N°5: Perfiles de segmentos de los clientes

Habitacional medio alto: Son clientes donde la compra supera las UF 3.500. Esta
emplazado en zonas con alta conectividad vial y alto estdndar en servicios. El
edificio posee prestaciones variadas como quinchos, piscinas, salas multiuso,
estacionamientos techados o subterraneos (tamafio amplio para camionetas). Los
departamentos son amplios y poseen excelentes terminaciones. Los copropietarios
son exigentes y requieren contar con servicios de primera calidad, no aceptan que

algunos no estén disponibles debido a desperfectos.

Habitacional medio: Son clientes donde la compra supera las UF 2.000. Estan
emplazados en zonas con buena conectividad vial y acceso a servicios variados. El
edificio posee prestaciones como quinchos, piscinas, salas multiuso,
estacionamientos en planta (no necesariamente techados) o subterraneos de
tamafio estandar. Los departamentos son de variados tamafos y las terminaciones
de buena calidad. Los copropietarios son exigentes en contar con los servicios y no
aceptan la indisponibilidad para su uso, sin embargo, son sensibles a las variaciones

que se producen en los gastos comunes.

Habitacional social: Los copropietarios han optado a la compra mediante subsidios
y ahorro o subsidio mas crédito hipotecario. Estd emplazado en zonas de
crecimiento urbano de mayor densidad, el edificio no supera los 5 pisos de altura y
no mas de 5.000 m2 de superficie Gtil sobre el primer piso porque no cuentan con
ascensores, la escalera es abierta y no cuenta con ventilacibn mecanica, el
estacionamiento esta en primer piso y no son techados. Los copropietarios
mantienen gastos comunes al minimo y son muy sensibles a las variaciones. Los
servicios centrales que se mantienen son: red de agua potable, red eléctrica, red de
gas, control de accesos, techumbre y areas verdes. Estan sujetos a subsidios de

programas de mejoramiento de viviendas y barrios (https://www.minvu.gob.cl).
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Anexo N°6: Competidores

A continuacién, se muestran los competidores de Talca y Curicé, levantados en las
entrevistas realizadas a los administradores de edificios. Se han separado de

acuerdo al giro expuesto de sus actividades.

Reparacion y mantenimiento en general

MANTENCIONES GUERRA SPA MARCOS ANTONIO ROZAS MORALES
Giro: REPARACION, MANTENCION E
INSTALACION EN GENERAL GIRO(S): OTRAS ACTIVID':\LL;E;IgEQSsé‘:?OVZ!EOIOS PERSONALES N.C.P
13 1/2 SUR 2 1/2 OTE 015 EL PRADO- TALCA SERVICIOS GENERALES DE MANTENCION Y ‘
. eMail : SOFILECTRICSERVICIOS@GMAIL.COM REPARACIONES
SOﬁ[C’C”‘I C Telefono : 0712610748 31 1/2 ORIENTE A 524 Villa/Pob. SAN LUIS , TALCA

) Induelec

MANTENIMIENTD INDUSTRIAL

Tabla 25: Empresas de reparacion y mantenimiento en general, elaboracién propia

Hidraulicay equipamiento relacionado

M&M HIDRO Y MBAS FELIPE IGNACIO ROJAS BRAVO

N FIT \ X
MOTOBOMBAS INSTALACIONES Giro: MAESTRO GASFITER INVENTARIACOR

Tl 7 FUST - T
Reparac|on fugas de SERVICIO.TECNICO 13 NORTE 2067 FUST. GONZ- TALCA
GIRO: FERRETERIA INDUSTRIAL eMall - FELIPERCJAS GASFITER@GMAIL.COM
agua José E. Silva Diaz $
9 9.446.8914 T
15 Orte. # 1162 - Fonol 2246037 TIPO DE VENTA: DEL GIRO
TALCA
" ALCANTARILLADOS LINCOYAN Maribel Andrea Prieto Vilches
G :/;lxjcu;«sclm DERILES Y AGUAS Giro: Compra y Venta Sistemas Hidraulicos, Instalacién,
SERVIDAS,0BRAS SANITARIAS Y ' r Mantecién, Insumos de Piscina, Art.de Ferreteria
ALCANTARILLADO . Av. San Miguel N° 3175 - Talca
18 ORIENTE 1895 PARQUE INDUSTRIAL- TALCA Cel: 97937654 E-Mail bel "
LINEOYAN eMail : RCASTILLO@LINCOYAN.COM Telefono : 71 i e ke chaset iy
2247416
TIPO DE VENTA: DEL GIRO TRATAMIENTO
DE AGUAS

HECTOR ALEJANDRO URRA

CALIZARIO
Giro: ELECTROMECANICO SERV. MANTENCION

DE EQUIPOS ELECTROMECANICOS

WATER SOLUTIONS LAGUNA CAUQUENE 173- PUDAHUEL
eMail : HURRABAC173@GMAIL.COM Telefono : 2
Rancagua dgecs!
TIPO DE VENTA: DEL GIRO )
Santiago Santiago

Tabla 26: Empresas de hidraulica y equipamiento relacionado, elaboracién propia
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Electricidad

IM

SIMON HUMBERTO MUNOZ
MUNOZ k

Giro: SERVICIOS DE INSTALACION Y
MANTENCION ELECTRICAS, OBRAS MENORES
17 PONIENTE 01014 JARDIN DEL VALLE- TALCA
eMail ; SEITAL@SEITAL.CL Telefono ; 712642821
TIPO DE VENTA: DEL GIRO

JUAN PABLO HERRERA GARCIA

RUT: 15.138.111-1
GIRO(S): OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS PERSONALES N.C.P.,
TECNICO EN INSTALACIONES ELECTRICAS
45 oriente 9 sur 4576 Villa/Pob. Hacienda las Rastras , TALCA

(/] Lureye

GENERACION
“En Grupos Elecirdgencs o Mayor Stock del Pats”

ENRIQUE EDUARDO BUSTOS ZAMBRANO

RUT. 19,541, 757-1

TECNICO ELECTRICO INDUSTRIAL

€ mail: cr.constr com Fono:

Direccién: 17 Oriente, 17 % Norte A, Villa el Parque 2 Casa # 2927

JONATHAN FABIAN LOYOLA DIAZ

RUT: 16.003.158~1
GIRO(S): OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS PERSONALES N.C.P.
SONIDO E ILUM PARA EVENTOS, ARRIE Y MONT EQ AFINES,
INST Y MANT ELECT
VALLE DEL INDIO 442 , MAULE
TELEFONO: 74797487

L-IDENTIFICACION DEL OFERENTE:

1.- NOMBRE O RAZON SOCIAL: GENMOTORS

2.-  RWU.T.: 76.398.589-K

3.- DOMICILIO : CALLE OCHO #887 TALCAHUANO

4.-  CASILLA: .................. FONO: 9-62479973

Tabla 27: Empresas eléctricas, elaboracion propia

Construccién

CONSTRUCTORA JUAN EDUARDO
CALQUIN BARRIENTOS E.L.R.L.
Giro: CONTRATISTA EN OBRAS MENORES Y
MANTENC REPARAC DE OOCC E HIDRAULICAS
25 1/2 SUR 124 DON TOMAS- TALCA

eMail : JUANCAL35@HOTMAIL.COM Telefono : 0 0
TIPO DE VENTA: DEL GIRO

CONSTRUCTORA TELFORD EIRL
RUT 76.623.779-7
telfordchile.ltda@gmail.com
14 1/2 Norte S/N
Talca — Region del Maule

CONSTRUCTORA RANCURA SPA

9 Region del Maule,Talca,Maule,Sn Jose De Barros Negros

Tabla 28: Empresas constructoras, elaboracion propia

Corrientes débiles y sensores

4BullBlack

Jjtomatizacion

San Clemente

JULY DEL PILAR RIOS CASTRO
SERVICIOS TECNOLOGICOS
E.LR.L.

Giro: VENTA DE EQUIPOS Y SERVICIOS DE
TECNOLOGIA SEGURIDAD Y CONSTRUCCION
AV. CIRCUNVALACI N SUR 3035 202- VALDIVIA
eMail : july.rios@live.com Telefono :

TIPO DE VENTA: DEL GIRO

Valdivia

SERVICIOS INFORMATICOS ARIAS LIMITADA
\.'.‘ INFORM.SEQ.CNTAEQ OONP SOFTW SLMINT INST ELE EST M OBRA
MENCR
PASAE TDUANRDO OSSANDON 1853 VILLA FIALE S AMNCATLA
eMal  SANORQ 2980 WY Ol Teletore 00
TPO OF VENTA: DEL OO0
Rancagua

Tabla 29: Empresas de corrientes débiles y sensores, elaboracion propia
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Climatizacion y ventilacion

FRIMAX CLIMA SPA

Giro: COMPRA, VENTA, INSTALACION,
REPARACION ¥ MANTENCION AIRE

ACONDICIONADO

DOCAS 0202- TALCA

eMail : servicios_frimax@hotmail.com Telefono :
7123@2292

CLIMATIZACION JUAN LUIS
CONTRERAS VIERA E.LR.L.

Giro: CLIMATIZACION COMERCIAL,
RESIDENCIAL ¥ AUTOMOTRIZ. CONSTRUCCION
7 1/2 ORIENTE A 0202- TALCA

eMail : CONTACTO@FRIMAX,CL Telefone -

TIPC DE VENTA: DEL GIRC

L
1.-
SOLUCIONES TEGNOLOGICAS. INGENIERIALIMITADA
2-
3-
Metrapolitana

4.-

~IDENTIFICACION DEL OFERENTE:

NOMBRE O RAZON SOCIAL:

R.U.T.: 77.141.903-8

DOMICILIO : Ramén Subercaseaux 1258. Oficina 1204, San Miguel, Region

... FONO: +56 946283733

Santiago

CASILLA: ..............

