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Resumen Ejecutivo

La industria minera es una de las más desarrolladas y estructuras del país y la

región. En Chile representa el 10% del PIB en los últimos 20 años. Actualmente la

mayoría de los proyectos menores y medianos de la minería son externalizados a

empresas contratistas. Es en esta industria donde está orientada nuestra idea de

negocios, las empresas contratistas que prestan servicio a la mediana y gran

minería no tienen sus procesos tan estructurados y robustos en comparación con su

cliente, las empresas mineras, y tampoco cuentan con un sistema de control y

gestión apropiado para prestar un buen servicio a las empresas mineras. Por otra

parte, tampoco tienen sus procesos en línea y digitalizados de acuerdo al avance

que si ha tenido la empresa minera.

La plataforma Q&F Project es una herramienta pensada y desarrollada para hacer

más competitiva a las empresas contratistas. Les permitirá administrar documentos,

permisos, protocolos de entrega, programación de avance, etc. Integrando todas las

disciplinas, como Administración, Calidad, Programación y Control, etc. Para una

interfaz eficiente y oportuna con el cliente. Está orientada a empresas contratistas

de construcción y mantención de la minería, que realicen proyectos de 1-8 MM

USD.

Para el proyecto se requiere una inversión total de 224.329.594 pesos. Los ingresos

estimados por venta del servicio se basan en un tamaño de mercado de 245

empresas contratistas de las empresas mineras de la zona norte del país, con una

captación de mercado desde 3% a 11% en 5 años. Con ingresos de 1.138.079.333

pesos con EBITDA de 407.345.344 en el año 5, con un VAN de 793.175.842 pesos

y TIR 60%
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I. Oportunidad de negocio

En la industria minera se generan aproximadamente 300 proyectos al año. Estos

proyectos requieren desde su etapa de inicio, desarrollo y para los procesos de

término una serie de gestiones, autorizaciones, documentaciones y entregables que

no están estandarizados ya que depende de las exigencias y reglamentaciones de

la empresa minera.

Una mala gestión documental podría generar atrasos de los proyectos donde existe

la posibilidad de generar multas, pero que en la mayoría de los casos se traduce en

pérdida de credibilidad para futuras licitaciones y hasta el término anticipado del

contrato.

Se ha detectado en base a entrevistas, ver anexo 1, que los mayores atrasos en las

etapas del proyecto son: Licitaciones de proyectos, Carpeta de Arranque,

Autorizaciones digitales, Control documental y Protocolos de entrega.

Es por esta razón que se ha pensado en generar una plataforma enfocada a

empresas que ejecutan proyectos para las industrias mineras. Esta plataforma

permitiría administrar documentos, permisos, protocolos de entrega, programación

de avance, etc, de forma integrada y más eficiente con el fin que desde el inicio, en

la ejecución y en el término del proyecto los procesos puedan ser trazables,

auditables y visibles para la empresa contratista y sus clientes. Se ha podido

detectar que muy pocas empresas contratistas cuentan con software de apoyo, y en

su mayoría solo para algunos procesos. Pero no es un sistema que integre todo el

proceso.

De acuerdo a la encuesta realizada, ver anexo 2, se pudo identificar que solo un 1/3

de las empresas contratistas cuentan con software de apoyo, de las cuales la

mayoría no tendría un sistema integrado y estaría solo limitado a algunos procesos.

La plataforma digital tiene como mercado objetivo las empresas contratistas de

proyectos de construcción que se ejecutan en la mediana y gran minería de Chile,

que en total son 26 empresas mineras (ver anexo 3). Considerando que cada
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proyecto requiere en promedio 2.5 empresas contratistas para ejecutarlos tenemos

un total de 750 contratos para empresas contratistas de la minería.

Nota: El detalle del capítulo se encuentra en la Parte I del Plan de Negocios

II. Análisis de la Industria, Competidores, Clientes

La plataforma digital tiene como mercado objetivo las empresas contratistas de

proyectos de construcción y mejoramiento que se ejecutan en la mediana y gran

minería de Chile, que en total son 26 empresas mineras (ver anexo 3).

Para conocer las empresas contratistas, nuestros clientes directos se toma como

referencia el “Estudio de Caracterización de Proveedores de la Minería 2019”, que

hace referencia a proveedores de la minería con base tecnológica y orientación a la

innovación. Del universo total de 3184 empresas proveedoras de la minería

considera 360 proveedores. De estas empresas se seleccionan las que prestan

servicio en la zona minera de las regiones del norte de nuestro país, las que

corresponden a 245 empresas.

