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Resumen Ejecutivo:

Key Atomic es una empresa de servicios de sanitizacion que logra su objetivo en
tan solo 45 minutos y esta enfocada principalmente a los laboratorios productores
de remedios en Chile. El objetivo es entrar al mercado que hoy es dominado por
una sola empresa y a la vez, buscar la ampliacion de éste mismo. Se comenzara
generando los primeros clientes en el mundo farmacéutico para luego ampliarse a

los hospitales y clinicas.

Este servicio lo tienen contratado todos los laboratorios de Chile, sin embargo en la
actualidad, sélo una empresa (Bacteria Free) lo provee. Key Atomic entrara a
disputar el terreno con la empresa existente ya que hay una sobredemanda de este

servicio e insatisfaccion de algunos clientes.

Esta empresa ingresara al mercado de la limpieza cobrando por el servicio un 15%
menos que el principal competidor en los primeros seis meses (estrategia de
entrada). Ademas, se entregara un servicio flexible y con una alta capacidad de
atencion en el proceso de la posventa. Esta serd una ventaja competitiva, ya que
segun la encuesta realizada, la competencia no realiza estos servicios de buena

manera.

El analisis financiero del proyecto tiene un horizonte de 5 afios que presenta como
resultado un VAN de $153.193.916, TIR de 56,4% y Payback de 1,92 afios. La
propuesta invita a un Unico inversionista a aportar $120.883.523 que involucra la

inversioén inicial mas el capital de trabajo.
1. Oportunidad de negocio

La necesidad que se identifica en los diversos laboratorios, clinicas y hospitales es
que requieren contar con una limpieza y sanitizacion de sus areas criticas, ya que
existen necesidades y restricciones por parte del ISP que deben ser cubiertas. Si
bien existe una empresa que realiza este servicio con una tecnologia innovadora, a

partir de la investigacion de mercado, se observa que los principales reclamos de
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los clientes se relacionan con la disconformidad en cuanto al servicio de posventa y
la poca flexibilidad en los horarios. Los mismos clientes, sefalan que de manera
interna cuentan con poco tiempo disponible debido a la alta produccion de

medicamentos y atencion a pacientes.

A partir de la necesidad descrita y de las expectativas no satisfechas por la oferta
actual es que se identifica la oportunidad de ofrecer un servicio de limpieza y
sanitizacion especializado y personalizado con la finalidad de entregar flexibilidad
horaria, precio accequible y un servicio posventa de primer nivel. Permitiéndoles a
los laboratorios, clinicas y hospitales darle cumplimiento a la normativa nacional

vigente establecida por el ISP y el Ministerio de Salud.

El mercado inicial de este tipo de servicio estda compuesto por los 67 laboratorios
farmacéuticos (bibliografia 3), los 38 hospitales (bibliografia 4) y las 58 clinicas
(bibliografia 5) que existen en la Region Metropolitana. Mediante la investigacion de
mercado, en donde se entrevisto a diferentes Gerentes de farmacéuticas (anexo 1),
se reveld que existe una sobre demanda de este servicio ya que no existia

disponibilidad cada vez que alguna de estos laboratorios u otros entes lo necesitaba.

Disponibilidad del servicio de
limpieza
Si 1
No 4

Tabla 1 — Disponibilidad sanitizacién

Recordar que el servicio posventa de la actual empresa que efectua estas limpiezas
no esta bien evaluado por el sector de los farmaceéuticos lo que le entrega un espacio
para ingresar a dicho mercado. Segun el estudio de mercado realizado, los mismos
gerentes de los laboratorios muestran su descontento por el actual servicio lo que

genera una nueva oportunidad para los competidores.
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¢,Como evallta la Atencion al
Cliente?
Mala 4
Regular 1
Buena 0
Excelente 0

Tabla 2 — Atencién al cliente

En temas de crecimiento de mercado, hay estadisticas que avalan el aumento de
inversidbn de empresas en temas de sanitizacion. El mercado global de productos
para limpiezay desinfeccién se valoré en $ 1,636.41 millones en 2020, y se proyecta
que alcance los $ 2,031.87 millones para 2028 creciendo a una tasa compuesta
anual de 3.6% de 2021 a 2028 (bibliografia 6).

2. Analisis de la Industria, competidores y clientes
2.1 Industria:

El mercado de la limpieza crece cada afo. La externalizacion en las empresas, el
negocio farmacéutico y las exigencias que impone el ISP al area de la salud,
generan una alta preocupacion por parte del sector en no presentar ningun tipo de
contaminacion en sus areas ya que las consecuencias en algunos casos involucra
el cierre de sus instalaciones. Ademas, la norma técnica aprobada Numero 187
(bibliografia 1) decreta que toda industria farmacéutica y que tenga areas de
produccion y control de la calidad, deben presentar monitoreo ambiental constante
en dichas areas con sanitizacion y limpieza registrada. Ademas, frente a cualquier

crecimiento se debe informar al ISP para realizar una profunda investigacion.

Es por esto que ha surgido una demanda por ciertas compafias, para externalizar
el servicio de limpieza y sanitizacion que sea efectivo y comprobado. A pesar de
haberse ido consolidando dicha industria a través de los afios y mas aun con la
reciente pandemia por COVID-19, se encuentra ante un sector que ha presentado
una progresiva externalizacion de este tipo de servicios, tanto en el ambito

empresarial privado como en el de las entidades publicas.
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El posible tamafio de mercado de la industria de la sanitizacién podria llegar a
abarcar hospitales, clinicas, laboratorios, casas de reposo y hasta instituciones
deportivas. La red hospitalaria de la Region Metropolitana cuenta con 96 recintos
entre hospitales y clinicas, los cuales tienen area de UTI y/o UCI la cual se puede
ver beneficiada por la tecnologia de Key Atomic. El resto de mercado, se conforma
por los laboratorios (67) el cual se podria avaluar en 4.000MM mensuales.

Una vez que se realiz6 el analisis Pestel (Anexo 2) se pudo concluir lo siguiente:

Eje Politico: se estan tomando decisiones a favor de la tecnologia que utiliza Key
Atomic. Esto debido a que las fiscalizaciones del Gobierno a través del ISP han ido
en aumento y a través de las normas 025 y 187 expresan que las zonas productivas
deben presentar monitoreo ambiental constante en dichas areas, con sanitizacion y

limpieza registrada.

Eje Economico: el mundo en general estd sufriendo una inflacibn en varios
mercados por lo que la materia prima de Key Atomic, peréxido de hidrégeno,
también ha elevado su precio. Sin embargo, en este mercado de farmacéuticas se
acostumbra a hacer los contratos en UF por lo que no se considera que este factor

tenga un gran impacto en la empresa.

Eje Sociocultural: a raiz de la pandemia, los temas de sanitizacion y limpieza han
sido tratados con mayor enfoque y profundizacion. De igual forma, los laboratorios
principalmente, tienen normas estrictas por parte de la autoridad, por lo que el
contexto ha ayudado en que las empresas sean alin mas meticulosas con la

ejecucion de las normas.

Eje Tecnoldgico: Key Atomic cuenta con una tecnologia de ultima generacion a nivel
mundial donde, de manera resumida, se logré pasar el peréxido de hidrégeno a
través de un haz de luz y asi se logra alcanzar una sanitizacién de microorganismos
practicamente completa. Junto con esta tecnologia que le introdujo el grupo

Setramist, esta también el grupo Steris quienes poseen una tecnologia similar, pero
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gue se demora mas tiempo (Anexo 3) en hacerse efectiva y a la vez, la maquinaria

en si, es mas compleja para su traslado.

Eje Medio Ambiente: varios productos de limpieza son corrosivos para el medio
ambiente y este tema se ha colocado como uno de los grandes desafios para los
productores de este tipo de productos. Algunos de los mas corrosivos son amonio
cuaternario y los spray desengrasantes. Ademas de compuestos clorados se
desgradan en sustancias muy téxicas, con capacidad de acumularse en los tejidos
grasos de los seres vivos. Los fosfatos de los detergentes son responsables de la
eutrofizacion de las aguas, causa mortandad de peces y otros animales acuaticos.
Sin embargo, la tecnologia que entrega Key Atomic, buscé reducir este tipo de
agentes contaminantes que lo logra principalmente con el haz de luz. Ademas, como
se necesitan solo 45 minutos de aplicacién del quimico, este ayuda a que el aire del
lugar de trabajo no se alcance a intoxicar y asi no es una amenaza para los

trabajadores.