76.482.801-1
SERVICIOS INDUSTRIALES Y COMERCIALES NATALIA CONTRERAS
NEGRETEELRL.

SubTipo EMPR. INDIVIDUAL RESP. LTDA.

Fecha inicio de actividades :02-03-2015

COMER DE INSUMOS Y MAT PARA IND. Y MANTENIMIENTO Y
REPARACION DE MAQ .

Santiago

Rut
Nomibre o Razn Social

Actividad (glosa)

1) 2

AIRES

DEL MAULE

Tabla 30: Empresas de climatizacion y ventilacion, elaboracion propia

Areas verdes y relacionad

as

RUT: 11.373.942-8
GIRO(S): OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS PER

GUILLERMO ANTONIO CERDA AREVALO

CONSTRUCCION Y MANT DE JARDINES Y AREAS VERDES
12'Y 13 ORIENTE 21 NORTE 1983 Villa/Pob. DON HORACIO , TALCA

SONALESN.CP

AREAS VERDES PATRICIA VALDES OPAZO E.IR.L.
5 Oriente 851 Of. 1 Talca Teléfono: 82286990

Tabla 31: Empresas de areas verdes y relacionadas, elaboracion propia

Suministros

SOCIEDAD COMERCIAL DEIK Y
COMPARIA LIMITADA
Giro: VENTAS AL POR MENOR DE OTROS
PROOUCTOS EN ALMACENES

NCP
Direccién : 8 ORIENTE No. 1378, TALCA

FERRETERIA INDUSTRIAL TALCA LIMITADA
GIRO: FERRETERIA
1 Norte 2310
Fono Ventas: 712534777 - 712534776 - 712534775 - TALCA
Finanzas: 712534770 - 712534771 / Fax Ventas: 712534801

®
FERRITAL

www ferrital.cl
E-mail; info@ferrital.cl

COSMOPLAS S.A.

GIRO: IMPORT Y DIST DE EQ HIDRAULICOS,
CALEFACCION, ELECTRICOS, CLIMATIZACION

LU

Santiago

Tabla 32: Empresas de suministros, elaboracion propia
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Fuera del marco regulatorio

= = e PN JERSON FLORES MUNOZ
_COMPROBANTE DE EGRES0S { j > Instalacion de Pulsadores para apertura de

i s puertas en pisos -1° y 1° de las Torres
Gioconda(2) y Leonardo(3),

Conserje sin iniciacion de actividades y realizando
actividades electricas

Agustin Lara, sin iniciaciéon de actividades
Tabla 33: Entidades fuera del marco regulatorio, elaboracién propia

Posicionamiento de competidores
El posicionamiento de la competencia relacionado con el rubro de edificios posee
particularidades propias para las ciudades de Talca y Curicd, muy distintas a lo que

podria suceder con los competidores de Santiago.

1. El rubro de mantenimiento de edificios en Talca y Curic6 no esta cubierto
directamente por empresas dedicadas de manera integral a este servicio
como sucede en Santiago, empresas como Compafiia Nacional, NiceSecure,

Integral Edificio, Mantiene - Facility Partner, s6lo por nombrar algunas.

2. Por el método de entrevistas a los administradores de edificios de Talca y
Curicé se logro identificar tres giros de mantenimiento general, pero sin
poseer trayectoria reconocida de mantenimiento en edificios y estar en el “top

of mind” de los administradores, estas son:

Mantenciones Guerra Spa: Dedicada principalmente al rubro de
reparaciones eléctricas, e incluso prestando servicios subcontratados a
otras empresas (sé6lo un administrador de Talca indic6 su presencia en
reparaciones el afio 2020).

Marcos Antonio Rozas Morales: No posee personal contratado

permanentemente, realiza cotizaciones individuales por distintas
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reparaciones segun necesidades de los administradores (este giro fue
indicado por dos administradores).

Induelec: Realiza mantenimiento principalmente a la industria de la zona
(realizé un trabajo de reparacion y montaje en un edificio debido a que el
usuario residente es duefio de la empresa y no se contaba con algun

especialista).

3. Existe un atomizado grupo de empresas y personas que prestan servicios
relacionados con edificios en distintos giros, tales como: reparaciones y
mantenimiento general, hidraulica y equipamiento relacionado, eléctrico,
construccion, corrientes débiles y sensores, climatizacion y ventilacion, areas

verdes y relacionados y suministros (fuera del marco regulatorio).

4. Considerando solamente el rubro de la climatizacion, existe una fuerte
competencia en la zona de Talca y Curico que cubre el mercado demandante
de edificios, pero principalmente en la instalacién de equipos. Se destaca que
una de las empresas esta alcanzando el “top of mind” entre los entrevistados,
lo que se debe a una fuerte generacion de publicidad digital y fisica en los

distintos edificios habitacionales y por respetar las normas de copropiedad.

5. Existen empresas establecidas fuera de Talca y Curic6 que han prestado
servicios a edificios, estos trabajos son relacionados a: corrientes débiles y
citofonia, sensores de humo, fugas importantes de agua en red de agua
potable, verificacion de red humeda, trabajos estructurales en piscina,
mantenimiento eléctrico de generadores, trabajos en redes de gas, entre

otros.

6. Existen personas naturales sin giro de empresa, relacionados con los
edificios que prestan servicios. Es una practica comun que se da
especialmente con los conserjes, que fuera de su horario de trabajo

desarrollan trabajos informales en la comunidad respecto a quehaceres que
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no estan contemplados a su contrato y perfectamente son servicios que
puede desarrollar una empresa establecida. La practica se entiende como
una forma de mejorar el ingreso de estos, pero se exponen a riesgos (no

estan cubiertos si se accidentan).

En la siguiente figura, se muestra la relacion cualitativa de posicionamiento de las
actuales empresas o entidades (incluyendo suministros) al mercado demandante
de edificios habitacionales y de oficinas en Talca y Curicé. Ha sido elaborado en

base a las entrevistas desarrolladas.

1. Posicionado por confianza alta GENMOTORS
Constructora
2. Posicionado por confianza, pero sin recurrencia

3. Posicionado por necesidad, pero baja confianza

Servicios
Informaticos Arias

Felipe Ignacio Limitada
] RojasBravo

4. Posicionado por necesidad, pero sin confianza

En rojo empresas directamente de mantenimiento integral

Hector Alejandro
Urra Calizario
FRIMAX

Guillermo Antonio|
Cerda Arévalo

July del Pilar Rios
Castro Servicios
tecnoldgicos E.I.R.L.

Soluciones
tecnoldgicas
Climatizacién Juan || Ingenieria Limitada
Luis Contreras Viera
E.LR.L.

Enrique Eduardo |
Bustos Zambrano
Maribel Andrea

Prieto Vilches

SEITAL:-
acrieias cLsRER: mrEsaALeS

TRATAMIENTO
nnnnnnn Constructora
TEFLFORD E.I.R.L.

Servicios industriales y

comerciales Natalia
- Contreras Negrete E.I.R.L.

Rozas Morales

Figura 6: Relacion cualitativa de posicionamiento empresas actuales respecto al cliente, elaboracion propia
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En rojo empresas directamente de

(+) Precio

10
mantenimiento integral 9
8
7
; 6Sqﬁlectric
FAT
5 w &
Constructora TRATAMIENTO
[ S Rancura SPA (*]_LH_’EJ;?
3
2
. NN PAPALNTD D LSTRIAL M‘\' M Juan Pablo .
(-) Calidad ) (+) Calidad
o 9 8 7 6 5 4 3 2 1 [ 1 2 4 5 6 7 8 9 10
Jonathan Fabian Maribel Andrea |1
Loyola Diaz Prieto Vilches
W‘ 2 [Guillermo Antonio| aLiaGrRO
1600 Cerda Arévalo
ieria Limitad Enrique Eduardo Climatizacion Juan
Ingenieria Limitada Bustos Zambrano | Luis Contreras Viera 3
E.L.R.L. FRIMAX
Maribel Andrea
gnacio Prieto Vilches - —— a
arcos Antonio
E GENMOTORS
Constructora Juan Eduardo > m,,.l.l- INI:I:,!:‘:EDI
Calquin Barrientos E.I.R.L.
:
— TEFLFORD E.I.R.L.
Guillermo Antonio| - — Sel:v}clos N
Areas verdes Patricia Cerda Arévalo July del P\Iar SIOS 7 Inforrr.lat.lcus Arias
Valdes Opazo E.I.R.L. Castr'o‘Serwcms Limitada
tecnologicos E.IL.R.L.
8 Servicios industriales y
Lara comerciales Natalia
Contreras Negrete E.I.R.L.
9
10
(-) Precio
Figura 7: Mapa de posicionamiento Precio - Calidad, elaboracion propia
N° | Empresa Fortaleza Debilidad
1 Sofilectric Realiza un mantenimiento No realiza gestion de Marketing, ni es
integral con profesionales de | reconocida en el segmento de edificios. La
la ingenieria y subcontrata al | empresa se enfocada a industria
personal técnico productiva a través de contratos
2 Induelec Posee personal técnico No es reconocida en el segmento de los
califica con alta experiencia edificios y esta enfocada a la Industria
productiva
3 Marco Antonio | Posee precios competitivos No cuenta con personal ni recursos, no
Rozas Morales cumple con plazos