Los competidores de la plataforma digital son los softwares que están en la

industria de los programas ECM, acrónimo de Enterprise Content Management, en

español “Gestión de Contenido Empresarial”. Son programas de organización y

almacenamiento de todos aquellos documentos que tienen que ver con el

funcionamiento de una organización y de sus procesos. El análisis de mercado se

realiza con información del SII, considerando rubro económico “Actividades de

programación informática, consultoría informática y actividades conexas de

empresas contratistas”. En base a esto se categorizaron a los competidores directo

en base a tramo de venta y capital propio.

El cliente directo de la plataforma de gestión documental son las empresas que

ejecutan proyectos para las empresas mineras, que para nuestro mercado objetivo

está orientado principalmente para empresas contratistas que ejecutan contratos de

servicio de construcción y mantenciones mayores (shutdown) para la mediana y

gran minería. La plataforma integra las necesidades detectadas en el inicio,
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desarrollo y término de los proyectos medianos y pequeños de la minería. Los

clientes potenciales de la plataforma digital son las que tienen similares

características a las siguientes empresas contratistas: BUILDTECK SPA, Salfa S.A,

Baical, ECORA S.A, Cruz & Davila, Guiñez Ingeniería, Golbal, SOLCOMIN LTDA.

Nota: El detalle del capítulo se encuentra en la Parte I del Plan de Negocios

III.        Descripción de la empresa y propuesta de valor

Se tiene contemplado la generación de una plataforma que permite a las empresas

contratistas para las mineras, la administración de documentos, permisos,

protocolos de entrega, programación de avance, etc. De forma integrada y eficiente

con el fin de que, en sus etapas iniciales, desarrollo y término de los proyectos todos

sus procesos sean trazables, auditables y visibles para la empresa contratista y su

cliente minero. La propuesta de valor generada por la Integración + Flexibilidad +

Acceso

La plataforma contará con un servicio asociado liderado por el administrar de

contrato de la plataforma, y asesorado con las diferentes disciplinas que interactúen,

como, RRHH, Calidad, Planificación, Seguridad. Esto permite un correcto soporte e

interpretación de todos los requerimientos solicitados.

El modelo utilizado actualmente por las empresas contratistas se caracteriza por

tener procesos manuales (impresos), documentos impresos almacenadas en

carpetas. Sus procesos no están integrados y no interactúan entre ellos, generando

demoras en las aprobaciones, inicio de las etapas, control de seguimiento e incluso

perdida de documentación. El modelo Q&F propuesto se caracteriza por tener

procesos digitales y automatizados. Cada disciplina contará con módulos

independientes, interactuando en una sola plataforma, el que contará con las

diferentes opciones de interacción entre ellos y obtener los resultados y entregables

de acuerdo a requerimientos de los clientes.

Se tiene contemplado la integración de la plataforma en la empresa minera en una

segunda etapa, aproximadamente 2 años después de ingresado el producto al

mercado. Esto cuando la plataforma tenga un desarrollo de integración con los
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sistemas de cada minería, con la finalidad de crear un estándar en dichas

compañías. Las operaciones iniciales de la empresa se concentrarán en el norte del

país, específicamente I; II y III región. La penetración y crecimiento están

apalancados por la estrategia de captación de las mineras de la región y por la

diversificación del producto en distintas versiones relacionadas con los módulos y

prestaciones de la plataforma. Partiendo de un producto básico en el primer año

hasta una versión más completa en los 5 primeros años.

Nota: El detalle del capítulo se encuentra en la Parte I del Plan de Negocios

IV. Plan de Marketing

Los objetivos de marketing son establecer como un estándar la plataforma Q&F

Project dentro de las mineras donde prestan servicio nuestros clientes, las

empresas contratistas. Esto se logrará demostrando que nuestra solución es la más

óptima para mejorar todos los procesos de las empresas contratistas resaltando los

siguientes beneficios: transparencia en los procesos del contratista, trazabilidad de

toda la documentación del contratista, auditorías internas con más exactitud,

inspecciones en tiempo real, avance del proyecto en tiempo real, disminución de

personal en faena FTE (Full Time Equivalent). Además de transmitir una propuesta

de valor generada por la Integración + Flexibilidad + Acceso. Resaltando las

desviaciones que se producen en los proyectos con posibles consecuencias, tanto

económicas como de reputación para futuras licitaciones. Y demostrar que Q&F

Project es una plataforma que se encargara de algunos problemas que le puede

costar contratos a mediano y largo plazo. Las desviaciones están relacionadas con:

procesos poco eficientes, falta de control y seguimiento de forma continua, pérdida

de información

Los objetivos de marketing se lograrán de la siguiente forma: demostrar eficiencia

de los nuevos canales de comunicación, bajando las no conformidades con respecto

a la falta de documentación en un 95%; mayor visibilidad y trazabilidad en línea de

avances; digitalización de procesos y aprobaciones de proyectos; eliminación del

papel en un 70 %; generación de base de datos para proyectos.