En conclusion, Key Atomic tiene una tecnologia que ha ido evolucionando con el
mundo en donde afecta en menor medida al medio ambiente y a la vez es mas
efectiva que cualquier otra. En temas mas locales, Chile también ha ido avanzando
en fiscalizacion de espacios productivos lo que genera mas y mejores normativas
que validan el servicio de Key Atomic y lo hacen esencial para el correcto
funcionamiento de las plantas de produccion. Un punto a considerar para este
negocio sera cerrar todos tipo de servicios en UF para que asi no afecte la inflacion

que estéa sufriendo no solo el pais si no que el mundo en general.
Una vez que se realiz6 el analisis Porter (anexo 4), se pudo concluir lo siguiente:

Debido a que la tecnologia propuesta para la limpieza y sanitizacion es innovadora
y eficaz es que la amenaza de sustitutos es alta, poniendo en riesgo una proyeccion
creciente y sustentable en el tiempo. De igual manera, existe una barrera de entrada
no tan exigente, sin embargo, se deben considerar inversiones y capacitaciones

para poder entrar como nuevo actor en el mercado. Todo lo anterior, vuelve al nicho
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o mercado de sanitizacibn poco atractivo. Sin embargo, al realizar los flujos
proyectados, podemos encontrar un VAN y una TIR que ilustran un proyecto

sustentable.

2.2 Competidores y sustitutos:

Uso Tiemposin | Corrosion otras Dafiina Atencion al Solucién anteno
Uso per6xido |amoniocuaternario | uso dearea maquinas trabajadores Cliente disponibilidad
Bacteria Free Si No 45 min No No No No
Ayda No Si 8horas si Si Si Si
Serfuplagas No Si 9horas si Si No Si

Tabla 3 — Competidores

Con estas comparacion de competidores, se puede concluir que la tecnologia de
peroxido es la mas efectiva en tiempo de aplicacion, corrosién de maquinas y la que
menos dafia a los trabajadores, por ende es la mejor tecnologia evaluada en esta
industria. Sin embargo, la Unica empresa que lo tiene no posee un buen servicio al

cliente, ni tampoco flexibilidad en la disponibilidad.

Mapa de posicionamiento:

Para realizar el mapa de posicionamiento del mercado se han considerado los dos
atributos que mas valoran los clientes para estos servicios:

Disponibilidad: capacidad de la empresa de entregar su servicio cada vez que un
cliente lo solicita.

Tiempo sin uso de area sanitizada: lapsus en que no se pueden utilizar las

secciones de produccion debido al agente sanitizador.
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auda

Serfup Iaq::-t.

Disponibilidad

BACTERIA FREE

Tiempo sin uso area sanitizada

Tabla 4 — Mapa posicionamiento

Key Atomic (no aparece en el mapa) buscard transmitir lo mejor de sus
competidores. Mantendra el menor tiempo sin uso de areas sanitizadas del mercado
y a la vez, buscaré tener una atencién al cliente personalizada y de alta calidad para
poder coordinar de buena manera el servicio requerido y de esta manera, tener

disponibilidad de equipo.
2.3 Clientes:
Dentro de la industria de limpieza y sanitizacion, se destacan cinco tipos de clientes:

Pequefios Clientes: Estos clientes acuden principalmente por motivos de cercania
para solicitar servicios relacionados con la limpieza general de su vivienda, oficinas

0 pequerio negocio.

10
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Comunidades de vecinos: Una forma sencilla de conseguir este tipo de clientes
es dirigirse directamente a los administradores de condominios o edificios.

Grandes clientes: Se trata de empresas o entidades que utilizan en gran medida
los servicios de limpieza y sanitizacidn (industria farmacéutica, clinicas, hospitales,
gimnasios, etc.) Es importante conseguir que la empresa se abra un hueco en este
tipo de mercado, ya que permite mayores volumenes de facturacion y la seguridad

a través de contratos anuales.

Empresas de construccion: Estas empresas pueden solicitar los servicios para

realizar la limpieza de fin de obra.

Administraciones publicas: Algunas administraciones publicas contratan los
servicios de limpieza a través de concursos o licitaciones. En el caso de proponerse
la captacion de este tipo de clientes es conveniente madurar la financiacion de los

servicios por las demoras que pudieran producirse en los cobros.
3. Descripcion de la empresay propuesta de valor

3.1 Modelo de negocio:

Modelo Canvas:

11
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Socios Claves . Actividades | Propuesta de; -, | Relaciéncon ',
== | Claves “e==1 valor “# | el Cliente
v Laboratorios ¥ Venta del servicio v Servicio enfocadoen | v Trato directo al
v Clinias, v Capacitacién del el cliente momento de prestar
v Hospitales personal v Flexibilidad en el el servicio
v Proveedor del equipo v Prospectar cliente horario de entrega v Redes sociales
v Proveedor de v Acreditacién y del servicio v Agenda digital
consumible certificacion del v Técnico en terreno
servicio v Call center
¥ Plan de Marketing v Correo electrénico
v Posventa de calidad
1 Felixibilidad horario
Recursos el Canales Y
Claves A
; ss;dt:cimc?;:ms v Redes sociales
v Péagina Web
posyenta ) v' Correo electrénico
v" Buen manejo de
inventario
v Potenciar la marca
v' Técnicos capacitados
v Péagina Web
amigable

Segmento de o
Clientes a.

v’ Laboratorios de RM
v Clinicas de RM
v" Hospitales de RM

Estructura de coste
v Salario de empleados

v' Costo de equipo de trabajo
v Costo de inmobiliario
v Adaquisicién de consumible

v Inversién en redes sociales \,

Fuentes de Ingreso
v' Venta del servicio

Tabla 5 — Modelo Canvas

La empresa Key-Atomic ofrece un servicio de sanitizacion de areas para aquellas

industrias reguladas por la norma Técnica 180 y necesiten tener un programa de

limpieza y desinfeccion acorde a las buenas practicas de manufactura. Se recuerda

que la norma exige contar con un programa documentado de limpieza y

desinfeccion para que su monitoreo esté siempre dentro de rango dependiendo de

la clasificacion de area que se trate. Es por esto que el servicio que ofrece Key

Atomic cumple con una desinfeccion acabada ademas de lo siguiente:

Volumen de biodescontaminacion de hasta 103 m3 en un cicl

Tarda 45 min en completar el proceso de biodescontaminacion

Reduccion de nivel 6 en escala Log 10

Uso de solucion de Peréxido de Hidrégeno al 7,8%

No dafa las superficies, la electrénica y otros equipos.

12
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Utiliza indicadores quimicos, que muestran la concentracion de Peroxido de
Hidrogeno en ese punto (debe ser de 100 ppm o mas para asegurar que el proceso

de biodescontaminacion se realizé con éxito).

Key atomic ocupa una solucién de 7,8% de perdxido de hidrégeno la cual pasa a
través de un arco de plasma, convirtiendo el gas de peroxido de hidrogeno en
peroxido de hidrégeno activado ionizado, el cual es capaz de esterilizar (6 log)
debido a su alto poder de oxidacién y es amigable con el medio ambiente ya que se
degrada en agua (OH) y oxigeno (H+). Lo interesante de esta tecnologia
desarrollada por el DARPA y hoy en dia patentada por la empresa Tomi Steramist
Environment system es que al pasar por el arco eléctrico , el grupo OH ( responsable
de destruir la pared celular de los microorganismo) queda libre con y puede ejercer
el efecto antimicrobiono. Ademas, este mismo componente no dafia los equipos ni
genera reacciones adversas en los trabajadores, por lo que posterior a los 45
minutos de haber ejecutado la desinfeccién, pueden continuar con el proceso de

produccion normal.

El proceso de descontaminacion dura aproximadamente 45 minutos, por lo que el
proceso es eficiente, eficaz y sin largos tiempos de espera. A diferencia de otras
empresas que realizan sanitizacion sin esta tecnologia, no se debe esperar 14-16
horas para que actue el agente y de esta forma no produzca reacciones adversas.
Por otro lado, la ventaja que presenta es que optimiza la duracion de los
componentes sin generar corrosion ni 6xido que dafien equipo y potencian el

crecimiento microbioldgico en el futuro.

Todo lo anterior representa la propuesta de valor de Key Atomic , sumado ademas
a que solo una empresa en Chile (aparte Key Atomic) presenta una tecnologia

similar.

Esta tecnologia fue desarrollada por el DARPA (U.S. Defence Advanced Research
Projects Agency) para combatir las esporas del Antrax. Esta tecnologia esta
aprobada por la EPA, FDA, CDC, USDA e ISP en Chile.

13
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Es importante destacar que esta tecnologia no produce ningun dafio a equipos

electrénicos, pinturas, ni ningun otro materia.