Tabla 34: Fortalezas y debilidades de empresas de mantenimiento para segmento de
edificios de Talca y Curico, elaboracién propia
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N° Empresa Fortaleza Debilidad

1 Esacorp Experto en solucién de piscinas Sin presencia Local

2 J&D Tratamiento de aguas Personal calificado enfocada a industria productiva

3 Lureye Personal calificado enfocada a industria productiva

4 Ferrital Proveedor técnico de equipos Precio elevado

5 Deik Electricidad Proveedor técnico de | Stock acotado
componentes eléctricos

6 BuliBlack Experto en alarmas y | Sin presencia Local
automatizacion

7 Constructora Rancura 10 afios de experiencia en | Subcontrata al personal
construccion

8 M&M Ingenieria Integral Cuenta con buenos equipos en | No cuenta con personal estable
deteccién de fuga de agua

9 Juan Pablo Garcia Precio competitivo Poco presupuesto

10 | Cosmoplas Proveedor técnico de equipos Sin presencia Local

11 | IMMI Montajes, mantenimiento | Cuenta con recursos y personal | Enfocada a industria productiva

industrial especializado

12 | Hector Alejandro Urra Calizario | Alto conocimiento de Ingenieria Sin presencia Local

13 | Aires Maule Marketing y facilidad de pago Solo climatizacion

14 | Aliagro Alto stock en diversos Quimicos No realiza gestién de venta

15 | Guillermo  Antonio  Cerda | Trayectoria Sin recursos ni personal a cargo

Arévalo permanente

16 | FRIMAX Expertos en climatizacién Baja cobertura zonal

17 | Seital Unico proveedor calificado de | Falta de estrategia de marketing
cerco eléctrico en la zona

18 | Lincoyan Expertos en Riles y aguas servidas | Se enfocan a la construccion
sanitarias

19 | TeReparo Conectan oferta y demanda de | Sin presencia en la zona

reparaciones del hogar

20 | Servicios Informéticos Arias | Expertos informéticos y corrientes | Sin presencia en la zona
Limitada débiles

21 | Servicios industriales y | Ofertas detalladas para ser | Sin presencia en la zona
comerciales Natalia Contreras | adjudicados
Negrete E.I.LR.L.

22 | Constructora TEFLFORD | Experiencia en construccion de | No  desarrollan  mantenimiento
E.lLR.L. edificios preventivo

23 | Genmotors Precios competitivos No estan en la zona

24 | Maribel Andrea Prieto Vilches Diversificacibn en hidraulica y | Sin estrategia de Marketing

ferreteria

25 | Climatizacién Juan Luis | Trayectoria en Talca Sin estrategia de Marketing
Contreras Viera E.l.R.L.

26 | Enrique  Eduardo  Bustos | Conocimiento técnico en | Sin recursos, ni estrategia de
Zambrano electricidad industrial marketing

27 | Soluciones tecnoldgicas | Soluciones de Ingenieria | Sin presencia en la zona
Ingenieria Limitada detalladas

28 | Felipe Ignacio Rojas Bravo Trayectoria en gasfiteria Sin  recursos, ni estrategia de

marketing

29 | Constructora Juan Eduardo | Experiencia en  construccion | Realiza subcontrataciones
Calquin Barrientos E.I.R.L. hidraulica

30 | Hidro-Bombas Posee motobombas reconocidas | Débil servicio post venta

en el mercado

31 | Guillermo  Antonio  Cerda | Trayectoria en mantenimiento de | Sin recursos, ni estrategia de

Arévalo areas verdes marketing
32 | Areas verdes Patricia Valdes | Trayectoria en mantenimiento de | Sin estrategia de marketing
Opazo E.l.R.L. areas verdes

33 | July del Pilar Rios Castro | Experiencia en solucion de | Sin presencia en la zona
Servicios tecnoldgicos E.I.LR.L. | comunicacién en citofonia

34 | Agustin Lara Rapidez en realizar mantenimiento | Sin iniciacion de actividades, ni
de piscinas garantias

35 | Jonathan Fabian Loyola Diaz Pequefias reparaciones eléctricas | Sin iniciacion de actividades, ni
rapidas garantias

36 | Conserjes Confianza Sin iniciacion de actividades, ni
garantias

Tabla 35: Fortalezas y debilidades de empresas que prestan servicios al segmento de edificios de Talca
y Curicd, elaboracion propia
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Anexo N°7: Flujo de operaciones

Mantencién Preventiva Programada

(r—

Avisos de Mantenclon
Prevebliva Planificada

=

R
Programacion de

—

JEENE. N

Rescatar Pauta de
frabajo de base de
datos y revisar {mejora

Mantencian Planficada

trabajos a 2
samanas

Dispaner de

Materiales y

Repuestos.

—
k 4
Desarrollar Pauta
2 Trabajo tiene Pauta de M wearrar va
de Trabajo
Trabajo?
Si

Base de Datos

Disponer de Recursas

cortinua)

Orden de Trabaje de

Ejecutary

protecolizar rabaje

h 4
Generar detalls del
senicio; deseripcion de
trabajes
e

Guardar detalle del

servicio y
E ‘;\ profocolizaciin
Facturar segin Confrato
—
Guardar en Sistema

]

Factura y Cabro

Ingreso Contable

PASO FINAL ESTANDAR

Figura 8: Flujo de operaciones para mantenimiento preventivo programable, elaboracién propia
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Aviso de Averia

é‘}smm W Aviso de Averia
{Saliciud de trabaja)

Recapeidn de Aviso
de Avaria

O—0

Inicio da Aueria
proceso

Detzlle segan
categorizcidn

=

| Categorizar Aviso de
Averia en: Emergencia -
Urgencia - Programable

i

b~
Orden de Trabajo

segun fipo

Realzar Trabajo
segun fipo

Obtenar informacion
del Equips o
Irstalacidn desde
base de dales

o |

Guardar Aviso de
Averia categonizado en
base de datas |

Guardar apertura de
0T con recurso
destinado

Figura 9: Flujo de operaciones para avisos de averias, elaboracion propia

Pagina 66 de 93



(Emergencia durante horanag
laboral?

OT del dia

Reagignar Recurse
aEmergencia

i Hay recursa
libre?

‘ Liberar parte de Recurso
Llamar a Recurso coma avanzada, priofizar LEs posible liberar el
da Turna envio de Supervsar recurso en >thara y
Operacionas re-programar?
‘ \, J
¥
L )
= = = =
Envio de Recurso Envio de Recursn BB Envin de Recurso
de Tumao de Avanzada nmediatamente
A J

Aviso de Averia - EMERGENCIA

Generar detale del =
Ejecutary senvicio: descripeion de
protocolizar irabajo frabajos, andlisis de Facturar segin Conlrato
Averia

=
Orden de Trabajo
tipo EMERGENCIA

Guardar en Sistema

Guardar apertura de
OT con recurso
destinada

=

Faclura y Cabro

Guardar detalle del Ingreso Cantable
PASD FINAL sentoy
ESTAMDAR

protocolizacian |

Figura 10: Flujo de operaciones para avisos de averias tratados como emergencias, elaboracion propia
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Aviso de Averia - URGENCIA

Guardar apertura de

4 Urgencla durante horarlo
labaral?

Reasignar recurso a
Urgancia

i Hay recursa
libra?

Liberar parte de recurso
como avanzada, pricrizar
envio da Superviser
Operacionas

Llamar a Recurso
da Tumao

= =
Envio de Recurso Emvio de Recurso
de Tumao de Avanzada

[
Envio de Recurso

inmediatamente

r
= Generar detalle del E |
Orden de Trabajo Ejecutary senvicio: descripcion de . .
ipo URGENCIA protocoizar rabajo rabajos, andlisis de RGOl ColEl]  Guardaren Sistama

Averia

QT con recurso
destinada

= : |

Factura y Cobro

| Guardar detalle del
Senicio y
protocolizacion

Ingreso Contable |

PASO FINAL
ESTANDAR |

Figura 11: Flujo de operaciones para avisos de averias tratados como urgencias, elaboracion propia
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|
! | Compra de materiakes
—— .
Enviar Supervisar repuestos, asignar

| de Operaciones . Recursos
. durante ler dia |

labaral

Ejecutar y

protocolizar trabajo

=

Orden da Trabajo
Programable

Ganerar detalle del
sarviclo: dascripoion de

Guardar apertura de

OT con recurso Irabajes, andlisis de
Lavantar condiciones de dastinado | Averia __ |
|a averia, planificando .
repueslos y programa de Guarﬂa;mzﬁﬁdsaimm ¥
intervencin
= |
FEETEREE NEHIEED Guardar en Sistema

Eenera detalle del senicio &
realizar segun Confratn y enviar
a Chente

—_—

= |

Guardar en
Sisterna |

Aviso de Averia - PROGRAMABLE

]

i Detalle aceptado par
Chente?

Faclura y Cabro

| PASC FINAL

Ingreso Cantable ESTANDAR

Escalar a Gerencia para; explicar mayor
detalle al cliente, negaciar, verificaciones
warias

Figura 12: Flujo de operaciones para avisos de averias tratados como programables, elaboracién propia
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Solicitud de Trabajo

1 Es Clienle nueva?

E?Iiente soRcita
presupussto de
frabaje

Macesidad dal Cliente

Rescatar N° da Cliente
da Base de Datoes

Realizar Trabajo

"y i
a3

Escalar a Gerencia para: explicar
mayor delalle al chente, negociar, L Trabajo aceplado por
verificaciones vanas el ciente?