Página 7 | 45



Los medios promocionales que se aplicarán son Marketing Directo y Ventas

Personales buscando desencadenar unos resultados de un target concreto, dado al

modelo de nuestro negocio business to business y la necesidad de enfocándonos a

nuestros principales clientes de las diferentes ciudades del norte del país. Buscando

conectarnos principalmente con los gerentes y administradores de cada

empresa/proyecto.

La fase de escalamiento se dará a partir de los módulos establecidos, fortaleciendo

el producto y la capacidad de captación en nuevas ciudades. Desde el primer año

con un 3% de captación en la ciudad de Antofagasta y Calama, hasta un 11% en el

año 5 ya incorporadas las otras regiones de la zona norte del país y con todos los

módulos desarrollados.

Nota: El detalle del capítulo se encuentra en la Parte I del Plan de Negocios

V. Plan de Operaciones

5.1. Estrategia, alcance y tamaño de las operaciones

Se contará en la primera etapa con una oficina en Antofagasta con una superficie

inicial de 64 m2 el cual contará con 3 oficinas cerradas y una sala de reunión

ubicada el sector centro de la ciudad.

Se escoge esta ciudad como matriz de las futuras operaciones en el norte del país

por la razón de la concentración de mineras y empresas contratista que se

encuentra en la región, principalmente en las ciudades de Antofagasta y Calama.

La ubicación se escogió cerca de algún hotel, en este caso el hotel Terrado donde

se realizarán invitaciones a charlas y otras actividades
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El alcance inicialmente se realzará en las ciudades de Antofagasta y Calama

gestionadas por la oficina de Antofagasta inicialmente.

5.2. Flujo de operaciones

Se contará con tres secciones del flujo de operaciones conformada por captación de

clientes, operacional y de servicio descritos el flujograma a continuación
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5.3. Plan de desarrollo e implementación

Se considera 160 días para dar inicio al proyecto, dado como inicio el desarrollo del

software con una duración en total de 105 días, y un reclutamiento de personal
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mínimo para inicial actividades de 12 días como se muestra en la siguiente

programación:

5.4. Dotación

La dotación mínima para dar inicio al proyecto se muestra en las siguientes tablas:

CARGO CANTIDAD ETAPA

CEO (GERENTE FINANZAS) 1 I
GERENTE OPERACIONES 1 I

INGENIERO EN
PROGRAMACIÓN

1 0

ADMINISTRADOR DE
CONTRATO

1 I

PLANIFICADOR 1 I

VI. Equipo del proyecto

6.1 Equipo gestor
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El equipo gestor se compone de un Ingeniero en Construcción, egresado de MBA

de la Universidad de Chile, con 5 años de experiencia en el rubro minero. Y un

Ingeniero Civil Industrial Mecánica, egresado del MBA de la Universidad de Chile,

con 15 años de experiencia en el rubro minero.

El equipo gestor cuenta con una alta experiencia en el rubro de la minería, con 20

años trabajando en diferentes mineras del norte del país. En la actualidad los dos

fundadores se encuentran trabajando en la gran minería. Ambos ingenieros con

estudios de MBA en la Universidad de Chile que fortalece su formación comercial.

Precisamente de la experiencia en proyectos mineros del equipo nace la

oportunidad de negocio, específicamente de la mediana y gran minería del norte de

Chile, visualizando una necesidad para las empresas contratistas que trabajan para

el rubro minero.

6.2 Estructura organizacional

Dotación necesaria en el tiempo:

● La dotación para el inicio de las operaciones es la necesaria para cubrir los

primeros contratos de la plataforma Q&F.

● De acuerdo a la demanda proyectada se requiere incorporar un segundo

Administrador de Contratos, aumento también el equipo de trabajo de

planificación, calidad, prevencioncita y asesor de RRHH. Además, se

incorpora un Ing. Desarrollo y Nuevos Negocios, para poder capturar los

nuevos desafíos en lo que respecta al desarrollo y mejoramiento del

producto, como la búsqueda constante de nuevos contratos en el mercado.

● Para el mes 36 desde el inicio de las operaciones se incorpora otro

administrador y su equipo de trabajo para cubrir con la demanda proyectada.

Se proyecta además la incorporación de un Jefe de Finanzas por

necesidades de mejorar la eficiencia financiera de la empresa
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● Para el año 4 la estructura ya se encuentra consolidad y solo se proyecta la

incorporación de un Administrador de contrato y su equipo de trabajo para el

aumento en la demanda estimada

Dotación Inicio Año 1 +
6m

Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Gerente Operaciones 1 1 1 1 1 1
Gerente Finanzas 1 1 1 1 1 1
Jefe de Finanzas 0 0 0 1 1 1

Ing. Programación 1 1 1 1 1 1
Ing. Desarrollo y Nuevos Negocios 0 0 0 1 1 1

Administrador de Contrato 0 1 1 2 3 4
Planificador y Calidad 0 0 1 2 3 4

Prevencionista 0 0 1 1 2 3
Asesor de RRHH 0 0 0 1 2 3

TOTAL 3 4 6 11 15 19

Elaboración Propia

6.3 Incentivos y compensaciones
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El equipo gestor tendrá un sueldo de acuerdo a mercado para el tipo de empresa.