La estrategia consta en ofrecer el servicio de limpieza y sanitizacion con un costo
gue se lleva a cabo por metro cubico y siempre medido en UF. El precio del servicio
se establecera segun las estrategias de marketing, sin embargo se enfocaré es ser
menos costos que la competencia para asi ganar participacién de mercado al inicio.

3.2 Descripcion de la empresa:

Key Atomic es una empresa cuyos fundadores tiene mas de 12 afios de experiencia
en industria farmacéutica y han trabajado imperiosamente en lograr alianzas
estratégicas con laboratorios, clinicas y hospitales, de tal formas puedan cumplir

con todas las normas que hoy exige el instituto de salud publica.
Mision:

Lograr una sanitizacion de los estandares propuestos por el ISP en el menor tiempo
posible que ofrezca el mercado. Junto a la rapidez, no generar corrosion a las
maquinas de los clientes ni tampoco generar dafios a la salud de los colaboradores

de la empresa.
Vision:

Ser la mejor empresa de servicios de limpieza y sanitizacion para clinicas,
hospitales y principalmente industrias farmacéuticas, ofreciendo un servicio

confiable y seguro por medio de una tecnologia comprobada y certificada.
Objetivos:

« Fijar como fecha tentativa para iniciar operaciones de la empresa en el
segundo semestre 2023.

o En participacion de mercado, lograr el afio 2 alcanzar el 8,5%.

14
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« Conseguir una cifra de ventas superior a los $200.000.000 en el afio 1, que
es la proyeccion del plan financiero conjuntamente con el plan de marketing.

o Obtener una alta rentabilidad, con un TIR superior al 30%.

Siendo el principal objetivo de Key Atomic, posicionarse en el mercado de servicios
de limpieza como una empresa enfocada en clinicas, hospitales y laboratorios
farmacéuticos, atendiendo prioritariamente a este Ultimo rubro con expectativas a
extender el servicio no tan solo a la region metropolitana sino también en
Concepcidn. La estrategia a utilizar se enfocara en obtener el liderazgo por precio,

especializacién y servicio posventa.

Se utilizaran estas estrategias porque permiten cumplir con tres aspectos
fundamentales que busca la empresa. En primer lugar, se desea entregar un
servicio con un costo menor para los clientes y que cumpla con los estandares del
ISP.

En segundo lugar, se quiere dar a conocer los servicios que ofrece Key Atomic,
fundamentado en brindar una atencion de primer nivel y por sobre todo con
administrativos ligados a la industria los cuales puedan traspasar y beneficiarse con

sus trayectorias.

Por ultimo se enfocara en aumentar la base de clientes, para ello el marketing
desempefara una funcion crucial en conjunto con el administrativo que llevara la

relacion del dia a dia con los clientes.
Ventaja Competitiva - Andlisis VRIO:

La ventaja competitiva de la empresa radica en una tecnologia innovadora la cual
funciona a través de un arco eléctrico por el cual pasa el peroxido de hidrégeno,
descomponiendo el quimico en iones libres de tal forma que su efecto sea mas
efectivo y duradero. Ademas, la empresa se centrard en tener un servicio de
posventa de calidad teniendo un administrativo exclusivo y dedicado para atender

a todos los clientes ante sus diferentes solicitudes.

15
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VRIO Presencia | Caracteristicas

Valiosa Sl De acuerdo a la encuesta realizada , es altamente
valorado el hecho de una empresa que realice
sanitizacion a alta escala y de manera flexible en
corto tiempo. Ademas, el cliente valora que este
servicio les permita cumplir con requerimientos
exigidos por parte del ISP.

Rara Sl Es una tecnologia que solo tiene una empresa en
Chile, lo que la vuelve rara en el mercado.

Inimitable NO Podria ser imitable, pero toma tiempo entender el
funcionamiento de la tecnologia.

Organizacional | S La empresa cuenta con las capacidades para
aprovechar e implementar la competencia central.

Tabla 6 — Andlisis VRIO
En definitiva, la estrategia competitiva sera de diferenciacion en comparacion al
competidor. Esto se lograra potenciando el servicio de posventa, flexibilizando el

horario y una estrategia agresiva de precios en los primeros seis meses.

3.3 Estrateqia de entrada:

La estrategia a utilizar se enfocara a obtener el liderazgo por el servicio posventa y
el precio de entrada. La idea es comenzar con un descuento entre un 10 a 15% en
los primeros seis meses de tal forma que se logre la fidelizacion de futuros
clientes. En conjunto con estos precios y el servicio de posventa, se buscara
ingresar al mercado de una manera sélida para ganar presencia y establecerse de

buena manera.
Estrategia de crecimiento y escalabilidad:

Key Atomic comenzard como una empresa que buscara a través de la estrategia
de precios penetrar lo mas rapido posible el mercado de laboratorios y de esta
forma ganar un posicionamiento que hoy solo disfruta una empresa. Con la
adquisicion de una sola maquina capaz de sanitizar los espacios necesarios, Key

Atomic tendré la posibilidad de crecer una vez que se llegue a maximizar el uso de
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la maquina diariamente. En ese momento, se buscara invertir y por lo tanto
aumentar los gastos, pero los ingresos lo haran de una forma méas exponencial. El
escalamiento ira directamente relacionado con las compras de nuevas maquinas
gue a la vez, se relacionan con el aumento de clientes y expansiéon dentro de la
industria de los laboratorios principalmente. Se proyecta que esta inversion se
debiese daren el afio 6 0 7.

El mercado que inicialmente se atacara esta compuesto por instituciones ligadas a
la salud y desarrollo de medicamentos. El tamafio a nivel regional de estas

industrias es el siguiente:

e Laboratorios: 67
¢ Clinicas: 58

e Hospitales: 38

Tal como se comentd anteriormente, Key Atomic ird a penetrar el mercado de
laboratorios de manera principal por temas de periodos de pago. En los servicios
de sanitizacion y por la importancia que reflejan en el funcionamiento diario de las
instituciones, existe una politica de pago a 30 dias, por lo que el flujo de caja es
bastante positivo y eso provoca que se pueda buscar el escalamiento de la
empresa una vez consolidada. Por esto mismo, la estrategia de escabilidad tiene
gue comenzar por maximizar el uso de las maquinas con los laboratorios, clinicas
y hospitales para hacer caja y a la vez tener flujos asegurados. Luego de eso, con
pequefias inversiones se podra ir por los otros mercados que pagan en un periodo

mas largo pero nos aumentan la posibilidad de tener mas clientes.

3.4 RSE vy sustentabilidad:

La tecnologia que esta trayendo Key Atomic es considerada eco friendly ya que el
peroxido al pasar por un arco eléctrico pierde toxicidad y es menos dafino para el
ser humano en cuanto a irritacion de piel y al medio ambiente. Este arco eléctrico

produce las combinaciones quimicas necesarias para que la tecnologia sea
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considera sustentable en relacion a su competencia que es el amonio cuaternario
el cual es dafino para el medio ambiente y genera resistencia en los seres
humanos. Es por esto, que la compafiia reflejara en su comunicacion diaria los
beneficios que le trae no solo a las empresas, sino que también en temas de salud

a sus trabajadores.

Es clave que Key Atomic, logre consolidarse como una empresa que no afecta la
vida de los funcionarios y es por esto mismo, que una vez establecida la empresa
como lider del mercado, e buscara destinar entre el 2-5% de los ingresos a la
construccion de parques o plantacion de arboles. Especialmente estos dos
productos debido a que los clientes utilizan en gran medida papel (cajas de
remedios, burocracia interna de hospitales, clinicas), por lo que Key Atomic como

proveedor buscara devolver este insumo a la naturaleza a través de esta donacion.

Acciones Posibles

Stakeholders Objetivo Nivel interés | Nivel de it i Estrategia
Impacto + Impacto -
Alta Motivacién en los o tivacis bai Jari b d
- . . esmotivacién por bajos salariosy sobre carga de o ‘ -
Personal Entregar un servicio de calidad Alto Alto trabajadores para entregar P tl bai ¥ 8 Motivacion constante a través de capacitaciones.
i . rabajo
un servicio decalidad !
. Servicio reconocido por laindustria . Dar a conocer el servicio a . . . o .
Comunidad o ’ ; Alto Bajo i ; tener poca publicidad y no ser reconocidos Dar a conocer el servicio destacando la flexibilidad y foco en el cliente.
por su conciencia medioambiental través de redes sociales
Proveedores | Respetar tiempos de entregasy pagos Medio Medio Mantener pagos al dia No cumplir compromisos Mantener relaciones duraderas con los proveedores
. . . . ) Seleccién de personal calificado y empitico, capacitaciones periédicas
. ) . . Profesionales Capacitadosy | No cumplir con expectativas de clientesy no mejorar o N o
Clientes Clientes satisfechos con el servicio Alto Alto - e y revisién constante de las evaluaciones de las sanitizaciones por parte
responsables las sugerencias en |a entrega del servicio ) ) L )
delas clientes de manera de identificar puntos débilesy corregirlos

Tabla 7 — Matriz RSE
4. Plan de Marketing

4.1 Objetivos de Marketing:

El desafio que se enfrenta es el de generar una demanda primaria del servicio en

donde se entra a un mercado que esta dominado solo por una empresa.
Objetivo:

e Generar demanda entre los laboratorios, clinicas y hospitales que estan en

la Region Metropolitana durante los cinco primeros afos.
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e Captar el 7% de los laboratorios, clinicas y hospitales que estan en la Regién
Metropolitana el afio 1.

e Generar un reconocimiento de marca con todos los posibles clientes de la
Region Metropolitana. Tener al menos un contacto en el afio con cada uno.

e Captar un 8,5% del mercado de los laboratorios, clinicas y hospitales de la
Regién Metropolitana en el afio 2.

