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RESUMEN EJECUTIVO

Es impensable gestionar una empresa hoy en dia sin herramientas digitales basicas como

ofimatica y correo electréonico. En esta linea, las empresas han aumentado la utilizaciéon de
softwares para el control de sus operaciones y, en el presente proyecto, se desarrolla uno que
apunta al corazon de las empresas de transporte: el control del cumplimiento de la mantencion

de vehiculo y maquinarias.

El mercado automotriz ha experimentado un alza en los dltimos afios' y, en el caso de la Region
de Antofagasta, esto se alinea a los proyectos mineros de la zona?. Es en esta industria minera
donde el control de flota es una exigencia critica, dados los potenciales riesgos que un accidente
en vehiculo puede implicar. Ademas, estudios de Carabineros dan luces respecto al alza en los
accidentes originados por Fallas Mecanicas (Analisis periodo 2000 al 2021). El mercado del
transporte en Chile consideré en TIC (Tecnologias de la Informacion y Comunicacion) gastos
anuales de US$ 21.534.873% de los cuales el presente negocio proyecta capturar el 1,3% de

dicho total.

Se analiza los 3 grandes oferentes de software de gestion de flotas: Fracttal, SAP (Mddulo
Mantenimiento) y Maximo Application Suite (IBM), pero estos estan orientados a grandes
empresas. También existe una competencia indirecta con el uso de MS Excel, ya que esta planilla

de célculo es muy utilizada en los Departamentos de Mantencion.

Las inversiones principales al proyecto estan orientadas al desarrollo del software y su APP
asociada, mientras que el capital de trabajo debera cubrir principalmente los primeros meses de
arriendo de la oficina comercial, el personal y la adquisicion de merchandising para comenzar las
reuniones comerciales del equipo de ventas, especificadas en el respectivo Plan de Marketing.

Estos valores sumados alcanzan los US$ 101.500.-

Respecto al equipo gestor, éste cuenta con experiencia en empresas de transporte y en la
industria minera, asi como también en el disefio de software para empresas, variables que han
sido tomadas como base para el desarrollo del presente Business Plan. Para el inversor, el

requerimiento de capital necesario asciende a US$ 43.461.

" Por ej. aumento de 49,2% en vehiculos “livianos y medianos” comparacion Ene. 2022 v/s Ene. 2021 (Fuente: “Informe Mercado
Automotriz” ANAC A.G. Enero 2022).

2 Incremento de Proyectos Mineros de 20,7% hacia el 2030, respecto a la produccion real de 2018 (fuente: Cochilco)

3 Informe “Resultados Econémicos de las empresas de transporte”, INE 2019.

Péagina 3 de 33




MBA “Universidad de Chile”

"1 Oportunidad de negocio

Para las empresas que cuentan con vehiculos y maquinarias, es de vital importancia controlar la

correcta planificaciéon y ejecucion de las mantenciones de dichos equipos. Lo anterior, ademas,
es una exigencia fundamental en el ambito de la industria minera, dado los potenciales riesgos

que esto conlleva a la integridad de las personas.

n La necesidad

Estudios de Carabineros de Chile sobre siniestros de transito, sefialan que el factor humano es
la causa con el mayor porcentaje (ej. actitud de respeto al conducir, prestar atencion a las
condiciones del transito, desplazarse a velocidades permitidas, otros), pero esto no siempre es
suficiente para prevenir un siniestro de transito, ya que los accidentes originados por Fallas
Mecanicas corresponden a un preocupante 2% (“Informe de Accidentabilidad 2000-2021” de

Carabineros), y es aqui donde los Programas de Mantencion juegan un rol importante.

En el “Levantamiento 1” mediante Entrevistas (ver Anexo 12.1), todos los participantes sefalan
lo critico que es registrar las mantenciones, como evidencia del cumplimiento del Programa de
Mantencién, fundamentando la importancia que tiene para las empresas el poder controlar la
mantencion de sus vehiculos. Ademas, en el caso de las empresas certificadas ISO 9001:2015,

les contribuye para cumplir el requisito 7.1.3.c “Recursos de transporte”.

Del “Levantamiento 2” realizado mediante Encuestas, respecto al grado de cumplimiento del

Programa de Mantencion en empresas (ver Anexo 12.2) se aprecia que:

e 16% cree que el Programa se cumple en un 100%.
e 55% cree que el Programa se cumple entre un 70 y 100%.

e 29% cree que el Programa se cumple menos del 70%.