Estos pagos se efectuarán una vez que empiecen a generar los dividendos reales

con una compensación por dividendos. Para el caso del staff del equipo gestor

tendrá un sueldo de acuerdo a mercado una vez generado los dividendos

proyectados con una compensación por dividendos.

Para las otras funciones de Q&F Project los incentivos y compensaciones será

distribuidas de la siguiente forma:

Funciones Incentivo (1) Compensación
Equipo Gestor

(Gerente Operaciones

Gerente de Finanza)

2.500.000 mensual Participación 27.5% cada socio

Ing. Programación 1.500.000 mensual

PL 1.800.000 mensual Bono desempeño basado en:
● Incorporación de nuevos contratos. 0.2% utilidad

contratos anuales
● Calidad de producto y desarrollo nuevas aplicación

del producto. 0.2 a 0.6 Sueldo Base según
desempeño

Nota: Incorporados desde el año 2
Administradores

Contrato

1.900.000 mensual Bono desempeño basado en:
● Entre 0-1% utilidad de contratos de zona de

responsabilidad, dependiendo del cumplimiento de
Indicadores Desempeño del contrato (Calidad
servicio, seguridad, cumplimiento contractual)

● Incorporación nuevos contratos de zona de
responsabilidad. 0.2% utilidad contratos anuales

Nota: Incorporados desde el año 2
● Planificadores

● Calidad

900.000 mensual

Prevencioncita 600.000 mensual

Asesor RRHH 500.0 mensual

Nota (1): A partir del año 2 se realizará un ajuste anual en las remuneraciones desde un 4% hasta un
7% en el año 5%, adicional al reajuste por IPC proyectado de 2.5%.
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VII. Plan Financiero

7.1 Supuestos

Para el desarrollo del Plan Financiero se asumen los siguientes supuestos:

● Moneda en pesos chilenos

● Proyección a 5 años de evaluación

● No se considera IVA para simplificación de cálculos

● Tasa de crecimiento en ventas de acuerdo con captación de clientes en

base a estudio de mercado

● Se utiliza CAPM para el cálculo de la tasa de descuento, con datos

obtenidos del Banco Central y página web oficial de Damodaran

● El déficit operacional se calcula por método del máximo déficit en el flujo

caja acumulado mensual.

● No se considera deuda de corto y largo plazo

● Impuesto a la renta de 27% en los 5 años

● No considera depreciación y amortización dada la naturaleza de los

activos

● Crecimiento se logra gracias a la cobertura de los flujos positivos

● Se considera aumento en la dotación de personal en base a las

proyecciones de ventas, según proyectos incorporados en base a

proyección de la captación de clientes.

● Se incluyen los bonos por incentivos de personal estratégico para el

negocio.

● Se considera pago a proveedores a 30 días y cobro a clientes a 60 días

7.2 Proyección Demanda

La proyección de crecimiento anual se basa en los siguientes supuesto:

o Tasa de crecimiento de la minería se considera fija, por lo que no hay

aumento en la cantidad de proyectos en desarrollo estimado en el año 1
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o De acuerdo a expansión estimada en base a una % de captación geográfica,

indicada en capítulo 3.3, Se aumenta el % de captación de 3 % en año 1

hasta 11% el año 5

A continuación, se muestran los resultados en ingresos por ventas anuales.

Considerar que el año tiene una proyección de captación de 0% a 3%

Año Captación Clientes
Captados

Tipo de
modulo

Modulo I
Precio / %

Módulo II
Precio / %

Módulo III
Precio / %

Ingresos Por venta

1
0-3%

8
I y II

$ 630,000
50%

$ 787,500
50%

$ 945,000
0% $   56,237,500

2
4%

11
I, II y III 30% 50% 20% $  320,346,333

3
7%

18
I, II y III 20% 50% 30% $      589,176,733

4
9%

23
II y III 0% 60% 40% $      845,292,625

5
11%

28
II y III 0% 40% 60% $   1,138,079,333

Los 3 módulos serán incorporados anualmente de acuerdo a porcentaje que

muestra la tabla

7.3 Inversión Inicial
La inversión inicial contempla el costo en desarrollo de la plataforma (Software),

además de los equipos (Tablet y computador) e inmobiliario necesarios para poder

operar de acuerdo a la demanda estimada.

El capital de trabajo en el año “0” se estima en un periodo de 2 meses de operación.