Registrar v asignar N° de Clienta

@ indexar en base de datos

LN

rg'gnarar Numero de OT da

Presupuasio

¥

-
f@} Realzar wisita y

levantamiznte para
presupuastar

v

Dedinir programa con
recursos, matariales v
repuestos

P

[~

Emitir Presupuesto al Cliente

Figura 13: Flujo de operaciones para solicitud de trabajo, elaboracién propia
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Anexo N°8: Carta Gantt puesta en marcha

Tler’npo 2do mes (dias) 3er mes (dias)
(dias) Responsable
Constitucién empresa 30
Creacién de empresa (web/notaria) 5 Equipo Gestor
Inscripcidn registro de comercio (CBR) 6 Equipo Gestor
Publicacién (Diario Oficial) 1 Equipo Gestor
Inicio de actividades y obtencidn de RUT (SI1) 5 Equipo Gestor
Contador 6 Equipo Gestor
Registro de marca (INAPI/nic.cl) 15 Equipo Gestor
Permisos 19
Certificado de Informaciones Previas (Municipalidad) 5 Equipo Gestor
Certificado de Calificacién Técnica (Seremi de Salud) 10 Equipo Gestor
Patente Comercial (Municipalidad) 6 Equipo Gestor
49
Desarrollo de Marketing 7 A. Marketing
Frases radiales 42 A. Marketing
Desarrollo de Landing Page 8 A. Marketing
Desarrollo de plataforma 25 A. Marketing
Google Ads 2 A. Marketing
Afiches (500) 2 A. Marketing
Gestidn sitio web y redes sociales 30 A Marketing
Folletos técnicos (400) 8 A. Marketing
Eventos especiales inicio de actividades AC (2/afio) 1 A. Marketing
Actividades promocionales (2/mes) 5 A. Marketing
Relaciones publicas (1/mes) 37  A. Marketing
i 81
Definicidn de perfil de cargo 5 Equipo Gestor
Oferta de empleo 40 Equipo Gestor
Contratacion 60 Equipo Gestor
CARGO 1: Gerente 10 Equipo Gestor
CARGO 2: Ingeniero Lider 11 Gerente
CARGO 3: Supervisor de Operaciones 11 Gerente
CARGO 4: Asistente Comercial (doble funcién - analista Gerente
de ing afio 1) 11
CARGO 5: Analista de Marketing 11 Gerente A contrat: afio 2
CARGO 6 . Técnicos A-B-C 21 Ingeniero Lider
Apertura de Oficina Central Curico 15 Gerente
Localizacién de Empresa (TALCA) 44
Estudio de localizaciéon 15 Equipo Gestor
Proceso de negociacion 10 Equipo Gestor
Contrato de arriendo 5 Equipo Gestor
Layout de oficinas 10 Equipo Gestor
Compra de mobiliario 7 Equipo Gestor
Compra de articulos de oficina inicial 2 A. Comercial
Equiposy i de trabajo 30
Proceso de cotizacion 14 Ingeniero Lider
Proceso de compra 16 A. Comercial
Vehiculos de trabajo 29
Proceso de cotizacion 14 Equipo Gestor
Proceso de compra 5 Equipo Gestor
dep io I (EPP) 30
Proceso de cotizacién 14 A Comercial
Proceso de compra 16 A. Comercial
Otras Negociaciones 30
Mutualidades 30 Equipo Gestor
Caja de compensacion 30 Equipo Gestor
Seguros Complementarios 30 Equipo Gestor

Figura 14: Carta Gantt puesta en marcha, elaboracion propia
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Anexo N°9: Antecedentes plan financiero

Anexo N°9.1: Estimacion de ingresos por ventas

El ingreso por ventas se estima sobre la base de la captura de clientes existente en
las ciudades de Talca y Curicé. El mercado anual estimado alcanza la cifra de
$1.146.000.000 (364 edificios habitacionales y de oficinas) y $1.520.400.000 (403

edificios de todos los segmentos).

Los ingresos por ventas proyectados se estiman conforme a la captacion de
mercado, distribuidos en dos etapas, la primera del afio 1 al afio 3, que considera
364 edificios de los segmentos principales que tienen un gasto promedio de $
262.363 por edificio. La segunda, afios 4 y 5, 403 edificios que incluye todos los

segmentos, con gastos promedios de $314.392 por edificio.

ALTA CONFIABILIDAD estima captar el 25% del mercado durante el primer afio de
operacion, es decir, $286.500.000 y de esta manera aumentar progresivamente las
ventas hasta alcanzar el 80% del mercado, cifra que asciende a $1.216.320.000 al

final del quinto afio de operacion.

Se observa que el crecimiento durante los primeros 3 afios de operacion es bastante
aceptable, debido a la focalizacidén en los segmentos edificios habitacionales y de
oficinas, creciendo aceleradamente en el cuarto y quinto afio de operacion al incluir

todos los segmentos.

Anexo N°9.2: Detalle de inversiones

En las siguientes tablas se muestra el detalle de las inversiones a realizar:

Inversién en vehiculos

Inversion en vehiculos ($)
Item Descripcion Cant. Valor unitario Total
1 |Camioneta DC, 4 x 2 2 20.000.000 40.000.000
2 |Camioneta adicional reemplazo y mayor demanda 1 20.000.000 20.000.000
Total 3 60.000.000

Tabla 36: Inversion en vehiculos, elaboracion propia
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Es necesario citar que acorde al andlisis efectuado para la provision de vehiculos

de trabajo, se decidié considerar la adquisicién de estos, debido a que la opcién de

leasing no es factible, puesto que las empresas arrendadoras solamente lo realizan

con sociedades formadas, que tengan cierta antigiiedad y posean una carpeta

tributaria con facturacion sobre 40 millones de pesos mensuales, vale decir, no

aplica para empresas nuevas como ALTA CONFIABILIDAD.

Inversion pagina web

Puesta en marcha empresa y gastos iniciales de marketing ($)

Item Descripcion S
Constitucién empresa
1 |Creacién 30.000
2 |Inscripcidon 80.000
3 [Publicacion diario oficial 60.000
4 |Inicio de actividades 0
Permisos
5 |Certificado Inf. previas 15.000
6 |[Certificado de calificacidn técnica 90.000
7 |Patente comercial 120.000
Marketing inicio de actividades

Desarrollo y gestion sitio web y redes sociales 2.200.000

9 |Organizacion de eventos especiales 1.500.000
10 [Tarjetas, afiches y documentos técnicos 500.000
11 |[Relaciones publicas y otras actividades 500.000
12 |Otras actividades e imprevistos 500.000
Total 5.595.000

Tabla 37: Gastos puesta en marcha e iniciales de marketing, elaboracion propia

Solamente se incluye en la inversion el desarrollo del sitio web. Los demas gastos

seran solventados con capital de trabajo.
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Inversion en equipos, instrumentos y herramientas