Cuando un vehiculo/maquinaria esta con leasing o en el periodo de “garantia” (por ej. 100.000
km o 5 afos, lo que venza primero), el duefio/gerente esta obligado a ejecutar las mantenciones
del concesionario y cumplir la frecuencia de dichas las mantenciones (establecidas por el
fabricante del vehiculo/maquinaria, que de no cumplirse implican la pérdida de la “garantia”). Sin
embargo, al cumplirse este periodo, la empresa asume la totalidad de las mantenciones de sus

vehiculos, pero la ejecucion de éstas no se ajusta en un 100% a lo programado.
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Por todo lo anterior, para las empresas contar con un software que permita hacer completa

trazabilidad al proceso de mantencién es una herramienta que ayuda a su gestion.

B La solucién planteada

El software ofrecido, funciona tanto en forma cloud (por medio de un navegador como Safari o
Chrome), como también en una APP descargable (via APP Store y Google Play). Este software
opera con diferentes planes, como es tradicional en este tipo de tecnologias, desde una version

basica a una premium.

En lo distintivo, se busca poder llegar al duefio/gerente de la empresa, y que en su “celular” pueda
tener informacion en tiempo real de las mantenciones de su flota, y no solamente ofrecer el

servicio al Area de Mantenimiento.

e Version web para facilitar el trabajo con formularios de mayor tamafio, y version
Atributos APP movil para uso en terreno.

e Interfase intuitiva, tanto en versién web como APP.

e Biblioteca documental con Manuales de Equipos.

¢ Enfoque no solamente en lo operacional, también en temas de seguridad.

Diferenciadores

n El mercado

Dado que el software esta orientado a empresas de transporte, se analizé el mercado automotriz,
el cual mantiene una tendencia al alza. En vehiculos “livianos y medianos”, en el inicio del afio
2022 se registro la venta de 37.281 unidades nuevas (“Informe Mercado Automotriz” ANAC A.G.
Enero 2022), lo que signific6 un aumento de 49,2% con respecto al mes de enero de 2021,
posicionandose como el mejor desempefio para el primer mes de un ano, desde que se tiene
registro. Respecto a “camiones y buses”, en el primer mes de 2022, el mercado de camiones
mantuvo su linea ascendente de ventas al comercializar 1.411 unidades nuevas, lo que se tradujo

en un crecimiento de 17,1% si se compara con enero del afio pasado.
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Il Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

EI Industria

La utilizacion de herramientas digitales sin duda alguna aumenta dia a dia, existiendo mucha

estadistica que sefiala como la utilizacién de internet, teléfonos inteligentes, etc. crece en los
diferentes ambitos de la sociedad. En ese sentido, no es de extraiar la tendencia existente en
las empresas por la busqueda de soluciones ERP (Enterprise Resource Planning) para gestionar

sus variables contables, personal, proyectos, cadena de suministro, etc.

La evolucidon de la industria de software empresariales partié con aquellos denominados de
“ofimatica”, que incluyd planillas de céalculo y procesadores de texto, como los populares MS Excel
o MS Word, respectivamente. Estos softwares permitieron llevar un control basico sobre la
gestion empresarial, sin embargo, al ser genéricos no entregan los mismos resultados que un

software especializado.

Para el ambito especifico del presente proyecto, muchas empresas usan planillas MS Excel como
herramienta para elaborar un Programa de Mantencion, el cual puede ir desde una versién basica,

hasta versiones mas complejas y automatizadas utilizando Macros.

Dentro de las empresas medianas y grandes, comienzan a preferir softwares especificos para
programar y controlar las mantenciones. Estos softwares son los denominados CMMS
(Computerized Maintenance Management System — Gestion de Mantenimiento Asistido por

Computadora).

m Competidores

Como competidores, los softwares mas utilizados son:

e SAP (Mddulo Mantenimiento): En estricto regir este software tiene una orientacion mas
a control contable (insumos, repuestos), etc., por lo cual no se le reconoce como
competencia directa, por tener atributos distintos que lo hacen tener otro mercado

objetivo, el cual representa una necesidad no perseguida en la presente idea de negocio.
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e Fracttal: (www.fracttal.com) Es quizas el software “referente”, que cuenta con presencia

en Espafa y diversos paises de ameérica latina. No solamente esta orientado a la
mantencion de vehiculos, pues abarca activos en general, cubriendo requisitos de 1ISO
55001 “Gestion de Activos”. Tiene diferentes versiones, y la intermedia llamada “Pro”

tiene un valor mensual de US$ 585, segun lo sefialado en su pagina web.

e Maximo Application Suite: (www.ibm.com/cl-es/products/maximo) Es una potente
herramienta desarrollada por IBM, que permite la supervision, mantenimiento predictivo

y confiabilidad en gestién de activos.