Incluyendo sueldo de Gerente de Operación, Gerente de Finanzas e Ingeniero de

Programación para los preparativos finales de etapa de implementación. Además de

arriendo de vehículo, oficina y otros gastos asociados.

La inversión Inicial es de 80,575,653 pesos, la que considera la Inversión Inicial y

Capital de Trabajo para el año “0”

TOTAL INVERSIÓN INICIAL 80,575,653
Inversión Inicial 61,447,320

Capital de Trabajo Año 0 19,128,333
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INVERSIÓN ACTIVO      

Detalle $ Unitario Unid $ Inversión
Tablet $       485,000 15 $    7,275,000

Computadores $       400,000 4 $    1,600,000
Inmobiliario $    3,500,000 1 $    3,500,000

Desarrollo Plataforma $  40,893,600 1 $  49,072,320
Total Inversión Activo $  61,447,320

El máximo déficit operacional se produce en el mes 14 desde el inicio de la

operación y su monto asciende a $130.753.583 pesos. Se considerará un aumento

de 10% sobre el monto estimado para cualquier desviación en las proyecciones de

venta.

La inversión en capital de trabajo es de 143.828.942 pesos para el inicio de las

operaciones hasta el mes 14, desde el mes 15 en adelante se sustenta con los

ingresos por venta
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7.4 Flujo de Caja
  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Ingresos 56,237,500 320,346,333 589,176,733 845,292,625 1,138,079,333

Costos Operacionales -17,746,000 -61,112,800 -127,883,022 -215,709,162 -315,676,740

Gastos Administativos -149,935,997 -185,910,277 -302,670,546 -358,428,226 -415,057,249

 

EBITDA -111,444,497 73,323,257 158,623,165 271,155,237 407,345,344

Depreciación - - - - -

Amortización - - - - -

Resultado antes de Impuestos -111,444,497 73,323,257 158,623,165 271,155,237 407,345,344

Impuestos - - -10,800,343 -73,211,914 -109,983,243

Resultado Operacional Neto -111,444,497 73,323,257 147,822,821 197,943,323 297,362,101

Inversiones -61,372,320 -21,480,312 -21,480,312

Capital de Trabajo -19,128,333 -135,935,247 -28,478,951 -35,879,464 -47,844,782 -60,894,499

 

Flujo de Caja -80,500,653 -247,379,744 44,844,305 90,463,045 128,618,229 236,467,602

7.5 Estado de Resultados
Año 0 Año1 Año 2 Año3 Año4 Año5

Ingreso por Venta   56,237,500 320,346,333 589,176,733 845,292,625 1,138,079,333

Costo Operacionales   -17,746,000 -61,112,800 -127,883,022 -215,709,162 -315,676,740

Remuneraciones de Servicio   -11,400,000 -43,492,800 -91,363,022 -158,529,162 -237,836,740

Gastos Operac. Traslado, alojamiento   -6,346,000 -17,620,000 -36,520,000 -57,180,000 -77,840,000
 

Margen Bruto/Operacional   38,491,500 259,233,533 461,293,711 629,583,463 822,402,593

Gastos Administrativos   -149,935,997 -185,910,277 -302,670,546 -358,428,226 -415,057,249

Gastos fijos administrativos   -3,000,000 -4,476,240 -4,476,240 -5,233,925 -5,757,317

Remuneraciones   -78,000,000 -83,148,000 -140,453,602 -154,042,488 -168,946,098

Arriendo Oficina y vehiculo   -41,315,997 -52,589,997 -90,251,617 -128,764,017 -149,424,017

Publicidad y Marketing   -27,620,000 -30,382,000 -33,420,200 -36,762,220 -40,438,442

Software y Equipos   0 -15,314,040 -34,068,888 -33,625,577 -50,491,374
 

EBITDA   -111,444,497 73,323,257 158,623,165 271,155,237 407,345,344

Depreciación y Amortización   - - - -

EBIT -80,500,653 -111,444,497 73,323,257 158,623,165 271,155,237 407,345,344

Impuesto - - - -10,800,343 -73,211,914 -109,983,243

UTILIDAD NETA REAL -80,500,653 -111,444,497 73,323,257 147,822,821 197,943,323 297,362,101
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DETERMINACIÓN IMPUESTO

Estado De Resultados Real Año 0 Año1 Año 2 Año3 Año4 Año5
Resultado Antes De Impuesto

-80,500,653 -111,444,497 73,323,257 158,623,165 271,155,237 407,345,344
Pérdida Tributaria Acumulada