4.2 Estrategia de segmentacion:

Key Atomic entrega un servicio que se puede extrapolar a todos los laboratorios,
clinicas y hospitales de Chile. Sin embargo, la empresa se enfocara al menos en los
primeros 5 afios de vida en la Regién Metropolitana por temas de costos y de
consolidacion como servicio. Ademas, si la propuesta de diferenciacion se basa en
la atencion a la posventa, hay mas capacidad de reaccién y a la vez mejor atencion,
cuando la situacion sucede dentro de la RM y por ende mas cerca de la empresa
en si. En los primeros afios, se debe privilegiar, costos menores, atencion de
posventa rapida ante cualquier eventualidad y eso generara una consolidacion de

servicio.

De acuerdo a lo anterior, se dirige el producto a un segmento que son los
laboratorios productores de medicamentos, clinicas y hospitales que estan en la
Region Metropolitana. En Chile se cuenta con 67 laboratorios en Santiago, 58
clinicas y 38 hospitales en donde en el afio 1 se buscara captar el 7% de éstos como

nuevos clientes. Segun la encuesta realizada, de promedio se aplica 1 sanitizacion
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por mes.

key . auda
atomic

Serfuplag;'s

Disponibilidad

BACTERIA FREE

Y

Tiempo sin uso area sanitizada

Tabla 8 — Tabla posicionamiento + Key Atomic

4.3 Estrateqgia producto/servicio:

El servicio que entrega Key Atomic es de sanitizar lugares de produccion de
medicamentos en el caso de los laboratorios y en los hospitales y clinicas, en las
zonas en donde se realizan operaciones de alta complejidad. Este servicio
asegura una sanitizacion de alta calidad segun los estandares de ISP, asegurando
cero unidad formadora de colonia microbiana lo que se comprueba a través de un
indicador biologico. Este servicio, se cobra a través de la unidad de medida que

son los metros cubicos a sanitizar.
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Imagen de la maquina sanitizadora

La estrategia de servicio se caracteriza por ser flexible, cercana y técnica. Por lo
mismo es que se han desarrollado planes de servicio el cual depende de la
frecuencia de uso de los clientes.

Plan 1: Corresponde a un servicio de seis meses. Plan simple que no requiere de
un contrato y obtiene un descuento de 15%

Plan 2: Corresponde a un servicio de 1 afio. Existe contrato asociado, se respeta
el 15% de descuento y ademas se bonifica la primera sanitizacion del siguiente

afo, gratis.

4.4 Estrateqia de Precio:

Se realizard una fijacion de precio en UF y a través de los metros cubicos que desee
sanitizar el cliente. Se utilizara el precio de servicio ofrecido por la competencia y se
le aplicard un descuento del 15% para atraer a los clientes en los primeros seis

meses.

4.5 Estrategia de Distribucion:
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El objetivo principal serd tener canales directos de contacto con los posibles

clientes. Se tendré los siguientes canales:

Pagina web: se podra informar el cliente y a la vez conseguir el contacto
directo a la empresa. También existira la posibilidad de agendar el servicio.
Redes Sociales: Se utilizara linkedin para promocionar el servicio ofrecido
por Key Atomic.

Correo electrénico: Se utilizard para comunicarse de manera oficial antes
cliente. Podra ser para solucionar dudas técnicas, de posventa y también

para enviar documentos de cobro.

4.6 Estrategia de Comunicacion y ventas:

Para llegar a los clientes se utilizaran diversas herramientas para impulsar la

penetracién al mercado y buscar el conocimiento de empresa:

Perfil de Linkedin para conectarse con los diferentes Gerentes de
Operaciones de los laboratorios.

Contacto directo con los tomadores de decisiones y visitas a sus
instalaciones.

Se establece como un must tener contacto con todos los posibles clientes de
la Region Metropolitana al menos una vez cada seis meses.

Publicidad SEM y SEO en Google.

El mensaje que se repetira por todos los canales es lo clave que es una limpieza y

sanitizacion efectiva en lugares que se relacionan con el cuidado de la vida.

Ademas, destacando el compromiso de Key Atomic con sus clientes a través de una

relacion cercana y resolutiva ante cualquier inconveniente.

En relacion al nombre de la empresa, se bautizo de esta forma porque representa

un servicio clave (key) que es tan potente (atomic) que te soluciona el problema en

tan solo 45 minutos. En relacion al logo, quisimos utilizar letras mindsculas para

representar juventud, dinamismo y a la vez ser una marca mas casual en donde sea
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mas facil vincularse con las audiencias. El color azul oscuro, representa una

sensacion de eternidad, por lo que lo seleccionamos ya que la sanitizacion en si,

tiene una alta durabilidad y debemos transmitir esto desde la primera imagen o

contacto que tiene el cliente con la marca.

4.7 Estimacién de la demanda vy proyecciones de crecimiento anual:

Para la estimacion de demanda se utilizé recomendaciones de un panel de

experto en Gerencias Operacionales (anexo 6) de los laboratorios en donde se

determiné que durante el afio 1 era posible aspirar a tener el 7% de los

laboratorios, clinicas y hospitales como clientes. En el afio 2 crecer a 8,5%. Luego,

subir al afio 3 a 9% y durante el 4to alcanzar el 9,7%, para luego tener una

participacion de mercado en el 5to afio de 11%.

Tabla Proyeccion de demanda y valor venta

Item

Total

Ano 1

Ano 2

Ano 3

Ano 4

% Cliente KA

7,0%

8,5%

9,0%

9,7%

11,0%

Laboratorios

67

5

6

6

6

7

Clinicas

58

a4

5

5

6

6

Hospitales

38

3

3

3

a4

4

TOTALES

163

11

14

15

16

18

Mts3 promedio

1.014

1.231

1.303

1.404

1.593

veces anual

12

12

12

12

12

Total afio mts 3

12.163

14.769

15.638

16.854

19,113

Venta Total afio mts 3 KA

S 208.951.923

$ 291.032.110

S 317.704.347

352.687.126

S 411.953.107

Tabla 9 — Estimacion demanda

4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma:

Se realiz6 una estimacién a cinco afios de la inversion que se hara en marketing

considerando el lanzamiento de la pagina web y su administracion tanto en SEM

como en SEO y las constantes graficas que se compartiran por Linkedin u otras

plataformas.
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Presupuesto de Marketing
Item Nic.com Agencia web Hosting Agencia grafica | Agencia SEO y SEM| Lanzamiento Total
Afio 1 S 18.900 | $ 2.400.000 | $ 50.000 | $ 3.600.000 | $ 3.000.000 | $ 2.500.000 | $ 11.568.900
Afo 2 S 18.900 | $ 2.400.000 | $ 50.000 | $ 3.600.000 | $ 3.000.000 S 9.068.900
Afo 3 S 18.900 | $ 2.400.000 | $ 50.000 | $ 3.600.000 | $ 3.000.000 $ 9.068.900
Afo 4 S 18.900 | $ 2.400.000 | $ 50.000 | $ 3.600.000 | $ 3.000.000 S 9.068.900
Afio 5 S 18.900 | $ 2.400.000 | $ 50.000 | $ 3.600.000 | $ 3.000.000 S 9.068.900

Tabla 10 — Presupuesto marketing
Durante el afio 1, se desglosara de la siguiente manera el gasto en marketing:

Presupuesto Marketing Afio 1
Nic.com Agencia Web Hosting Agencia gréfica AgenciaSEOy SEM [Lanzamiento
Enero S 18.900 | $ 200.000 | $ 50.000 | $ 300.000 | $ 250.000 | $ 2.500.000
Febrero $ -1$ 200.000 | $ -1$ 300.000 | $ 250.000 | $
Marzo S HE 200.000 | $ -1s 300.000 | $ 250.000 | $
Abril S B 200.000 | $ -1s 300.000 | $ 250.000 | $
Mayo S -1 200.000 | $ -1 300.000 | $ 250.000 | $
Junio S -1 200.000 | $ -1$ 300.000 | $ 250.000 | $
Julio S -1 200.000 | $ -1$ 300.000 | $ 250.000 | $
Agosto $ -1$ 200.000 | $ -1$ 300.000 | $ 250.000 | $
Septiembre S e 200.000 | $ -1s 300.000 | $ 250.000 | $
Octubre S -|$ 200.000 | $ -|S 300.000 | $ 250.000 | $
Noviembre S -1 200.000 | $ -1 300.000 | $ 250.000 | $
Diciembre S S 200.000 | $ -1 300.000 | $ 250.000 | $

Tabla 11 — Presupuesto marketing abierto afio 1

Para efectos del lanzamiento se destinan $2.500.000 para hacer una gran cena
con todos los gerentes de operaciones o tomadores de decisiones de los
hospitales, clinicas y laboratorios. Durante este evento, se podra mostrar las
ventajas competitivas que tiene Key Atomic y su estrategia de precios y de
entrada.