Respecto a busquedas realizadas en navegadores web, empresas competidores se puede

destacar a: www.autodata-group.com, www.mpsoftware.cl, = www.cotalker.com y

www.getpulpo.com

Por otra parte y como se sefialara anteriormente, se considera como competencia indirecta el

uso de MS Excel, herramienta que usan muchas empresas para control de mantenimiento.

En la Encuesta se realizé la pregunta abierta “Por favor sefiale el nombre de un software de
mantencién”, arrojando ésta poco conocimiento de programas especializados en mantenimiento.
La siguiente figura, arrojada por Microsoft Form, muestra que soélo se conoce Fracttal, Pulpo, IBM

Maximo y SAP, mientras que se confunde a Power Bl como una herramienta asociada.

12 encuestados (24%) respondieron N/A para esta pregunta.

e Ninguno empresa

Power Bi Pulpo
SAP N/A NA Software

softwares SAP ERP Mantencion
nombres  \AXIMO SAP médulo Mantencion

Fractal

En este analisis de competidores, también fue importante analizar si las empresas ejecutan las
mantenciones mediante “Taller propio” o “Taller externo”, para evaluar en ambos casos como se
registran las mantenciones. En las Encuestas realizadas (ver Anexo 12.2), se arroja que un 27%

realiza las mantenciones en Taller propio, y que el restante 73% lo hace en Talleres externos.
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Respecto a cdmo se registran las mantenciones, se tiene que:

e 14% utiliza solamente registro “manual’.
e 41% utiliza Excel.

o 45% utiliza un software de mantenimiento de equipos.

¢Atacan los actuales actores la necesidad / problema del cliente?, del estudio realizado se detecta

que los actuales participantes:

¢ Han enfocado su producto al personal del area de mantenciéon y no en la gerencia, sin
potenciar en ella los beneficios que el analisis de datos entrega a la Alta Direccion, como
ayuda para la toma de decisiones.

¢ Se enfocan en temas operacionales o en temas de seguridad, pero no integran ambas

variables.

La siguiente Tabla muestra un analisis comparativo entre los principales participantes:

Variable (Atributos) Fracttal AutoData Sofntnvl:are Cotalker Pulpo
Manuales de vehiculos - v - - -
Planificacion Mantenciones Y - v v v
Control de flota Y v v v
Indicadores de desempefio Y - v v v
Mdédulo para Seguridad y Salud - - - - v
Version web y APP v Solo Web | Solo Web v Solo Web
Machine Learning / Intelig. Artificial v - v -

NOTA: Comparacion elaborada en base a informacion web.

De la tabla anterior, se ha ponderado los atributos por importancia (segun Entrevistas realizadas),

obteniendo la siguiente Matriz de Competitividad:

Atributo Ponderacion | Fracttal | AutoData So:\tnvl\:are Cotalker Pulpo
1 | Manuales de vehiculos 15,0% - - - -
2 | Planificacion Mantenciones 20,0% 1 1 1 1
3 | Control de flota 20,0% 1 1 1 1
4 | Indicadores de desempefio 15,0% 1 1 1 1
5 | Médulo para Seguridad y Salud 15,0% - - - 1
6 | Version web y APP 7,5% 1 - 1 -
7 | Machine Learning / Intelig. Artif. 7,5% 1 1 - -
100% 0,70 0,15 0,63 0,63 0,70
Lugar 1ro 3ro 2do 2do 1ro
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Los software Fracttal y Pulpo encabezan el ranking de competitividad, seguidos por MP Software

y Cotalker, siendo el ultimo lugar para AutoData.

Como resumen del anadlisis de competidores, se ha elaborado el siguiente Mapa de

Posicionamiento, considerando como ejes de coordenadas:

e “Vertical”: nivel de reconocimiento de marca, tomando como fuente la Pregunta 8 de las
Encuestas.
e “Horizontal”: nivel de atributos (segun Matriz de Competitividad), tomando como fuente las

Entrevistas.