Equipos, instrumentos y herramientas

Item Costo
1 |ENGRASADORA MANUAL - MANNESMANN M 470 S 50.000
2 |ACEITERA - UMETA K500FLEX $ 50.000
3 |ESTACION DE LIMPIEZA DE PIEZAS - JBM 50632 LIMPIADORA DE PIEZAS $ 200.000
4 |EXTRACTOR DE RODAMIENTOS Y POLEA - SILVERLINE MS23 $ 60.000
5 |EXTRACTOR HIDRAULICO PARA RODAMIENTOS - CGOLDENWALL 15T S 100.000
6 |JUEGO DE EXTRACTOR DE PERNOS - KKMOON S 50.000
7 |JUEGO DE MACHOS Y TERRAJAS - MANNESMANN M53255 $ 150.000
8 |POLIPASTO MANUAL DE CADENA Y TRIPODE - SILVERLINE 633705 $ 500.000
9 |AMOLADORA ANGULAR - BOSCH PROFESSIONAL GWS $ 100.000
10 |TALADRO PORTATIL - MAKITA HP457DWE S 400.000
11 |ALICATES MECANICOS - BOSCH PROFESSIONAL $ 60.000
12 |JUEGO DE ALICATES DE BLOQUEO - WORKPRO $ 60.000
13 |LINTERNA LED $ 50.000
14 |LLAVE DE CADENA - SILVERLINE 675121 $ 60.000
15 |LLAVES STILLSON - BAHCO 361-24 LLAVE TUBO STILLSON 24, 61 CM S 60.000
16 |GALGAS PARA ESPESORES - FACOM SC.1618 $ 40.000
17 |COMPRESOR DE AIRE - COMPRESOR DE AIRE 100 LITROS 2HP $ 700.000
18 |BANCO DE TRABAJO - KUPPER 70412-7 — SET PARA TALLER $ 2.200.000
19 |DESTORNILLADORES Y LLAVES “PHILIPS” S 40.000
20 |PINZAS DE PRESION S 30.000
21 |DETECTOR DE VOLTAJE $ 30.000
22 |MULTIMETRO $ 80.000
23 |[CAMARA TERMICA S 300.000
24 |PULSERA ANTIESTATICA S 5.000
25 |TALADRO ATORNILLADOR S 300.000
26 |EQUIPO DE SOLDADURA ELECTRICA $ 300.000
27 |REMACHADORA $ 22.000
28 |MARTILLO O MAZA $ 10.000
29 |LLAVES ALLEN Y TORX S 20.000
30 [SONOMETRO $ 100.000
31 |EQUIPO PARA VERIFICACION DE LA CONTINUIDAD DE LOS CONDUCTORES ACTIVOS $ 50.000
32 |[BOMBA DE PRESION HIDRAULICA $ 100.000
33 |[BOMBA HIDROLAVADORA PARA 100 KG/CM2 DE PRESION CON KIT DE PETROLEADO $ 110.000
34 |JUEGO DE MANOMETROS DE ALTA Y BAJA PRESION S 150.000
35 |[DETECTOR DE FUGAS DE GASES $ 100.000
36 |TERMOMETROS S 80.000
37 |MEDIDOR DE CAUDALES $ 50.000
38 |ANALIZADOR DE PH Y DUREZA $ 40.000
39 [LIMAS S 20.000
40 |ARCO DE SIERRA PARA METAL $ 10.000
41 [CALIBRES Y GALGAS $ 50.000
42 |REGLA GRADUADA $ 20.000
43 |PIE DE METRO S 30.000
44 |ESCUADRA S 22.000
45 |FLEXOMETRO S 5.000
46 [MICROMETRO $ 18.000
47 |GONIOMETRO $ 28.000
48 |SENSORES DE 10T $ 300.000
49 |ANALISIS DE VIBRACION $ 400.000
50 |SENSORES DE ACEITE Y LUBRICANTE $ 400.000
51 |CAUTIN S 25.000
52 |CAJA DE HERRAMIENTAS $ 250.000
53 [SET DE BROCAS HSS $ 70.000
54 |[BROCA PERCUSION S 20.000
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55 |[CONJUNTO AVELLA.TRIP/FILO $ 20.000
56 |[CONJUNTO MACHOS Y TERRAJAS MANUALES S 50.000
57 |PORTA MACHO S 30.000
58 |PORTA TERRAJA $ 30.000
59 |KIT DE INSERTOS HILOS $ 50.000
60 |KIT DE HERRAMIENTAS DE CORTE S 100.000
61 |[PANTALLA DE PROTECCION MULTIFUNCIONAL S 50.000
62 |CASCO AUTOMATICO DE SOLDADURA $ 80.000
63 |SET DE LLAVES PUNTA CORONA $ 60.000
64 |LLAVE TIPO C $ 30.000
65 |LLAVE PUNTA DE GOLPE S 30.000
66 |BARROTE FUERZA $ 40.000
67 |BARROTE FUERZA ARTICULADO S 50.000
68 [JUEGO DE DADOS MULTIDIRECCIONAL $ 35.000
69 [JUEGO DE DADOS DE IMPACTO $ 50.000
70 |SET DE DESTORNILLADORES AISLADOS S 80.000
71 [JUEGO DESTORNILLADOR ZEBRA ELECTRONICA S 60.000
72 |SET DE LLAVES HEXAGONALES $ 20.000
73 |KIT LLAVES DE TORQUE S 300.000
74 |ADAPTADOR MEDIDOR TORQUE DIGITAL S 100.000
75 |NIVEL VISOR S 10.000
76 |SET DE ALICATES $ 35.000
77 |MORDAZA PRESION $ 15.000
78 |TIJERA UNIVERSAL $ 20.000
79 |KIT SARGENTOS $ 30.000
80 |CORTADOR DE TUBOS S 20.000
81 |CUCHILLO ERGONOMETRICO $ 15.000
82 |PARTIDOR DE TUERCAS $ 20.000
83 |ALICATE PELACABLES $ 18.000
84 |NAPOLEON S 35.000
85 [JUEGO DE GANCHOS S 30.000
86 |PUNTA CENTRO $ 15.000
87 [JUEGO DE BOTADORES $ 16.000
88 |[CONJUNTO DE LIMAS $ 16.000
89 [CUENTA HILOS $ 20.000
90 |ESCALERA PLEGABLE S 150.000
91 |KIT MECANICO S 350.000
92 |KIT ELECTRICO $ 350.000
93 |ALARGADOR CORRIENTE $ 20.000
94 |PORTA POWER S 170.000
95 [PLATO MAGNETICO S 15.000
96 |LETRAS DE GOLPE 5 MM $ 15.000
97 [PISTOLA MANUAL CARTUCHOS $ 23.000
98 |MESA DE TALLER PLEGABLE $ 200.000
99 [CARRO DE TRANSPORTE S 60.000
100 |[FRESADORA ELECTRONICA S 50.000
101 |PISTOLA DE IMPACTO $ 350.000
102 |ALINEACION DIGITAL POR EJES $ 550.000
TOTAL $  12.358.000

1 |ARRIENDOS VARIOS S 4.642.000

2 |FUNGIBLES (DISCOS ABRASIVOS, BROCAS, ETC.) $ 3.000.000

TOTAL $ 7.642.000

GRAN TOTAL $  20.000.000

Tabla 38: Inversion en activos fijos, equipos, instrumentos y herramientas, elaboracion propia
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La inversion alcanza $12,5 millones, cabe mencionar, que los arriendos varios estan

incluidos en los gastos de subcontratacion y los fungibles se financian con capital

de trabajo.

Inversion en activos fijos oficina

Inversién en activos fijos oficina ($)
Item Descripcién Cantidad Valor unitario Total
1 |Computador 6 700.000 4.200.000
2 |Escritorio 6 50.000 300.000
3 |[Silla de escritorio 12 40.000 480.000
4 |Impresora 1 600.000 600.000
5 [Meson de trabajo 1 150.000 150.000
6 |Silla de trabajo 5 30.000 150.000
7 |Estante 2 150.000 300.000
8 |[Fichero 1 100.000 100.000
9 |[Repisa 3 30.000 90.000
10 |Basurero 3 10.000 30.000
11 |(Comedor 1 200.000 200.000
12 |Refrigerador 1 300.000 300.000
13 |Microondas 1 60.000 60.000
14 |Hervidor 2 25.000 50.000
15 |Vajilla 12 4.000 48.000
16 |Vasos 12 2.000 24.000
17 |Varios 100.000 100.000
Subtotal 7.182.000
18 |Imprevistos 718.200
Total 7.900.200
Tabla 39: Inversion en activos fijos oficina, elaboracion propia
Anexo N°9.3: Detalle de gastos
Gastos de remuneraciones
Dotacidn proyectada
Item Cargo Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

1 |Gerente 1 1 1 1 1

2 |Ingeniero Lider 1 1 1 2 2

3 |Supervisores 0 2 2 2 2

4 |Analista Marketing 0 1 2 2 2

5 |Técnicos (A, By C) 3 3 5 6 6

6 |Asistente Comercial 1 1 1 1 1

Total 6 9 12 14 14

Tabla 40: Dotacion proyectada, elaboracion propia
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Gastos remuneraciones anuales proyectados ($/afio)

Item Cargo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

1 |[Gerente 24.000.000 24.000.000 24.000.000 24.000.000 24.000.000
2 |Ingeniero Lider 19.200.000 19.200.000 | 19.200.000 38.400.000 38.400.000
3 |Supervisores - 28.800.000 | 28.800.000 28.800.000 28.800.000
4 |Analista Marketing - 12.000.000 | 24.000.000 24.000.000 24.000.000
5 |Técnicos (A, ByC) 28.800.000 28.800.000 48.000.000 57.600.000 57.600.000
6 |Asistente Comercial 7.200.000 7.200.000 7.200.000 7.200.000 7.200.000
7 |Contador a honorarios 4.200.000 4.200.000 4.200.000 4.200.000 4.200.000

Total 83.400.000 124.200.000 | 155.400.000 | 184.200.000 184.200.000

Tabla 41: Gastos remuneraciones proyectados, elaboracién propia

Gastos oficina

Gastos fijos oficina ($)
Item Descripcién $/mes $/afio

1 |Arriendo oficina (Talca) 1.200.000 14.400.000
2 |Teléfono/Internet 120.000 1.440.000
3 |Papel impresora 40.000 480.000
4 |Utiles de oficina 50.000 600.000
5 |Insumos de aseo 50.000 600.000
6 |Electricidad 80.000 960.000
7 |Agua 50.000 600.000

Total 1.590.000 19.080.000

Tabla 42: Gastos anuales oficina, elaboracién propia

Los gastos de oficina tienen un crecimiento anual de 10%.

Gastos mantenimiento y operacién camionetas

Gastos fijos mantenimiento y operacién 3 camionetas DC 4 x 2 ($)
Item Descripciéon $/mes $/afio

1 [Mantenimiento 2 camionetas 250.000 3.000.000
2 |Combustible 2 camionetas 500.000 6.000.000
3 |Imprevistos 100.000 1.200.000
Subtotal 850.000 10.200.000

4 |Gastos camioneta adicional reemplazo 425.000 5.100.000
Total 1.275.000 15.300.000

Tabla 43: Gastos anuales mantenimiento y operacion camionetas

Se consideran constantes para todos los afios.

, elaboracion propia
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Gastos elementos de proteccion personal proyectados

Gastos fijos elementos de proteccion personal ($)

Item Descripcion Cantidad Precio un. ($) | Total $/afio
1 |Zapato de seguridad 12 38.000 456.000
2 |Chaleco gedlogo 12 5.000 60.000
3 [Casco de seguridad 6 7.000 42.000
4 |Buzos de trabajo 6 12.000 72.000
5 |Guantes 50 2.200 110.000
6 |Antiparra clara 30 5.000 150.000
7 |Antiparra oscura 20 5.000 100.000
8 |Protector auditivo 5 30.000 150.000
9 |Elementos de proteccidn para soldar 1 280.000 280.000
10 |Imprevistos y otros 142.000

Total 1.562.000

Tabla 44: Gastos elementos de proteccién personal, elaboracion propia

Se estima un incremento anual proporcional al aumento de la dotacion.