5. Plan de Operaciones

El plan de operaciones se detalla de forma completa en la Parte Il, sin embargo es
importante mencionar que key atomic funciona con una tecnologia avanzada ,
donde se suministra el equipo TOMI steramist-Environment una solucion de 7,8%
de peroxido de hidrégeno la cual pasa a través de un arco de plasma, convirtiendo
el gas de peréxido de hidrogeno en peréxido de hidrogeno activado ionizado, el cual
es capaz de esterilizar (6 log) debido a su alto poder de oxidacion y es amigable con
el medio ambiente ya que se degrada en agua (H20) y oxigeno (0O2). Esta
tecnologia fue desarrollada por el DARPA (U.S. Defence Advanced Research
Projects Agency) para combatir las esporas del Antrax. Esta tecnologia esta
aprobada por la EPA, FDA, CDC, USDA e ISP en Chile.
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Es importante destacar que esta tecnologia no produce ningun dafio a equipos
electrénicos, pinturas, ni ningun otro material.
La estrategia de Key Atomic es penetrar en 2 segmentos de mercado que son:

1. Laboratorios Farmacéuticos

2. Hospitales y clinicas de Chile.

En ambos es importante saber que la orientacion esta hecha a aquellas zonas
dentro de estos segmentos, donde exista una necesidad de procesos limpios y
sanitizados ya sea por normativa del ISP o procedimientos internos.

Key Atomic inicia sus operaciones apuntando el desarrollo y venta del servicio al
sector industrial y de salud, para luego evaluar posterior al quinto afio, una nueva
compra de equipo que atienda al sector de casa de reposo y cuidados de adultos
mayores. Se predice que habra un aumento paulatino de dotacion a fin de soportar
las operaciones a contar del afio 5, siempre manteniendo la estructura de
operaciones de la empresa, incorporando los factores relevantes que influyen en las
actividades claves de los procesos de importaciéon, ensamblaje del equipo,

almacenaje y prestacion del servicio

6. Equipo de Proyecto

6.1 Equipo gestor

Si bien el detalle completo del equipo gestor se encuentra en la parte I, podemos
exponer de forma resumida que los lideres del proyecto serdn un Gerente de
Finanzas y un jefe de procesos quienes estaran a cargo de realizar las gestiones,
creacion y puesta en marcha de la empresa de acuerdo a la estrategia y modelos
de negocios. El inversionista, no ingresa a trabajar a la empresa, solo actia como
un patrocinador del proyecto y espera a tener su payback segun los flujos

proyectados.
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El jefe de operacion debe tener formacion profesional de ingeniero Civil y al menos
3 afios de experiencia laboral en cargos similares en el area de operaciones. Las

competencias de esta jefatura son:

El gerente de Finanzas debe tener formacién profesional de Ingeniero comercial o
civii y al menos 3 afios de experiencia laboral en Gerencia en éarea de

administracion.

Finalmente mencionar , que en el organigrama todos le reportan al Gerente de
finanzas directamente , dando énfasis en la parte operacional ( conducida por el jefe

de procesos), el cual debe liderar los desafios diarios con los futuros clientes.

7. Plan Financiero

7.1 Supuestos

Para realizar la evaluacién financiera se utilizaron los siguientes supuestos los

cuales se exponen de manera detallada en la parte II:

»  Evaluacion del proyecto, con horizonte de 5 afios.

+  Este proyecto se financia con inversionistas y no con deuda.

* Los consumibles se traen desde EEUU, su compra se realiza en dolares
americanos y se utiliza esta moneda para la elaboracion de los Estados
Financieros. Para proyectar el délar se obtuvo un promedio de esta moneda del
2022 (bibliografia 7) y se utilizé dicho ndmero para valorizar los costos del
insumo.

* El precio del servicio, se colocara con referencia del precio de la competencia
y se aplicara un descuento segun la estrategia de marketing ya definida.

*  Existen costos de alquiler por arriendo de local (bodega) y camion.

*  El periodo promedio de cobro tiene un plazo de 30 dias.
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+  Stock seguridad consumibles de 120 dias.

» Parafacilitar el calculo de metros cubicos a cubrir, se utilizaron las dimensiones
de un laboratorio transnacional que tiene una produccion promedio en
comparacion con el resto de la industria.

* Enrelacién a las Clinicas y Hospitales, generalmente son &reas mayores que
los laboratorios, sin embargo se definié utilizar la misma media para estos
lugares.

*  Elvalor del servicio crecié anualmente con la proyeccion de la UF que se realizé
en base a la informacion obtenida del Banco Central (bibliografia 8).

+ Alafo 5, se valoriza la maquina en el 50% de su valor de compra.

Con todos los supuestos anteriores, logramos concluir que para iniciar el proyecto
se necesita un capital de $120.883.523. Al finalizar el afio 0, el flujo serd negativo
pero a contar del afio 1, resulta positivo y alcanza al quinto afio un flujo de
$150.662.367. Este flujo, brindé un VAN de $153.193.916. La Tir del proyecto es
56,4% y el payback es 1,92 afos.

8. Riesgos Criticos

Dentro de los riesgos criticos evidenciamos 4 principalmente que se detallan de

forma especifica en la parte Il

Costos

Factores externos

Tecnoldgicos

Operacionales

Dentro se los més sensibles para poder cumplir con las expectativas del cliente,

pensamos que el mas relevante corresponde al de factores externos. El impacto
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de lo anterior tiene que ver con la dificultad en proceso de importaciéon de los

insumos dado el cierre de fronteras producto de la contingencia de salud mundial,
lo que puede producir retrasos o ineficiencias en la produccion. El impacto de este

riesgo produciria una merma en el stock de inventario de los consumible
9. Propuesta Inversionista

El detalle de este punto se expone en la parte Il , sin embargo se debe mencionar
que este proyecto buscara un Unico inversionista y se evalué el desarrollo del
proyecto a 5 afios desde que se generen ingresos por venta y podra retirar utilidades
desde el tercer afio. Para lograr esto, se requiere una inversion (inversiébn mas
capital de trabajo) de $120.883.523. De acuerdo a la evaluacion financiera, el
proyecto obtendra un VAN de $153.193.916, TIR de 56% y payback de 1,92 afios.

PROPUESTA INVERSIONISTA  [VALORES
INVERSION 118.077.953
VAN ($) 153.193.916
TIR (%) 56%
PAYBACK (ANOS) 1,92

Tabla 12 — Propuesta inversionista

El socio podra hacer retiro de utilidades cuando las haya, es decir, desde el afio 3.

33.652.052 [$  102.492.441 (S -8

68.840.389 | S 67.752.789 [ $ 78.320.342 (S 106.475.113
102.492.441 [$§ 170.245.231|$ 78.320.342 | S  106.475.113
-|$ 170.245.231 S 78.320.342 | S  106.475.113

Utilidad Acumulada afio anterior S
Utilidad del afio $
Utilidad Total S
Retiro Utilidades S

33.652.052
33.652.052

TR I R
R RO RV R e

$
$
$
$

Tabla 13 — Retiro utilidades
10.Conclusiones

Debido a la reciente pandemia que se ha vivido no solo en Chile , sino que en el
mundo entero, es que la sociedad debe estar cada vez mas concientizada en los
procesos de desinfeccidn y en la preparacion que se debe tener para la prevencion
del contagio debido a virus y bacterias. Bajo este escenario, muchas han sido las
medidas tomadas para promover la desinfeccion y cada vez mas se estan haciendo

parte de la cotidianidad. El autocuidado es fundamental y cada individuo o familia,
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asi como pequefas y grandes empresas, estan haciendo los esfuerzos necesarios

para evitar la transmision y propagacion del virus.