Mas
reconocido

Menos

atributos Més atributos

c@talker

s ftware

Autodata

Menos
reconocido

EI Clientes

Para el software ofrecido, los clientes son principalmente las empresas de transporte de la mas

amplia indole:

e Transporte de minerales fuera de carretera: empresas con camiones y maquinaria

(cargadores frontales, motoniveladoras, bulldozer, etc.)

e Transporte de personal: empresas con van, minibuses o buses para transporte de

personal dentro de la ciudad o hacia/desde faena o interior faena.
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e Emprendedores: empresas pyme que cuentan con una pequefia flota de vehiculos (por

ej. tienen furgones escolares, un par de taxis o micros).

Los usuarios, por otra parte, son:

e Personal del Area de Mantencién de la empresa.
¢ Gerentes/duefios de la empresa, para quienes los vehiculos/maquinarias son su principal

activo.

En funcién de los antecedentes capturados por Encuesta, se detecta que un total de 77% de los
entrevistados trabaja en una empresa que cuenta por lo menos con un vehiculo. De éstos, se

tiene que:

e 14% tiene entre 1y 5 vehiculos.
e 6% tiene entre 6y 10 vehiculos.

e 80% tiene sobre 10 vehiculos.
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Il Descripcion de la empresa y propuesta de valor

m Modelo de negocios

El modelo de negocios a aplicar sera el estandar asociado a softwares y APPs, el cual es partir
con versiones basicas, pero con prestaciones limitadas, a otras mas avanzadas. En lo concreto,

las prestaciones son:

e Version “Basico”. Es una biblioteca de “documentos”, Manuales de vehiculos desde una

simple “Guia de Revision” hasta el paso a paso de como diagnosticar y solucionar problemas.

e Version “Negocio”: el usuario visualiza las mantenciones especificas que le corresponden al
vehiculo (Plan de Mantencién), puede cargar (registrar) las mantenciones y accede a un

dashboard como mecanismo de control, con todos los indicadores asociados.
e Version “Profesional”: incluye modulos asociados a SST (Seguridad y Salud en el Trabajo),

tanto para el conductor del vehiculo como para el personal del taller que ejecuta las

mantenciones.

Un resumen de estas prestaciones es:

P Version
Caracteristica Basico Negocio Profesional
Gestor Guia de Revision _ Y v Y
documental Proced. de Mantenimiento Y v v
Diagnéstico y solucién de problemas v v v
Planificacion Mantenciones - v v
Gestor de Control de Mantenciones - v v
mantenciones - -
Indicadores de desempefio - v v
Seguridad Mdédulo para Seguridad y Salud - - v
Otros Localizacion de Talleres - - v
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Las caracteristicas principales del modelo de negocio se muestran en el siguiente Canvas:

CANVAS

Descripcion de la empresa

Existen dos factores distintivos que hacen posible concretar este negocio por parte del equipo

gestor:

e Experiencia en empresas de transporte y especificamente en el rubro minero: Ambos
profesionales han desarrollado su vida laboral en la industria minera y, dentro de ella,
conocen las exigencias y estandares que los Mandantes colocan a las empresas de
transporte.

¢ Alianza concreta con empresa desarrolladora de software/APP, dado que uno de los

integrantes ya desarrollé con ellos un software propio (www.altana.cl / www.altanaerp.cl)
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KX} Estrategia de crecimiento o escalamiento. Vision global

El proyecto es escalable, y el mercado no se limita a una ciudad o regién del pais, dado que
empresas de transporte hay en todas partes. Con lo anterior incluso se puede pensar en
mercados extranjeros. Sin embargo, y en busqueda de contar con informacién concreta, se busco
investigar el mercado de la Primera y Segunda Region (Iquique, Antofagasta y Calama) con las
Encuestas y Entrevistas, considerando la residencia y amplia experiencia en mineria de los

ejecutores del proyecto. El escalamiento sera:

Ventas 2da Expansion

Regidén

resto del

Expansién pais

Tra Regién

EEXN RSE y sustentabilidad

En la indole ambiental, no se detecta elementos que directamente afecten el negocio. Sin
embargo, el proyecto de software es una herramienta que permite planificar, controlar y evidenciar

las mantenciones (su frecuencia, tipo, etc.), y una correcta mantencion evita problemas

mecanicos que pueden generar:

¢ Malas emisiones de gases (GEI, Gases de Efecto Invernadero).

e Filtraciones de aceites que contaminan el suelo.
Por lo anterior, se transforma en una fuente de gestién ambiental que puede:

e Arrojar indicadores ambientales como [litros/afio] de aceites usados generados,
relacionado con el DS 148 “Manejo de Residuos Peligrosos”.

e Respaldar acciones preventivas que realiza la empresa en pro de evitar la contaminacion
ambiental.
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IV Plan de Marketing

m Objetivos de marketing

A continuacién, se presentan los objetivos de marketing para el proyecto de negocio, con sus

respectivas métricas para medir su efectividad:

OBJETIVOS METAS
N° KPI (INDICADOR)
TIPO DEFINICION DEFINICION VALOR
FORMULA ESPERADO FRECUENCIA
Concientizar a Clientes y
i Usuarios sobre la
Potenciar | importancia de la trazabilidad Min. 3 seminarios Nro. de
1 demanda en registrar las ) o >=3 Anual
. . ? anuales seminarios
primaria mantenciones, como
evidencia del cumplimiento
del Programa de Mantencién
Min. 20% del Empresas
mercado conoce visitadas _ oo,
Lograr que el mercado nuestro SOﬂ\{V?fe ---------------- >=20% Anual
2 Presencia | objetivo conozca el software | (concretado visitas) | Total empresas
y sus beneficios Min. 5 reuniones Nro. de
: reuniones >=5 Semanal
semanales
semanales
Minimo 15% de N"\’,'ei?c’;f:s‘ms
vehiculos del : >=15% Anual
segmento objetivo clientes en el
Aumentar las ventas del 9 . mes
3 Ventas software, dado el mercado . Ventas afio en
o Minimo 30%
objetivo crecimiento anual curso
de ventas del | T >=30% Anual
Ventas afio
market share .
anterior

Con el primer objetivo, se busca potenciar en Clientes (Gerentes/Duenos) y Usuarios (Jefe de

Taller, Planificador y Mecanicos) lo relevante que es para sus negocios el asegurarse de cumplir

sus Programas de Mantencion. Lo anterior, se concretara realizando 3 seminarios en conjunto

con empresas relacionadas:

e Concesionarios de marcas de vehiculos, camiones y maquinaria en general: quienes

podran ofrecer sus diferentes marcas, y se beneficiaran de esta actividad comercial.

o Mundo académico: quienes expondran los ultimos conocimientos en la materia, como por

ejemplo la Gestion de Activos.

¢ Proveedores de insumos y repuestos: también beneficiados en ofrecer sus productos a

los participantes, con algun tema especifico a exponer.
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El segundo objetivo, busca que los clientes potenciales conozcan en concreto el software
CORMOR, para lo cual:

e Se tendra reuniones semanales con clientes, en sus instalaciones o en las de CORMOR.
e Se entregara un “demo” (versidon de prueba del software), cargando un par de quipos
criticos de la empresa, para que en un periodo de 3 meses les puedan realizar

seguimiento con el software.

El tercer y ultimo objetivo, esta orientado a la fuerza de ventas de la empresa, y busca concretar

y asegurar los niveles de ingresos necesarios para hacer viable el negocio.

m Estrategia de segmentacion

Para concretar la segmentacion STP se seguira los siguientes lineamientos:

Segmentation Targeting Positioning
Seleccion del grupo

Segmentacion del mercado Posicionamiento

Transporte Particular y Otros
Automdvil, Station Wagon y Todo
Terreno
Furgon [+]
Mmlpus [*] De la segmentacion antes
Camioneta . ’

; . descrita, se considera los con
Motocicleta y Similares

Otros con Motor » simbolo [+], por o cual el grupo » Atributos distintivos:

Transporte Colectivo objetivo seria:
Taxi Basico [+]

Taxi Colectivo [+]

Taxi Turismo [+]

Minibus, Transporte Colectivo [+]
Bus Transporte Colectivo [+]
Transporte de Carga

Camion Simple [+]

Tractocamion [+]

Tractor Agricola

Otros con Motor

“Aliado estratégico para las
operaciones de empresas de
transporte”

“Empresas que tienen autos,
camionetas, furgones, minibuses,
buses y maquinaria, para traslado

de personal, insumos o
movimiento de tierra”

En literatura existen diversas formas de segmentar el rubro transporte automotriz, por lo cual se
ha simplificado estructurandolo segun el tipo de vehiculo y, por otra parte, quien es el usuario o

cual es su proposito.