  -80,500,653 -191,945,150
-118,621,89

3 0 0
Resultado Tributario

  -191,945,150 -118,621,893 40,001,272 271,155,237 407,345,344
Impuesto A Pagar

  0 0 -10,800,343 -73,211,914 -109,983,243

7.6 Balance General

7.7 Indicadores Financieros
RENTABILIDAD Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

ROA -85.8% 34.1% 38.9% 35.1% 37.0%
ROE -98.7% 39.4% 45.1% 39.7% 41.2%
Margen Neto sobre Ventas -198.2% 22.9% 25.1% 23.4% 26.1%
Margen Bruto sobre Ventas 68.4% 80.9% 78.3% 74.5% 72.3%
EBITDA $ -111,444,497 73,323,257 158,623,165 271,155,237 407,345,344
Margen EBITDA -198.2% 22.9% 26.9% 32.1% 35.8%

LIQUIDEZ Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Razón Corriente 4.0 4.6 4.7 5.6 6.9

CRECIMIENTO Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5

Crecimiento Cantidad Vendidas 0% 75% 44% 27% 23%
Crecimiento Ventas $ 0% 82% 46% 30% 26%

Página 19 | 45



Crecimiento Activos Totales 0% 40% 44% 33% 30%

7.8 Tasa de Descuento

A través del método CAPM y las siguientes consideraciones se determina la tasa de

descuento:

● Beta desapalancado: el valor se obtiene de la Tabla Beta Desapalancado

Demodaran de enero 2020 para Software Aplicación y Sistemas Países

Emergentes

● Tasa de instrumento libre de riesgo: Obtenida de la Tasa de Interés de Bonos

en pesos a 5 años (BCP, BTP) del año 2019 del Banco Central

● Tasa de rentabilidad mercado: Obtenida de la rentabilidad del IPSA de 3 años

(2017-2019).

● Premio por Liquidez: se consideró 2 veces el valor de beta desapalancado

● Premio por Start Up: se consideró un valor del 4%.

● Premio Riesgo País: Obtenido de tabla por Riesgo Pais Demodaran de enero

2020.

7.9 Evaluación del Proyecto
La evaluación se realiza trayendo los flujos proyectados a valor presente,

considerando la tasa de descuento de 18.42%.
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Principales indicadores de la evaluación financiera:

VAN 718,861,166
TIR 56%

TASA DESCUENTO 18.42%
VALOR RESIDUAL (5 x EBITDA) 2,016,359,455

PAY BACK 3.8 años

Valor Residual

Se determinar con la Estimación de Múltiplos EV/EBITDA, basados en el múltiplo

EBITDA ajustado por el riesgo país de Chile de 6,6 veces para el 2020. A este

ajuste se considerará un ajuste adicional para valorizar el tipo de empresa de

Aplicación Software, 25% de ajuste. El múltiplo EV / EBITDA ajustado sería de 4.95.

Nuestra empresa es atractiva y podría ser valorizada por los siguientes perfiles de

empresas:

● empresas nuevas con capacidad financiera que se interese en ingresar a un

nuevo rubro, como proveedora de la mediana y gran minería

● empresas consolidadas, de mediano y gran tamaño que requiera incluir en su

cartera de producto software adaptable a los requerimientos de las empresas

proveedores a la minería

● empresa proveedora de la minería, con nivel tecnológico desarrollado, que se

interese en diversificar su cartera de producto y servicios hacia la mediana y

gran minería

Nota: información obtenida de Ejemplo Valorización Relativa – Estimación Múltiplos EV /

EBITDA que utiliza datos de BBDD M&A EE.UU ajustados por premio país de Chile.

7.10 Análisis de Sensibilidad
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El análisis de sensibilidad considera tres escenarios “Proyectado”, “Pesimistas” y

“Optimista”. Las variaciones tienen como línea base el escenario proyectado con

una diferencia de +-5% por aumento y disminución de los ingresos por venta debido

a captación de clientes, y +-5% por aumento y disminución de los costos

operacionales y gastos administrativos.

ITEMS Pesimista Proyectado Optimista
Variación Ingresos por Venta -5% 0% +5%
Variación Egresos +5% 0% -5%
Tasa de Descuento 18,42% 18,42% 18,42%
TIR 43% 56% 68%
VAN 446,557,194 718,861,166 1,001,536,521
PAY BACK (años) 5,7 3,8 3,1

En cualquiera de los tres escenarios el negocio sigue siendo atractivo, con un TIR

mayor en relación a la tasa de descuento y valores del VAN mayores a cero.

VIII. Riesgos críticos
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Los riesgos críticos para el desarrollo y sustentabilidad del proyecto son:

Riesgos Impacto Planes de Mitigación
Barreras tecnológica para
incorporación de plataforma

Alto.
Baja Venta
Plataforma

Plan de Marketing a empresas contratista
y mineras mostrando potencial de la
plataforma

Barreras tecnológica para
utilización de plataforma

Alto.
Baja Reventa de
Plataforma

Capacitación en el desarrollo y durante el
servicio y después (lecciones aprendidas)
Servicio en terreno horario hábil y de
apoyo telefónico 24/7

Bajo desempeño de la
plataforma, que no se
adecue a necesidades del
cliente

Alto.
Baja Venta/
Reventa
Plataforma

Generar procedimientos de pruebas en
etapa desarrollo, con protocolos de
calidad definidos en todos sus módulos.
Registro y análisis de desempeño de la
plataforma por el área de desarrollo de
productos.