La oportunidad de negocio hoy es, poder optimizar la tarea de desinfeccién, hacerlo
sin la exposicion a quimicos que son perjudiciales para la salud y ademas que dejan
residuos y lograrlo en un muy corto periodo de tiempo. El servicio esta pensado
para todas las empresas que priorizan el cuidado de la salud, fabricacion de
medicamentos o tratamiento de personas en estado critico, ya que el ambiente en
la cual se deben realizar estas actividades en muchos casos debe ser con UFC
(unidades formadoras de colonia) igual a cero.

Esta exigencia no solo estad dada por las empresas privadas o publicas, sino que
por el instituto de salud publica, que de forma periédica implementa normas e
inspecciones para velar el cumplimiento de normas en técnicas asépticas en

laboratorios que fabrican medicamentos, clinicas y hospitales.

En la actualidad, solo existe en el mercado una empresa que ofrezca el servicio de
Key atomic (Bacteria Free), cuyos valores de servicio son aun mas altos, por lo que
el valor de Key atomic no solo estara dado por el precio sino por flexibilidad al
momento de ofrecer la sanitizacion. Key Atomic ingresara al mercado con un precio
de 15% inferior al de la competencia y luego se ajustard a los seis meses para

quedar en el mismo valor.

Con estos numeros, de igual manera el proyecto es rentable en donde se estimo
que la variacion de las ventas afo tras afio suban en promedio 19%. Ademas de
que la utilidad neta de la compafiia versus la venta proyectada desde el afio 1 al
ano 5, es de un 10%.

Por estas razones se concluye que estamos en presencia de un proyecto rentable

que alcanzara un VAN positivo de $153.193.916 en un periodo de payback de 1,92
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afios. La Tasa Interna de Retorno sera de 56,4%, esperando obtener ingresos por
$411.953.107 al quinto afio y un EBITDA de $187.906.537.
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Atenci%C3%B3n-Cerrada.pdf

Estandares ISP: Norma técnica 025:
https://www.ispch.cl/sites/default/files/NotaTecnica%20N%C2%B0%20025
%20Consideraciones%20Importantes.pdf

Cantidad Laboratorios en Chile: https://www.sernac.cl/portal/619/w3-article-
22057.html

Cantidad Hospitales: https://www.informacion-chile.cl/salud/hospitales-2.htm
Cantidad Clinicas privadas: https://www.latercera.com/noticia/el-64-de-las-
clinicas-en-la-region-metropolitana-esta-en-el-sector-oriente/

Informe Especializado; Limpiadores domésticos en Chile:
https://recursos.exportemos.pe/boletin/mercado-limpiadores-domesticos-
chile-informe-especializado-2021.pdf

Promedio délar 2022: http://www.biblionet.cl/tablas/tablas v2/dolar.asp
Proyeccion del Banco Central valor UF: https://www.bcentral.cl/contenido/-
/detalle/banco-central-publico-informe-de-politica-monetaria-ipom-de-
septiembre-de-
2022#:~:text=En%20la%20proyecci%C3%B3n%2C%20la%20inflaci%C3%
B3n,la%20fuerte%20persistencia%20ya%20se%C3%Blalada.

Anexos:

Anexo 1.- Encuesta — Elaboracion propia:
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Nombre

Fabian

Jorge

Juan

Mario

Esteban

Norberto

Viviana

Matias

Apellido
Prieto
Canales
Vega
Mellin
Alaniz
Leandro
Lorca

Gris.

Encuestados

Empresa Rubro
Laboratorio Sanitas Farmacedtico
Tested Laboratorio Clinico
Laboratorio Abbot Farmacedtico
Descansa en Paz Casas de Reposos
ANFP Eventos Deportivos
Laboratorio Fresenius Kabi Farmacedtico
Colegio Pedro Aguirre Cerda Educacion
Clinica Vespucio Medicina

Disposicion a pagar

m Disposicién a pagar

Frecuencia en un mes

W Frecuencia en un mes

No

UNEGOCIOS
S/ FEN-UCHILE

Cargo
Gerente de Operaciones
Director Operaciones
Gerente de Operaciones
Duefio
Gerente Finanzas
Director Operaciones
Inspectora de Siglo

Residente
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Disposicion a comprar la maquina

m Disposicion a comprar la méquina

éPor qué no esta dispuesto a comprarla?

No es parte de mi rubro por lo que buscamos tercerizar el servicio
Tiene costos asociados como mantencién que no estamos dispuestos a asumir y no tenemos lugar fisico para almacenar el equipo ni los consumibles
No tenemos la posibilidad de contratar personas dedicadas a este maquina

Es un costo muy elevado para hacer y no tengo lugar de almacenamiento

No vale la pena en el sentido que los protocolos sanitarios estan cada vez menos rigidos

La burocracia interna es muy engorrosa para poder hacer este tipo de compras

Los protocolos se han flexibilizado por lo que ya no vemos necesaria esta inversién

Gastariamos HH en preocupamos de esta maquina en vez de enfocarnos en generar medicamentos que es nuestro CORE

éComo evalua el actual servicio de la empresa
Bacteria Free?

Evaluacion servicio

Malo Regular Bueno Excelente No'lo tengo atn

mSerie 1
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iComo evalla la Atencion al Cliente?

Evaluacién Atencion al Cliente

1
" .
0
Mala Regular Buena Excelente Atin no lo tengo

mSerie 1

Si contestd mala o regular, ipor qué?

1 Mala porque cuando tenemos emergencias nunca nos pueden ayudar

2 Mala porque no contestan las solicitudes a tiempo y eso provoca que haya izacién en los tiempo

3 Mala porque nunca tienen di: ibili si ocurre una ia y no te ofrecen mas soluciones

4 Mala porque hablan directo con los operarios y eso provoca desroganizacion en los planes de produccién

5 Regular porque no se comunican de buena forma en temas de tiempos de santizacién pero cumplen igual

Sobre disponibilidad: ¢El servicio siempre esta
disponible segun su necesidad?

Disponibilidad Servicio
45

Si No No la uso

mSerie 1

33



%4 FEN-UCHILE

Anexo 2.- Andlisis Pestel: El andlisis PESTEL consiste en identificar los factores del
macroentorno (Factores politicos, econdémicos, socio-culturales, tecnolégicos y

medioambientales) que podrian afectar a la empresa.

a) Factores politicos:
Los factores politicos y legales son aquellas decisiones tomadas por organismos
gubernamentales que condicionan de alguna manera el sector. En este sentido, el
periodo actual es incierto y radicalmente interrogado y cuestionado por las distintas
generaciones de manera transversal. Evidentemente el factor politico, en la
actualidad, se materializa por un potencial de descontento y de exigencias de la
sociedad que apuestan por transformar los ejes centrales del pais y que implica, en
muchos casos, una transformacién del estado o de actuacién politica de sus
ciudadanos. En esta perspectiva se tiene ademas una nueva constitucion que entra
en etapa final para su aprobacién en el mes de septiembre y que agudiza ain mas
la incertidumbre del pais.
Sin embargo, estos factores no inciden directamente en el rendimiento que podria
tener Key Atomic, ya que las politicas futuras que podrian salir de la nueva
constitucion y del clima politico actual, no impactan en la industria farmaceéutica
(nicho inicial y principal en la primera etapa del modelo de negocios). Lo que si
incide (y de manera positiva) es que el ISP con la nueva norma técnica N_025
redacta que cualquier uso de sanitizante como peroxido de hidrégeno, debe ser
informado con antelacion y debe asegurar que se cumpla el Art.184 del cédigo del
trabajo.
Ademas, la norma técnica 187 decreta que toda la industria farmacéutica que tenga
areas de produccion y control de la calidad, deben presentar monitoreo ambiental
constante en dichas areas, con sanitizacién y limpieza registrada y frente a cualquier
crecimiento microbiano, se debe informar al ISP para realizar una profunda
investigacion.
En ambas normas es posible evidenciar que existen regulaciones por parte del
ministerio de salud y especificamente del ISP, que impulsan un aumento en la

utilizacion de este tipo de tecnologia y por supuesto de Key Atomic.
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b) Factor Econdmico:

La inflacion en Chile ha seguido escalando, alcanzado su maximo nivel de las
tltimas décadas. El principal factor tras el alza de la inflacién continta siendo el
significativo aumento de la demanda durante 2021. No obstante, en los Ultimos
meses se ha profundizado el impacto de las altas presiones de costos globales,
consecuencia de los mayores precios de las materias primas, la energia y los
alimentos. Todo esto en un contexto en que se han mantenido las dificultades en
las cadenas de distribucién global, la moneda peso que permanece depreciado y la
brecha de actividad sigue siendo positiva. Las perspectivas de inflacion de corto
plazo aumentan de forma importante, respondiendo a esta suma de factores. En
linea con lo ya expuesto, la actividad comenzd a ajustarse en el primer trimestre,
aunque con una composicion de la demanda donde el consumo privado continla
siendo elevado, mientras que la inversion se debilita. A mediano plazo, el ajuste de
los desequilibrios macroeconémicos se mantiene como el elemento central para que
la inflacion converja a 3% en un plazo de dos afos. El alto nivel de inflacion y la
mayor persistencia asociada a sus principales determinantes han requerido de una
politica monetaria mas contractiva para lograr dicha convergencia. Esto llevo al
Consejo a elevar la TPM a 9%, estimando que para asegurar la convergencia de la
inflacién a 3% en el horizonte de dos afios, seran necesarios ajustes adicionales de
menor magnitud. De todos modos, los riesgos siguen siendo elevados, en particular
por el nivel que ha alcanzado la inflacion y su mayor persistencia.