Para la seleccion del grupo objetivo (targeting), se ha contemplado el aumento en las ventas que
han experimentado los vehiculos livianos, medianos y camiones (segun “Informe Mercado

Automotriz” ANAC A.G. Enero 2022). Por otra parte, si bien los buses no han experimentado un
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alza, también se considera un mercado atractivo, dado que en la Region de analisis es muy

necesario el movimiento de personal desde y hacia faenas mineras.

Para el posicionamiento, debemos recordar nuestros objetivos de marketing planteados en el
punto 4.1, y que buscan ubicar a CORMOR como el referente en la gestion de flotas de vehiculos,
por lo cual las actividades se haran para que los clientes perciban la empresa y el software en

particular como un “Aliado estratégico para las operaciones de empresas de transporte”.

m Estrategia de producto/servicio

El mercado de software no utiliza en general medios publicitarios masivos, por lo cual en las
reuniones directas a sostener (sefialadas como objetivo en el punto 4.1) se buscara desarrollar

la siguiente estrategia de producto/servicio:
Valores:
e Respaldo rapido de mantenciones. A diferencia de lo que significa usar “Excel” o
“papeles”, el Cliente y/o Usuario debe valorar que el software le entrega respaldos

inmediatos del cumplimiento de las mantenciones realizadas.

Atributos diferenciadores:

e Usabilidad. La usabilidad es un neologismo referido a la facilidad con que las personas
pueden utilizar una herramienta en particular. En el caso de software, para cumplir con la
usabilidad éste no debe tener muchas subcarpetas y por lo tanto el usuario deberia

encontrar una seccion en particular del software en no mas de 5 “clic”.

¢ Intuitivo. Las personas en general leen poco, y cuando a Manuales se refiere esto
disminuye aun mas, por lo cual un buen software debe ser intuitivo, que en lo concreto
para este software significa que una persona con conocimientos de mecanica
rapidamente debe asociar las ventanas de “Programa de Mantencion”, con la opcion de

cargar los respaldos de la ejecucion de las respectivas mantenciones.
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Finalmente, es claro que los softwares en formato cloud no requieren empaque ni etiquetado,

pero si un fuerte trabajo en branding, para lo cual ya se compro y activo el dominio www.cormor.cl

y se esta bosquejando un isotipo.

X
)

X

&

P OSTGRADDO

ECONOMIAY
NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

CORMOR)]

:: MBA - Magister en Administraciéon de Empresas ::

:: Proyecto de Tesis ::

m Estrategia de precio

Sitio web activo

Para definir el precio inicial de comercializacion se realizé dos investigaciones:

441 Comparacion de precios de los actuales oferentes:

No existen muchos oferentes del tipo de software como el ofrecido (como se sefialé en la seccioén

2.2), sin embargo, se recopil6 que el precio del referente en mantenciones, Fracttal, tiene un valor
mensual de US$ 585.-

4.4.2 Estudio de sensibilizacion de precio:

Con el “Levantamiento 1 — Entrevistas Directas” (ver detalles en Anexo 12.1) se logré conversar

con diferentes empresas para poder determinar qué precio estarian dispuestas a pagar

mensualmente por el software, lo que arrojé un promedio de:

Minimo Maximo Promedio
Pesos 160.357 .- 265.000.- 212.679.-
US$ / Mes 176.- 291 .- 234 .-
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Respecto a la variacién del precio en el tiempo, las Propuestas entregadas a clientes se
entregaran en UF, con lo cual la renovacion anual de dichos precios tomara en consideracion los

reajustes por inflacion.