Interrupción del sistema
operativo o de respaldo de la
Plataforma

Alto.
Pérdida de
credibilidad de
la Plataforma

Aseguramiento de calidad de la
Plataforma, a través de pruebas
periódicas de sus sistemas.
Servicio de consultas 24/7
Registro de interrupciones o cualquier
tipo de falla del servicio y análisis de
estos registros para mejorar la
plataforma.

Caída de sistema de respaldo
de información

Alto.
Pérdida de
credibilidad de
la Plataforma

Servicio apoyo 24/7
Reporte en línea de reclamos
Aseguramiento de la calidad servicio

Competidores con
soluciones similares

Alto.
No cumplir con
ingresos
proyectados

Generar alianzas estratégicas con
proveedores locales o que presten
servicio en la zona norte del país (donde
está nuestro mercado objetivo)
Generar fidelización a través de un
servicio que esté presente en el
desarrollo, implementación y
finalización. Con foco en el compromiso
y calidad con el cliente.
Servicio en terreno y apoyo 24/7

Competidores con
plataformas sustitutos

Alto.
No cumplir con
ingresos
proyectados

Generar patente de licencia para la
plataforma, que incluye todos los
módulos y su conjunto.

Venta Plataforma Bajo lo
proyectado

Alto.
No cumplir con
ingresos
proyectados

Reevaluar y potenciar Plan de Marketing
Seguimiento en proceso de venta e
implementación de la plataforma
Fortalecer Desarrollo de Plataforma I+D
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Legales, que se filtren datos
personales en forma masiva

Alto.
Problemas
legales con los
clientes

Generar protección de información
confidencial en la base de datos,
encriptación de la base
Generar privilegios de visualización y
descarga.
Aplicación de ley 19628, ley de datos
personales

Paralización Faena Minera
Sindicales, sanitarios
ambientales y políticos

Medio-Bajo Potenciar la línea de negocio en distintas
mineras
Contratos en base a proyectos

Alta rotación del personal
interno

Bajo.
Baja en
prestaciones del
servicio

Plan de compensación para personal
estratégico para el servicio. Ingeniero
Desarrollo y Administradores de
Contratos

En el caso que el negocio no tenga los ingresos proyectados y no genere utilidades

en su desarrollo, la estrategia de salida es a través de la venta de la plataforma

(software), siendo el activo más importante de este proyecto. Considerando que la

infraestructura operacional es en su mayoría en base a arriendo, exceptuando las

tablet y ordenadores, que son activos de rápida devaluación.
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IX. Propuesta Inversionista

El negocio será financiado con un 100% entre capital propio de los socios

fundadores e inversionista sin utilización de deuda. Con un aporte inicial de

224,329,594 pesos. La propuesta para el inversionista es una participación de 45%

del negocio a cambio de otorgar el 50% del capital para cubrir la inversión inicial en

activos y el capital de trabajo.

ITEM Inversión Inicial Inversionista Fundadores
Aumento de Capital 224,329,594 112,164,797 112,164,797
Participación 45% 55%

Valorización
Post money $ 249,255,105
Pre money $ 137,090,308

En la tabla resumen están los distintos valores de los indicadores asociados al

proyecto, inversionistas y de los socios fundadores

Resumen Indicadores de Rentabilidad

INDICADORES PROYECTO INVERSIONISTAS SOCIOS
FUNDADORES

Participación en el
Flujo de Caja 100% 45% 55%
Inversión Inicial  $ 224,329,594 112,164,797 112,164,797
TIR 56% 55% 61%
Tasa de Descuento 18.42% 18.42% 18.42%
VAN 718,861,166 341,550,232 442,375,795

Como se aprecia en la tabla resumen es una buena oportunidad de negocio para el

inversionista, con VAN y TIR atractivo.
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X.  Conclusiones

Nuestra propuesta de valor es facilitar y mejorar la gestión del contrato a la empresa

contratista, desde la licitación hasta la entrega de la carpeta del término del

proyecto. Logrado a través de la integración, flexibilidad y acceso entre contratista y

cliente minero. Actualmente las empresas contratista no cuentan con un sistema de

gestión de administración que integre el proyecto completo, sino solo algunos

atributos como tracking, nubes y base datos en Excel

El mercado es atractivo, el número de empresas contratista en Chile del rubro

analizado ha crecido un 28% en los últimos 13 años. Y la industria minera donde

estas empresas prestan servicio tiene una estimación de proyectos por US$ 72.504

millones entre el año 2019 y 2028, ver Documento Comisión Chile año 2019 anexo

4

De acuerdo a estudio financiero el negocio es atractivo, si bien la inversión inicial

asciende a 224,329,594 pesos esta se recupera con un Pay Back de 3.8 años, con

un VAN de 718,861,166 pesos y TIR de 56%, considerando una tasa de descuento

18.42%. De acuerdo al análisis de sensibilidad aun considerando el escenario

pesimista de -5% de ingresos por captación de clientes y +5% de aumento en los

egresos, el proyecto tiene un VAN positivo de 446,557,194 y TIR de 43%.