Todo este analisis macroecondmico impacta directamente a Key Atomic, puesto que
los precios del consumible utilizado (Perdxido de hidrogeno) estara impactado por
las alzas a nivel mundial por efecto de la inflacién. Es por esto que sera relevante
poder concretar futuros negocios valorizado en UF (de tal forma se puede mitigar
este impacto) y a través de contratos anuales para asi reducir el riesgo. En este
rubro, se acostumbra a utilizar contratos en UF por lo que no debiese presentarse
ni un problema. De todas formas se debe tener en consideracion que el pais posee,
actualmente, un reconocimiento internacional por su desempefio, estabilidad y

competitividad en lo econémico y financiero. Al afio 2019, Chile ha obtenido el

35



%4 FEN-UCHILE

puesto N° 3323 de 141 paises en total, en el indice de Competitividad Global, que
realiza el World Economic Forum (WEF). Se mantiene liderando la region en
comparacion con paises con similares niveles de ingreso per capita. Este indice
sefiala cdmo un pais utiliza sus recursos y capacidad para proveer a sus habitantes
un alto nivel de prosperidad. El indice de Competitividad Global considera cuatro
categorias: ambiente apto o habilitante, capital humano, mercados y ecosistema de
Innovacion. A su vez dichas categorias se constituyen por 12 pilares: Instituciones,
infraestructura, adopcidén tecnolbgica, estabilidad macroeconémica, salud,
educacion superior y especializada, sistema financiero, mercado de productos,
mercado del trabajo, sistema financiero, tamafo del mercado, dinamismo de

negocios y capacidad de innovacion.

c) Factor sociocultural:

Chile cerr6 2021 con una poblacion de 19.212.362 personas, lo que supone un
descenso de 245.638 personas, 46.482 mujeres y 49.671 hombres, respecto a
2020, en el que la poblacion fue de 19.458.000 personas. Esta en el puesto 62 de
los 196 estados que componen la tabla de poblacion mundial de datosmacro.com.
En la sociedad actual, no solo de Chile, sino de la mayor parte del mundo la higiene
y la limpieza se concibe como un aspecto fundamental e indispensable, lo que
provoca que sea un servicio siempre requerido. Ademas, cada vez mas hay una
cultura mayor de externalizacion de este servicio tanto en la vida doméstica como
en la profesional, pues cada vez son mas las empresas que optan por externalizar
este tipo de servicio, es decir, contratan una empresa que gestione el mantenimiento
y limpieza de la misma. Con esto se busca que las empresas se dedican a su core
business y dejen este tipo de lado este tipo de preocupaciones.

Este hecho ha generado la instalacion de una cultura de la poblacion Chilena, donde
estos servicios sean uno de los ultimos en ser eliminados, tanto en domicilios
particulares como empresas o locales de cualquier indole, incluso en una situacion

de recesidon econdmica.

d) Factores tecnologicos:
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El principal factor a tener en cuenta en el ambito tecnoldgico son los avances que
se van realizando en la maquinaria empleada para este tipo de trabajos. En el Gltimo
tiempo han aparecido nuevas tecnologias pero ninguna que utilice el arco eléctrico
para descomponer peroxido ya que es una tecnologia patentada. Ademas, en los
ultimos afios, nuevos requerimientos han ido apareciendo, algunos en forma de
leyes comunitarias y otras procedentes de los comentarios de clientes que han
obligado a potenciar esfuerzos en investigacion tecnoldgica para alcanzar un

servicio de excelencia.

Sin embargo, Chile esta en una situacion de recesion lo cual impacta el avance
tecnoldgico, por lo que posiblemente el reto estara en el extranjero. Competidores
en EEUU trabajan en tecnologias de sanitizacién similares como es el caso de
STERIS VHP® Victory™ Biodecontamination Unit.

VHP AR1200%

=STERIS

Lite Schroet

Imagen 1 — Fuente: https://www.steris.com/

Equipo steris.
Como se puede observar es de mayor tamafio y no presenta un sistema de

transporte amigable como es el caso de Key Atomic, cuya tecnologia proviene de

steramist;
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STERAMIST

ENVIRONMENT SYSTEM

Imagen 2 — Fuente: https://tomimist.com/

e) Factores Medioambientales:
En los dltimos tiempos el auge de una conciencia ecologica que se preocupa por el
medio ambiente y la sostenibilidad se ha convertido en una realidad. Tanto los
consumidores, apoyando o penalizando a empresas, como las autoridades, a través
de nuevas leyes, han evolucionado hacia una vision mas cuidadosa con el entorno.
Los productos de limpieza que se usan tanto en la vida doméstica como en las
grandes empresas, contienen en muchos casos agentes quimicos susceptibles de
provocar diversas enfermedades como asma. Los principales agentes irritantes
contenidos en este tipo de productos son los compuestos de amonio cuaternario,

los spray desengrasantes, peroxido de hidroégeno y otros.

Este problema se agrava cuando se emplean en espacios pequefios o cerrados, en
donde los niveles de concentracion de las sustancias son superiores. También
afecta a la calidad del agua ya que ciertos estudios realizados en mayo del 2002
por “Geological Survey” demostro que casi el 70% de los riachuelos examinados en
EEUU contenian productos de desechos de detergentes, mientras que el 66%

contenia desinfectante.

Ademas, tienen efectos sobre otros aspectos medioambientales. Los compuestos

clorados se desgradan en sustancias muy toxicas, con capacidad de acumularse en
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los tejidos grasos de los seres vivos. Los fosfatos de los detergentes son
responsables de la eutrofizacion de las aguas, causa mortandad de peces y otros
animales acuaticos. Los tensioactivos no-ionicos detectados en las aguas de las
costas mediterrdneos pueden alterar el sistema hormonal de los organismos.
Algunos productos contienen alcoholes, disolventes que se evaporan facilmente a
la atmosfera. Los envases con restos de un producto peligroso pueden contaminar

los suelos.

Como consecuencia de todos estos problemas que pueden producir enfermedades
y contaminar el medio ambiente, es recomendado evitar los productos que
contengan ciertos compuestos quimicos por sus diversos efectos que podemos ver

a continuacion:
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Es por lo anterior, que la tecnologia de Key Atomic no tiene los efectos descritos en
la tabla, permitiendo realizar una limpieza de alta calidad minimizando tanto el
impacto ambiental como el que tienen sobre la salud de los trabajadores de las
compainiias.

Anexo 3.- Tabla Comparativa Setramist vs Steris
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STERIS VHP® Victory™ Biodecontamination

(currently used by Bacteria Free)

Biodecontaminated volume up to 103 m= in one cycle

Biodecontaminated volume up to 103 m= in one
cycleBiodecontaminated volume up to 103 m2 in one
cycle

Takes 45 min to complete the biodecontamination
process

6 log reduction

7,8% Hidrogen Peroxide solution

Does not damage surfaces, electronics and other
equipments

Uses chemical indicators, which show Hidrogen
Peroxide concetration in that point (must be 100 ppm or
higher in order to ensure the biodecontamination process

was performed succesfully)

Unit
Biodecontaminated volume up to 566 m= in one cycle and

multiple units can be used to decontaminate up to 5000
m= at one time

Uses Vaporized Hidrogen Peroxide as sterilant

Takes 4 hours to complete the biodecontamination
process in 566 m*

6 log reduction

35% Hidrogen Peroxide aqueous solution

Does not damage surfaces, electronics and other
equipments

- Uses biological indicators which contain a known
population of Geobacillus stearothermophilus
spores (during a typical biodecontamination cycle,
biological indicator is inactivated with Hydrogen
Peroxide vapor. Inactivation is verified using biological
indicator media)

« Also uses chemical indicators, which show Hidrogen
Peroxide concetration in that point.