Gastos fijos elementos proteccién personal proyectados ($/afio)
Descripcion Ao 1 Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Ao 5
Dotaciéon proyectada 6 9 12 14 14
Total 1.562.000 2.343.000 3.124.000 3.644.667 3.644.667

Tabla 45: Gastos elementos de proteccién personal proyectados, elaboracién propia

Gastos de ventas

Los gastos de ventas ascienden a $7.700.000 y estan referidos a la gestion de

marketing considerada en el presupuesto anual, constante para todos los afos.

Gastos subcontratacién de trabajos
Se contempla subcontratar algunos servicios muy especializados, los cuales
disminuirian a medida que la empresa se consolida y obtiene un importante know

how, estimados sobre la base de los ingresos por ventas anuales.

Gastos variables por subcontratacién anual ($/afio)
Cargo Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Aiio 4 Ao 5
% Ingresos por ventas 15% 10% 5% 5% 5%
Total 42.975.000 34.380.000 | 22.920.000 45.612.000 60.816.000

Tabla 46: Gastos variables por subcontratacion, elaboracion propia
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Gastos variables insumos, repuestos y materiales

El gasto en insumos, piezas, repuestos y materiales, se estiman sobre la base de

los ingresos por ventas anuales.

Gastos variables insumos, repuestos y materiales proyectados ($/afio)
Descripcion Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
% Ingresos por ventas 20% 25% 30% 30% 30%
Total 57.300.000 85.950.000 | 137.520.000 | 273.672.000 364.896.000

Tabla 47: Gastos variables proyeccion insumos, materiales y repuestos, elaboracién propia
Anexo N°9.4: Calculo tasa de descuento

Tasa libre de riesgo Rf, BCP a 5 afios

Renta Fija Tasa  Var.
BCU 5 ANOS ([Delay 48 hrs.) 0,41 0,00
BCU 10 ANOS (Delay 48 hrs.) 1,41 +0,02
BCU 20 ANOS (Delay 48 hrs.) 2,10 +0,10
BCP 2 ANOS (Delay 48 hrs.) 1,35 +0,05
BCP 5 ANDS (Delay 48 hrs.) 2,80 '0,01
BCP 10 ANOS (Delay 48 hrs.) 438 +0,01
DEP % 3 MES 0,24 -0,06
DEP $ 1 ANO 0,82 +0,01
DEP UF 1 ANO -0,76 +0,06

Tabla 48: Tasa libre de riesgo, fuente: https://larrainvial.finmarketslive.cl/, actualizada 10/06/2021

Tasa de descuento a perpetuidad

Para el calculo de la tasa de descuento a perpetuidad, se considera como tasa libre
de riesgo Rf, a bonos del Banco Central en UF a 30 afios equivalente a 1,96%

modificado a moneda nominal, es decir, incluye la inflacion.

Ademas, de acuerdo al informe de politica monetaria de marzo de 2021, la inflacion
aumentara momentaneamente en los proximos meses, para luego ajustarse a la

meta de 3% del Banco Central.
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Bonos en UF a 1 ano (BCU, BTU)
Bonos en UF a 2 anos (BCU, BTU)

0
0
[J Bonos en UF a 5 afios (BCU, BTU)
0
0
0

4

Bonos en UF a 10 anos (BCU, BTU)

0,02
0,86

Bonos en UF a 20 anos (BCU, BTU)
Bonos en UF a 30 anos (BCU, BTU)

-1,32
0,02

-1,28
0,01

1,61

-1,19
0,16
1,08
173
1,96

-1,08 -1,01
0,36 0,41
1,33 139
1,90 2,00
2,15 2,40

1,05
0,41
1,41
2,10
237

Tabla 49: Bonos Banco Central en UF a 30 afios, https://si3.bcentral.cl/informativodiario/secure/main.aspx

Por lo tanto, Rf = 1,96% + 3% = 4,96%

Premio por riesgo de mercado (E(rm) - Rf)

Ventana 2017- | 2017- | 2017- | 2017- | 2017- | 2017-
2021 | 2022 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027
p ioR
romedio Retorno de 8,47% | 8,48% | 843% | 847% | 839% | 837%
Mercado Esperado
Tasa Libre de Riesgo 1,48% | 1,48% | 1,48% | 1,48% | 1,48% | 1,48%
Promedio por Riesgo d
romecio por RIesgo e | ¢ o900 | 7,00% | 6,95% | 6,99% | 1,48% | 6,89%
Mercado Esperado

Tabla 50: Premio por riesgo esperado, fuente: articulo de investigacién C. Maquieira s.f.

Anexo N°9.5: Flujo de caja a perpetuidad

Flujo de caja a perpetuidad ($)

Descripcion Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Resultado después de impuestos 31.624.304 27.066.184 56.565.630 | 257.583.287 | 400.015.377
Depreciacion 15.862.036 15.862.036 15.862.036 3.862.036 3.862.036
Inversién total -82.600.200
Inversidn en capital de trabajo -30.260.127
Valor presente flujos a perpetuidad 2.478.486.797
Flujo de caja a perpetuidad -112.860.327 47.486.340 42.928.220 72.427.666 | 261.445.323 | 2.882.364.210
VAN ($) 1.379.232.735 | Tasa 18,30%
TIR 115%
Payback (afios) 2,9

Tabla 51: Flujo de caja a perpetuidad, elaboracién propia
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Anexo N°9.6: Analisis de sensibilidad

Se complementa la sensibilizacién considerando el 80% de los ingresos por
ventas y manteniendo los gastos de la empresa, con el estado de resultados

correspondiente.

Estado de resultados 80% de los ingresos estimados ($)
Descripcidn Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Ao 5

Ingresos por ventas 229.200.000 | 275.040.000 | 366.720.000 729.792.000 973.056.000
Costo de ventas -86.100.000 | -114.750.000 | -185.520.000 | -331.272.000 | -422.496.000
Utilidad bruta 143.100.000 | 160.290.000 | 181.200.000 398.520.000 550.560.000
Gasto de ventas -7.700.000 -7.700.000 -7.700.000 -7.700.000 -7.700.000
Gastos administrativos -19.080.000 | -20.988.000 | -23.086.800 -25.395.480 -27.935.028
Gastos operacionales -114.437.000 | -147.423.000 | -148.744.000 | -191.156.667 | -206.360.667
EBITDA 1.883.000 | -15.821.000 1.669.200 174.267.853 308.564.305
Depreciacion -15.862.036 | -15.862.036 | -15.862.036 -3.862.036 -3.862.036
Amortizacién 0 0 0 0 0
EBIT -13.979.036 | -31.683.036 | -14.192.836 170.405.817 304.702.269
Otros gastos no operacionales 0 0 0 0 0
Otros ingresos no operacionales 0 0 0 0 0
Utilidad (pérdida) antes de impuestos -13.979.036 | -31.683.036 -14.192.836 170.405.817 304.702.269
Impuesto a la renta (27%) - - - -46.009.571 -82.269.613
Beneficio tributario 3.774.340 8.554.420 3.832.066

Utilidad (pérdida) después de impuestos| -13.979.036 | -27.908.696 -5.638.416 128.228.312 222.432.657

Tabla 52: Estado de resultados a 5 afios, 80% de los ingresos por ventas, elaboracién propia
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Anexo N°10: Presupuesto tipo de mantenimiento integral de

edificios

ALTA
CONFIABILIDAD

Mantenimicnte Integral

| Cliente: XXXXXX

| Edificio: XXXXX

| Fecha: XX.XX.20XX

Cronograma preventivo de mantenimiento

ltem Descripcion Mes
Mantencion / Revision Mantencion (M) o Revision (R) M| A J|J|A|S|O|N|D
1 |Repasa sellos de hojalateria y techumbres 1M al afio
2 |Limpia sifones, desagiies y sumideros 4 My 8R al afio M| R R|R|[M[R|R|M
3 Grupo electrc')gen’o (al margerﬁ de hacer funcionar este 3 M al afio M M
equipo cada 15 dias, por 5 min)
4 |lluminacién emergencia 1R al mes R|R R{R|R|R|[R|R|R
5 |Presurizacién escaleras 2 M al afio M M
6 |[Tableros eléctricos, enchufes e interruptores 2 M al afio M M
7 |Sala de bombas 1M al mes M| M MIM(M|{M|M[M|M
8 |Alcantarillado 2 My4Ralafio M R M R
9 |Medidores y/o remarcadores de agua caliente y fria 1R al mes R|R R{R|R|R|[R|R|R
10 Vél\‘/ula‘s reductoras de pres‘ién/llaves de paso crie sistema 3My9Ral afio mlr rRlimlrlrlRIMIR
sanitario (al margen de abrir y cerrar cada 15 dias)
11 |Sala de basura (compactador) 4 M al afio M M
12 |Pozo sentina 3My9Ralafio M| R R R|{R|R R
13 |piscina 1M ala semana en invierno Ml m M Mimlm M
3 M a la semana en verano
14 |Pintura piscina 1 M al afio M
15 |Citofonia y CCTV 4 M al afio M M M
16 |Portones vehiculares 4 My 8R al afio M| R M|[{R|[R|M|R|R|M
17 |Sensores de humo y alarmas 2My4Ralafio M R M R
18 |Red de incendio y red humeda 2 M al afio M M
19 |Riego automatico 2 M al mes M|IM|M|M M(M[MIM|M|M|M
20 |Puertas, bisagras, quicios y brazos hidraulicos 3 M al afio M M M
21 |Limpieza estanque de agua 2 M al afio M M
Tabla 53: Cronograma preventivo de mantenimiento, elaboracion propia
Oferta Costo sin IVA
Un afo de mantenimiento integral del edificio considerando los 21 items del cronograma SXX.XXX
preventivo de mantenimiento y detallado en las especificaciones técnicas que son parte
integrante del contrato.
Incluye:
1. Web de gestion de mantenimiento.
2. Mano de obra, Revision (R) y Mantenimiento preventivo (M)
3. Lubricacién.
4. Quimicos de piscina.
5. Analisis de temperatura, vibraciones, hermeticidad y funcionamiento operativo.
6. Visita por garantia de trabajos de mantenimiento.
No Incluye:
1. Materialesy repuestos.
2. Visita ante todo evento no relacionado con garantias.
Visita ante todo evento o emergencia SXX. XXX
Costo de materiales y repuestos, 15% de recargo respecto a precio lista, con fecha: xx.xx.xx
Total sin IVA
Total con IVA

Tabla 54: Presupuesto tipo de mantenimiento, elaboracion propia
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Anexo N°11: Levantamiento de edificios y proyectos Talca
Curico

Se desarroll6 mediante recorrido de las ciudades, verificacibn de proyectos

ingresados a los municipios y portales inmobiliarios, para luego ser compilado

en Google Earth en archivo.KMZ.