Invitamos al inversionista a depositar su confianza e invertir en nuestro

negocio, ya que desde el punto de vista financiero es un proyecto atractivo

con un VAN 341,550,232 pesos y TIR de 55% para el inversionista. El capital

requerido por el inversionista es por el 50% del capital inicial, que

corresponde a 112.164.797 pesos con una participación del 45% del negocio.
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Anexos
Anexo 1: Entrevista Empresas Mineras y Contratistas

Entrevista Empresa Minera

1. ¿En los proyectos existen demoras por parte del contratista durante su desarrollo?

¿En qué etapa se generan los principales atrasos?

2. En los proyectos existen falta de control por parte del contratista durante su

desarrollo. ¿En qué etapa se generan las principales faltas de control?

3. ¿En un principio, durante y al termino del proyecto cuenta el contratista con

autorizaciones digitales?, en qué etapa

4. Considera importante que el contratista disponga de una plataforma de gestión y

control que ayude a disminuir los tiempos de entrega de documentación, mayor

eficiencia en las autorizaciones, control de avance en línea, entre otros.

5. Respecto a la pregunta anterior, comente si considera que algunos de estos puntos

no son necesarios o menos relevante y si considera que se requieren otros puntos

que son más relevantes

6. Siempre que sea factible entregar la información cual es aproximadamente el monto

anual de proyectos y cantidad de proyectos de la compañía

Entrevista Empresa Contratista

1. Cuentan con software de gestión donde se apoyan para el desarrollo de las distintas

etapas del proyecto. Cual o cuales son estos

2. Cuentan con algún proceso de autorización digital. Como es el proceso
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3. Han detectado que existan etapas del proyecto donde podrían gestionar de forma

más eficiente sí disponen de algún software de apoyo

4. En el caso que cuenten con algún software, para que etapa son. Considerar

importante uno que integre todas las etapas del proceso

5. En que etapas de los proyectos presentan los mayores reclamos por atrasos por

parte del cliente.

6. Si existen atrasos, cuanto es el porcentaje monetario que le cuesta asumir a la

empresa

7. Estaría dispuesto a implementar un sistema de gestión digitalizada en sus proyectos

Resumen de algunas entrevistas realizadas a profesionales de empresas

mineras y contratistas
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Anexo 2: Encuesta Personal Empresas Contratistas y Mineras
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Anexo 3: Empresas Mineras de la Mediana y Gran Mineria de Chile

# Producción Chilena de

Cobre de Mina

2018

[Miles Ton]

1 Chuquicamata (1) 320.7

2 Radomiro Tomic (2) 332.7

3 Ministro Hales 195.5

4 Salvador 60.8

5 Andina 195.5

6 El Teniente 465.0

7 Gaby 107.3

8 Total Codelco 1,677.5

9 Escondida 1,242.7

10 Collahuasi 559.2

11 Los Pelambres 370.5

12 Anglo American Sur (3) 422.2

13 El Abra 91.3

14 Candelaria 101.7

15 Anglo American Norte (4) 83.5

16 Zaldívar 94.5

17 Cerro Colorado 66.2

18 Centinela (Oxidos) 92.6

19 Quebrada Blanca 25.5

20 Lomas Bayas 72.7

21 Michilla 0.0

22 Spence 176.4

23 Centinela (Súlfuros) 155.4

24 Caserones 136.5

25 Sierra Gorda 101.9

26 Antucoya 72.2

  Otros 289.1

  Total CHILE 5,831.6
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Anexo 4: Extracto de Documentos “Inversión en la minería chilena -  Cartera de

proyectos 2019-2028” elaborado Comisión Chilena por la del Cobre en noviembre

del 2019
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Anexos 5: Cartera de Proyecto Minera Escondida

Area Montos

Cantida

d

HoP

192,587,63

7 30

Mina 31,217,460 9

PC 32,922,538 11

NPI&CH

O
26,786,733

7

Catodos 22,338,126 7

Total

305,852,49

4 64

Proyecto del FY19 (julio 2018 a Junio 2019) Budget en USD
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Anexo 6: Informe Impacto Ambiental por uso de papel
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Anexo 7: Presupuesto Software Plataforma Digital
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