Anexo 4.- Cinco Fuerzas de Porter:

a) Amenazas de Sustitutos: Al ser una empresa de sanitizacion, existen varios

sustitutos que podrian reemplazar el servicio de Key Atomic. Existen variadas

empresas que utilizan amonio cuaternario el cual podria reemplazar el

peroxido de hidrégeno pero con un tiempo de sanitizacion mas prolongado.

En ese sentido, las amenazas de sustitutos son altas.

b) Proveedor: La empresa que vende esta maquina tiene un poder de

negociacion importante ya que es la Unica que tiene la patente para vender

este producto por lo que representa un monopolio en este mercado. Por el

lado del insumo, hay presencia de varias alternativas por lo que el poder de

negociacion de los proveedores de éstos, se ve disminuido y a la vez mas

regulado por el mercado.

c) Nuevos Entrantes: Las barreras de entrada vienen mas por el lado de la

inversion inicial, ya que esta maquina tiene un costo de 84 millones aprox y

se debe sumar los insumos y la mano de obra para operar. En temas de

certificacion, se debe conseguir una en el ISP, proceso el cual no es
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engorroso ni lento, por lo que no influiria en ser un factor importante en la
toma de decision de ingresar como competidor.

d) Clientes: El poder de negociacion podria aumentar con el ingreso de Key
Atomic porque tendrian dos opciones de contratar el mismo servicio siempre
y cuando busquen la tecnologia basada en peréxido de hidrégeno. Es por
esto, que se busca entrar al mercado con una estrategia de precios para que
aumente el poder de los clientes y elijan a Key Atomic como un proveedor
mas barato.

e) Competencia: Con el ingreso de Key Atomic l6gicamente se generard una
rivalidad entre empresas ya que se deberda compartir mercado o alcanzar
nuevos. Sin embargo, ésto ayudara a ampliar el alcance de esta tecnologia
y al crear competencia también se regulara el precio segun el mercado, que

debe ser parte de la estrategia al igual que el servicio.

Si bien al analizar el mercado existen varias empresas de sanitizacion que utilizan
los mismos agentes que se pretenden trabajar, la guia de norma técnica 025
sobre “consideraciones importante en el uso de desinfectantes” indica lo siguiente

(norma técnica 025):

“Las sustancias quimicas en algunos desinfectantes pueden irritar la piel y causar
sarpullidos. Los desinfectantes que contienen sustancias quimicas corrosivas
pueden causar quemaduras graves si salpican la piel o los ojos. Los rocios, los
vapores o los gases que emanan los desinfectantes pueden irritar los 0jos, la nariz,
la garganta y los pulmones. Los sintomas pueden incluir ardor en los ojos, dolor de
garganta, tos, problemas para respirar y sibilancias. Las sustancias quimicas en
algunos desinfectantes pueden causar asma o0 desencadenar ataques de asma.
Algunos desinfectantes contienen sustancias quimicas peligrosas que pueden
entrar al cuerpo mediante el contacto con la piel o pasar a los pulmones al respirar
los gases. Por ejemplo, La mezcla de desinfectantes que contienen cloro y

amoniaco puede causar darios graves a los pulmones y hasta la muerte.”
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Si bien hay empresas de sanitizacion que ocupan Peroxido (el cual es el
componente quimico a utilizar) , solo una empresa presenta la tecnologia de
descomposicion de dicho agente para no causar ningun evento adverso como se
describe en la norma técnica 025. Esta empresa es “ bacteria free” quienes hoy en
dia presentan un acaparamiento del mercado debido a que su tecnologia no es
dafina para los trabajadores y ademas ( y unos de los puntos valorados por los
clientes) no genera corrosidn en maquinas, equipos e instalaciones , permitiendo
gue posterior a la sanitizacion, s6lo se tomen 45 minutos de espera para que el
agente cause efecto sobre las superficies para finalmente continuar con el trabajo

de forma normal.

Es por lo anterior que las industrias farmacéuticas (principalmente) han optado por
trabajar con bacteria free y Key Atomic pretende tomar parte de este mercado. Es

por ello que se centra al competidor dentro de las siguientes descripciones:

- Competidores de similar tamafio y oferta de servicios. Serdn aquellos que estén

ubicados dentro de la misma zona de influencia.

- Empresas de limpieza de mayor tamafo. Este tipo de empresas puede actuar
como competidor o como cliente ya que en momentos de puntas de trabajo pueden

recurrir a la subcontratacion.

- Empresas de servicios globales. Existen cada vez mas empresas que integran en
su cartera de servicios no solo la limpieza sino también arreglos, reparaciones,

lavanderia, etc.

Bacteria free cumple con estas tres descripciones, por lo que sera un mercado dificil

de abordar al ser un nuevo participante dentro del ambiente ya descrito.

Anexo 5.- Flujo de operaciones:
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Postventa al+D

Desarrolloy

tecnologia

consumibles de servicio

Entrega de Recepcién de
productos para programa de
prestacion de servicios
servicios

Recepcion de
consumibles

Preparacion del
equipoy
consumibles

Viaje a lugar de
limpieza

Anexo 6 — Panel de expertos:

En el panel de expertos, participaron las siguientes personas:

Gerente Produccion, Laboratorio Sanitas

Estudio y andlisis de
producto
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Director Servicio urgencia Hospital Salvador
Gerente Operaciones Fresenius Kaby
Director Técnico Laboratorio Tested

Jefe Produccion Laboratorio Abbot

Director Operaciones Fresenius Kaby

Anexo 7 — Apertura GAV:

Tabla apertura GAV:

ITEM Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
MKTG $ 11.568.900 | $ 9.068.900 | $ 9.068.900 | $ 9.068.900 | $  9.068.900
REMUNERACIONES | $  73.200.000 | $ 103.320.000 | $  119.070.000 | $ 125.023.500 | $ 131.274.675
Arriendo bodega S 13.860.000 | $ 14.553.000 | S 15.280.650 | S 16.044.683 | S 16.846.917
Movilizacién S 4.107.600 | $ 4.987.800 | S 5.281.200($ 5.691.960 | $ 6.454.800
Mantenimiento S 4.507.417 | $ 4.507.417 | S 4.507.417 | $ 4.507.417 | S 4.507.417
Total S 107.243.917 (S 136.437.117 | S 153.208.167 | $ 160.336.459 | S 168.152.708
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Anexo 8 — Cotizacion Maquina Steramist:
Cotizacion maquina Tomi Steramist

TOMI STERAMIST Quote

#QUO11392
Frederick, MD 21701

BOD-525-1658 372202022
order@omimist.com

Quoted Ta: TOTAL

Fresenius Kabi México, 5.4, de C¥.
Paseo del Morte 5300-A, Guadalajara Technology Park, Carretera a

ZapcpaniaL 4sci0 $ 97,955.73

Date Initiated Exp. Date Payrment Terms Shipping Method Sales Manager Sales Bep
J2A2022 2022 Met 30 Othear Elissa | Shane TOMI Corporate :
E). Shane
Quantity  Item Rate Amaunt
1 ENV-303-110 $69,863.00 $69,863.00

SteraMlist_Wertical Enviromment System - 110w1.20w
Includes Three Remote Applicators, Three stands and
mounts, One Tool Kit, One DI Water Cartridge

1 TPO-1740 $1,100.00 $1.100.00

Accassory Case - designed to hold up to three (3)
applicators and (3) three applicator stands and
maounts.

1 ATI-0998 $3,640.00 $3,640.00

PortaSens® [[ Portable Gas Detector with H20:2
Sensor - for use with the SteraMist® Erwironment
Systerm, includes a G200 FPM Sensor

1 SUP-100 $5,000.00 $5,000.00
Continued Training and Support Package
1 MESA-327 $1,615.95 $1,615.95

BIIJ-|I:| ical Indicators Stainless Steel Ribbons
culated with G. Stearothermophilus, 10%6 (100/BX)

1 MESA-160 $43278 $432.78
Me=a Culture Media Tryptic Soy Broth w/Bromocresol
Purple (100/BX)

1 WTY-1 $3,000.00 $3,000.00

Additional one-year warranty for purchased
SteraMist® products and accessories

T2 BIT-400 DOMESTIC $157.00 511.304.00
SteraMlist_ BIT_ Solution Cartridge 1 Gallon/3.79 Liters
- Domestic
Subtotal $95,955.73
Est. Freight $2.000.00
Tax Total 50.00
Total $97,955.73

OO T
Quo11aaz

46



,%\
UNEGOCIOS
FEN-UCHILE

47