¥ Luaares
v S Mis lugares
» 48 cunc

» YD Bl

» B D Lugares temporales

Q@ + v 2
¥ Uso de capas

¥ 8 3 Basede datos principal ~
¢ B Anuncios

» ¢ P Fronterasy etiquetas -~y
: B Lugares } =
» 4 % Fotogratias
7 B2 Calles G -
» & dificios 30 Oogle Earth
» ¢ L¥ Tiempo

P Y Galeria -

Obtener instrucciones Mistorial

[ -Hr.] x
¥ Lugares
v S Mis lugares

» ® @ Lugares temporales

Qm | l* e’
¥ Uso de capas
¥ B Base de datos principal * 8
¢ B Anuncios
» ¢ P Fronterasy etiquetas
43 Lugares
» 1= Fotoguafias
/B Calles
» ® £y edificios 30
¢ ¥ Tiempo
Y % Galeria

Goég!e Earth

Figura 16: Levantamiento de edificios y proyectos Curicé, elaboracién propia
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Anexo N°12: Dominios web

= g
UNIVERSIDAD DE CHILE

CERTIFICADO

El nombre de dominio
altaconfiabilidad.cl

se encuentra inscrito en el registro de nombres de dominio .CL, a nombre de
Felipe Lopez (FELIPE ANDRES LOPEZ CARDENAS)
RUT: 16582179-3

hasta ¢l 25 de enero de 2022

NIC Chile

Santiago, 23 de junio de 2021

Mieafores 222, pose 14, SANTIAGO CHELE - Tef 458 () 540700, Fax +56 12) 340701 - Cldigo Peatal £12419%

Figura 17: Certificado de dominio .CL, elaboracién propia

FREEHOSTING :

A Home  Servicios ~ Dominios ~  Facturacion ~  Soporte ~  Abrir Ticket Hola, Felipe! ~

o

Administracion / Area del Cliente / Mis Dominios

Available credit A & Gestionar Nameservers | 2 Editar Informacion de Contacto | &3 Renovar Dominios | Mas... ~

No credit card or PayPal Viendo 1 a 1 de 1 entradas

account? Participate in

promotional offers to earn

free Credits that can be

used to buy domains and

gaiiiemi(esiicmoﬁgg (] <] itiz‘g:il!j::'wm 2021-02-13 2022-02-13
redits convert to .

Ver 10 4 Entradas Anterior - Siguiente

Fecha de Préximo
Nombre de Dominio T Registro vencimiento Estado

$0.00 USD
Y Ver ~
O Activo 1
O vencido o

Figura 18: Certificado de dominio .COM, elaboracion propia
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Anexo N°13: Ejemplo de reportabilidad web

Nombre del Equipo:

Bomba de Impulsién Agua Potable

TAG: 2045-T-EI-01
Proveedor: KSB
Modelo: Etabloc
fecha de instalacién 03-05-2015

Ubicacién:

Sala de Bombas, nivel -1

+

ALTA
CONFIABILIDAD

Mantenimiento Integral

Plan de M1010 |
ftem Descripcién Mes
Mantencién / Revision [ Mantencion (M) o Revision (R) | E [ F[M[A[m[J[s[A]s[o[N][D
7 _|sala de bombas [1mal mes mm[mIM[M[M[M[ MMM MM
Mantenciones
Fecha Descripcién Trabajo Costo Tipo
1 05-03-2021|Lubricacién caja de rodamientos Aceite 30W40 mobil $ - |Preventivo
2 05-03-2021|Cambio de empaquetaduras Empagquetadura tealon 2057 | $ 35.000 |Correctivo
3 05-03-2021|Torqueo de flange de succién N/A $ - |Correctivo
4 05-03-2021 | Verificacion de aislacién de motor N/A $ - [Preventivo
5 05-03-2021|Cambio de impeller N/A $ 95.000 [Correctivo
6 05-03-2021|Verificacion de sistema de control N/A S - |Preventivo
7 05-02-2021|Analisis de vibraciones N/A $ - |Preventivo
Documentacién Técnica
[IA ‘ Installation / Operating Manual |Ing|es |
Listado rep s N° Parte Disponibilidad Entrega Observacién |Proveedores
1|Sello mecanico 433|Bodega (E3-5) 0 hrs Reparado Chesterton / Global fluid
2|Impeller 433.01/02 KSB 72 hrs Nuevo KSB
3|shaft 400.10 KSB 72 hrs Nuevo KSB
4|Aceite 30W40 mobil 5013|Bodega (T5) 0 hrs - Mobil
Andlisis de vibraciones
Trend Display
of
FAULT Overan Vaive
.
- Baseline
Valve: 1.243
Date: 30-04-10
8
E s
& ALERT
g
k-1
: .
g
f .
-
J /\/\/\/ .
o
Date: 180321

200 200
Days: 270519 To 180321

Ampl

Time: 12:13:07
674
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Anexo N°14: Aclaraciones complementarias

Anexo N°14.1: Conocimiento de los distintos equipos

El cargo de ingeniero lider cuenta con la responsabilidad de contactar a los
proveedores de equipos y suministros con tal de obtener los manuales de
instalacion y mantenimiento, ademas de obtener cualquier otra informacion
especifica de preparacién y/o mantenimiento. Este escenario es el ampliamente
usado en la industria, pues los proveedores cuentan con un canal técnico de
asistencia gratuita o pagada para realizar este tipo de consultas, inclusive existe

la posibilidad de subcontratar los servicios especificos de asistencia en terreno.

El ingeniero lider desarrollara los procedimientos e instrucciones de
mantenimiento que son utilizadas por los técnicos como pautas para desarrollar
los trabajos, a su vez especifica qué registros de inspecciéon en el mantenimiento

se deben realizar y documentar en la plataforma web de ALTA CONFIABILIDAD.

Estratégicamente, se tiene contemplada la contratacion de técnicos
especialistas que estén disponibles, tanto en la region como en Santiago,
atraidos por una mejor remuneracion (plus de la empresa) y una mejor calidad
de vida en las ciudades de Talca o Curicé. Por consiguiente, la empresa iniciaria
sus actividades con 3 técnicos probados y con amplia experiencia en el rubro,
asimismo, se considera fundamental la participacion del ingeniero lider que
aportara sus conocimientos en gestion de mantenimiento y cuya tarea central es
profesionalizar el equipo de trabajo y ademas debe contratar al futuro supervisor
de operaciones, responsable de la gestion de mantenimiento a partir del

segundo afio de operaciones de la empresa.
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Anexo N°14.2: Distribucion de servicios mensuales

Alcanzado el régimen normal el primer afio, con 91 clientes. La capacidad

técnica de asistencia se distribuye de la siguiente manera:

Un 15% de los 91 edificios atendidos, seran bajo el régimen de subcontratacion,

equivalente a 14 edificios y los restantes 77 edificios de los distintos segmentos,
seran atendidos de manera directa por ALTA CONFIABILIDAD. La distribucién

especificada se muestra en la siguiente tabla:

Edificios Asistidos

SEGMENTO

Total Mercado

1er afio
(25% del
mercado)

Subcontratacién

Medios Propios

Habitacional Medio Alto

31

8

4

Habitacional Medio

7

18

-~

11

Oficinas

23

6

3

Habitacional Social

239

59

59

Total

364

9N

77

Tabla 55: Asistencia mensual ler afio, elaboracion propia

Para los edificios asistidos por medios propios, se especifican los nimeros de

asistencias promedio mensual, las cuales podran ir variando acorde al

calendario especifico de mantenimiento del edificio, sin embargo, se toma un

escenario conservador de asistencia. Por ejemplo, para los edificios Habitacional

Medio Alto se consideran 3 asistencias mensuales, Habitacional Medio y

Oficinas con 2 asistencias mensuales en cada segmento y finalmente el

Habitacional Social con 1 asistencia mensual. Las HH de asistencia mensual por

técnico se indican en la siguiente tabla acorde al segmento, para finalmente

indicar las HH del equipo técnico de 3 trabajadores asistiendo mensualmente.

Cabe destacar que es el escenario mas desfavorable.
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Edificios Asistidos N° 1 Técnico Equipo de trabajo (3 técnicos)
. . Asistencias/ Total HH equipo
SEGMENTO Medios Propios mes HH/Asistencia HH/mes | Técnico/asistencia técnico/mes
Habitacional
Medio Alto 4 3 2 24 3 72
Habitacional
Medio 11 2 15 33 3 99
Oficinas 3 2 2 12 3 36
Habitacional
Social 59 1 1 59 3 177
Total 77 - - 128 3 384

Tabla 56: Distribucién de horas planificadas ler afio, elaboracién propia

De un trabajo mensual de 160 horas por cada técnico, se han destinado 128 HH a
la asistencia de los edificios distribuidos en los distintos segmentos. Por otro lado,

guedan disponible 32 horas mensuales para conceptos de traslado y planificacion.

El equipo de trabajo cuenta mensualmente con 480 HH, de las cuales
satisfactoriamente se destinan 384 HH a la asistencia planificada y otras 96 para
conceptos de traslados y planificacion. Ademas, se destaca que los edificios
sociales en un solo condominio llegan a contar 10 edificios, lo que hace disminuir
los tiempos de traslados.

En consecuencia, para el primer afio de operacién, la carga de trabajo se distribuye
de la siguiente forma:

e Cantidad de clientes (edificios): 91
e Por subcontratacion: 15%, equivalente a 14 clientes, medio alto y oficinas

e Técnicos propios: 85%, equivalente a 77 clientes, medio y social
No obstante lo anterior, ALTA CONFIABILIDAD tomard las siguientes medidas:

e Debido al alto nivel de planificacion de la empresa, los trabajos se
programaran a lo menos con 2 semanas de anticipacion, por lo cual se
detectar4d con antelacién la falta de mano de obra, situaciébn que sera
subsanada con la contratacién temporal de técnicos especialistas y que seran
financiados con el capital de trabajo disponible.

e Si es recurrente la falta de mano de obra, se adelantara la contratacion de

técnicos especialistas, considerados en la dotacién proyectada.
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Anexo N°14.3: Gestion y stock de repuestos

La gestion de repuestos y almacenamiento sera una de las tareas principales de
ALTA CONFIABILIDAD para lograr la usabilidad y mantener el stock de los

mismos, considerados de consumo habitual.

Uno de los factores diferenciadores de la empresa, es garantizar la disponibilidad
y confiabilidad de los equipos e instalaciones intervenidas. Ahora bien, lo anterior
se logra con un enfoque de caracter tanto preventivo como predictivo. Esto
implica altos niveles de planificacion, no solo de las tareas de mantenimiento,
sino de la disponibilidad y accesibilidad a todas las piezas, partes y repuestos

necesarios para su ejecucion efectiva y oportuna.

A continuacién, se muestran los factores determinantes que se tendran en

cuenta para contar con una buena gestion de repuestos.
e Nivel de inventario

Se establecera un equilibrio técnico y econdémico, lo que implica definir con
base en el conocimiento detallado de la frecuencia de uso, el nivel de
desgaste de los equipos y la cantidad de repuestos necesarios.
Primeramente, se haré en base a la informacién historica existente, lo que se
complementara con las inspecciones periddicas a los equipos y los trabajos
de mantenimiento correctivo de entrada. Toda la informacion recopilada se

ingresara en una base de datos de la plataforma web.
e Stock de repuestos

Se analizaran las consecuencias que ocasiona la falta de repuestos y el
tiempo empleado en solicitarlo, recibirlo e instalarlo. De esta forma se
identifican los repuestos que deben estar en stock y los que pueden
eliminarse, ya sea por su facilidad para obtenerlo y velocidad de entrega.
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e Informacién histérica

El andlisis de la informacién histérica ayuda a determinar cuales son los
repuestos criticos para el correcto funcionamiento de los equipos, la rotacion

de dichos repuestos y las cantidades a mantener en stock.
e Utilizacién de plataforma web para la gestion de repuestos

Mediante el apoyo de la herramienta tecnoldgica mencionada, se aprovechara
para recopilar, almacenar y analizar la informacion asociada a la gestion de
repuestos. Asi, la empresa puede conocer al instante los requerimientos de
repuestos, partes y piezas de reposicidbn necesarias para cumplir con la

gestion de mantenimiento y asi llegar a tener inventarios Just in Time.

Adicionalmente, se estudiara la alternativa de lograr la consignacion de
repuestos con las empresas distribuidoras existentes en Santiago, de tal forma
de tener repuestos disponibles en la region para abastecer a la empresa y
eventualmente venderlos a los edificios que cuentan con personal de

mantenimiento propio.

Anexo N°14.4: Garantias de equipos intervenidos

Por un lado, la garantia es una promesa efectuada por el fabricante, de respaldar
el correcto funcionamiento de su producto durante un periodo de tiempo,
siempre y cuando se haya realizado el mantenimiento preventivo segun el
Manual de Instalacién y Mantenimiento. En el caso particular de los equipos de
edificios, la garantia también se extiende a la constructora y ademas depende
de la antigledad del complejo habitacional. De acuerdo a la investigacion de
mercado, la gran mayoria de estos no tienen garantia vigente, tanto por
antigledad como por falta de mantenimiento acorde a lo establecido por el

proveedor de los equipos.

Es asi, como ALTA CONFIABILIDAD, entregara garantias de los trabajos

efectuados y en la medida que empiece a intervenir equipos nuevos respetara

Pagina 90 de 93



lo indicado por el proveedor. Para ello, realizara el mantenimiento y registrara en
protocolos los trabajos desarrollados, los que a su vez son aceptados y validados
por el proveedor. La protocolizacion, sera cargada en la plataforma web de ALTA
CONFIABILIDAD.

Cabe recordar, que la empresa tiene capacidad para realizar proyectos de
ingenieria, entre estos, el reemplazo de equipos, por lo tanto, puede presentarlos

a la administracion del edificio y tomar en conjunto la decision pertinente.

Anexo N°14.5: Ahorros para el cliente

En este punto se explicard el ahorro que tiene el cliente y que justifica la

contratacién del servicio y que ademas forma parte de la propuesta de valor.

Lo primero, es destacar que uno de los factores diferenciadores de ALTA
CONFIABILIDAD, consiste en la prestacion de servicios integrales y
especializados, basados en técnicas de mantenimiento preventivo centradas en
la disponibilidad y confiabilidad de equipos, por ende, menores costos respecto
al mantenimiento correctivo actual. El principio es claro, la mejor manera de

reparar una averia es evitandola, lo que redunda en ahorro para el cliente.

El enfoque del mantenimiento planteado ayuda a los clientes a ahorrar tiempo y
recursos, dos de sus activos mas valiosos, en el mediano y largo plazo. Se

destacan los siguientes aspectos:
e Reduce los costos asociados al mantenimiento correctivo

Es importante saber que realizar las tareas de mantenimiento preventivo con
regularidad, suelen superar por mucho, los recursos y el tiempo invertido,

ocupados en el mantenimiento reactivo actual en la region.
e Mejor servicio al consumidor

Cuando los equipos funcionan de manera 6ptima, el servicio prestado al cliente

es de mejor calidad. El cliente no gasta tiempo en quejas ni reclamos.
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e Reduce los tiempos de parada de equipos

Es aqui cuando la expresion “el tiempo es dinero”, adquiere una connotacion
especial, los clientes no tienen preocupaciones adicionales debido a que los
equipos funcionan O6ptimamente. Cualquier falla ocurrida en los edificios

consume tiempo de los clientes.
e Incrementa lavida util de los equipos

Cuando los equipos trabajan en optimas condiciones, se encuentran menos
sujetos al desgaste que ocurre naturalmente por el uso. Asi, los clientes no
deben incurrir en gastos adicionales para reemplazarlos. Este es uno de los
problemas que tienen los administradores de edificios para obtener los recursos

gue implica el reemplazo.

El ahorro que obtiene el cliente, esta representado en la propuesta de valor por
la “alta disponibilidad de los equipos e instalaciones” y “disminucion del

mantenimiento correctivo”.

Para hacer tangible el ahorro a los clientes, se desarrollard un estudio de la linea
base respecto a los costos incurridos en los ultimos 2 afios. Se destacaran
aquellos que han sido producto de averias y se ha debido ejecutar un
mantenimiento correctivo. Se realizard la comparacién del costo y tiempo de
intervencion versus el mantenimiento preventivo desarrollado por ALTA
CONFIABILIDAD.
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Anexo N°14.6: Crecimiento de ALTA CONFIABILIDAD con 100%
de captacién de edificios nuevos

El crecimiento de la empresa sobre la base de captar el 100% de los nuevos
edificios construidos en los proximos 5 afos, es un valor marginal respecto al
volumen de captacion de los actuales edificios en las ciudades de Talca 'y Curico
del presente plan de negocios. Sin embargo, en el supuesto de captar estos
nuevos proyectos con entrega en los préximos 5 afios (21 de un total de 44),
significaria incrementar en 3% los ingresos por ventas (aproximadamente $36,5
millones) el quinto afio, principalmente por servicios de asesoria técnica para
hacer valer las garantias y ejecucion de trabajos muy especificos, equivalente a
un aumento en el VAN del plan de negocios de $12,6 millones, es decir, el VAN

se acrecenta de $368,2 a $380,8 millones.

Por cierto, el capturar la totalidad de los nuevos proyectos, debe responder a
una fuerte estrategia de comunicacion que debe comenzar con el contacto
temprano con la inmobiliaria. Como es un escenario incierto y depende de
multiples variables, como el avance de la construccion del edificio segun lo
planificado y/o la recepcion municipal completamente aprobada, esta opcion,
debe ser cuidadosamente evaluada de forma dinamica durante todo el horizonte

de evaluacion del plan de negocios.
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