Dado que el mercado es bastante amplio (cantidad de empresas), no sera necesario competir
por precio con las actuales empresas oferentes. Los precios (segun Planes sefialados en el item

3.1) seran:

Planes (US$/Anual por vehiculo)

“Basico” “Negocio” “Profesional”
350,00 390,00 430,00

m Estrategia de distribucion

El mercado de software tiene a favor que no requiere mayor gestion en temas de distribucion, ya
que al ser intangible no necesita almacenamiento, transporte, etc. ni los productos estan sujetos
a factores como el vencimiento, como pasa con los alimentos. Sin embargo, tiene un componente
que no aparece en otro tipo de negocios: el constante soporte técnico (que incluso para ciertos
softwares debe ser 24/7). Para dar respuesta a lo anterior, el proyecto contempla personal como

soporte técnico, el que se detalla en el punto 5.4 “dotacion”.
Mayorista o Final:

Respecto a como llegar al cliente, no se usaran mayoristas, y el equipo de ventas propio sera

quien interactue directamente con cliente final.

m Estrategia de comunicacién y ventas

Como se mencionara anteriormente, los software no son publicitados en medios de comunicacion
tradicionales, por lo cual se ha analizado que la mejor estrategia de comunicacion y ventas es

utilizar las siguientes plataformas:
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Seminarios especializados:

Se detallé6 en 4.1 que se realizaran seminarios para lograr llegar a clientes, lo cual también
potenciara el reconocimiento de marca que, como en toda empresa nueva, es necesario

desarrollar.

Redes Sociales:

Plataformas como Linked-In, Facebook o Instagram permiten realizar “campafias” publicitarias
con un gran abanico de alternativas para segmentar a quien(es) llegar, lo cual incluye filtrar por
“zona geografica”, “edad”, “grupos de interés”, “areas de estudios”, etc. Para el caso del presente
proyecto, se podra elegir los dos ultimos mencionados, y seleccionar subtemas de “Mecanica”,
“Logistica” y similares. El valor cobrado por estas plataformas es significativamente menor al de
los medios tradicionales impresos, y su efectividad puede evaluarse con graficos de resultados,

que las plataformas arrojan al terminar la campana.

Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

Como meta para el tercer Objetivo de Marketing descrito en 4.1 se sefal6 capturar “Minimo un

2% del segmento objetivo” para el 2do afo.

Esta proyeccion ha sido elaborada con criterio “pesimista”, pues dada la gran cantidad de
empresas existentes y los buenos resultados de las Entrevistas Directas (Anexo 12.1) es muy

posible una mayor cantidad de empresas/vehiculos clientes para el primer afo.

Para los siguientes anos, se espera aumentar en un 30% anual la cantidad de Licencias de

vehiculos del software.

Para entender la estimacién de la demanda, hemos tomados las variables de la estrategia de

segmentacion consideradas en este estudio y tiene la siguiente segregacion:
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Targeting objetivo:

a.- Vehiculos Particulares y otros. Corresponde a la cantidad de vehiculos destinados
principalmente para uso de sus respectivos propietarios. Se incluye en esta categoria:
automoviles, station wagon, todo terreno tipo jeep, furgones, minibuses, camionetas, motocicletas

y similares.

NUMERO DE VEHICULOS EN CIRCULACION POR | Region de Region de
USO, SEGUN REGION. ANO 2021 Tarapaca Antofagasta
Transporte Particular y Otros 3.421 4.843
Furgdn 1.603 4.460
Minibus 1.818 383

b.- Vehiculos de Transporte Colectivo. Corresponde a la cantidad de vehiculos destinados al
transporte de personas ya sea publico o privado. En esta categoria se consideran taxis, minibuses
de transporte colectivo, de escolares y de trabajadores, buses de transporte colectivo, de

escolares y de trabajadores.

NUMERO DE VEHICULOS EN CIRCULACION POR | Regiénde | Region de
USO, SEGUN REGION. ANO 2021 Tarapaca Antofagasta

Transporte Colectivo 5.516 10.406
Taxi Basico 3.457 520
Taxi Colectivo 260 3.747
Taxi Turismo 148 545
Minibus, Transporte Colectivo 210 2.688
Bus Transporte Colectivo 1.441 2.906

c.- Vehiculos de Carga. Con Motor: Corresponde a la cantidad de vehiculos destinados al
transporte de mercancias en general. Se incluye: camion, tractocamion y tractor agricola, entre
otros. Sin Motor: Corresponde a la cantidad de vehiculos no motorizados, tales como remolque,

semirremolque y otros.

NUMERO DE VEHICULOS EN CIRCULACION POR | Regiénde | Region de
USO, SEGUN REGION. ANO 2021 Tarapaca Antofagasta
Transporte de Carga 5.192 10.696
Camién Simple 3.165 6.606
Tractocamion 2.027 4.090
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El total targeting objetivo del parque vehicular en circulacion por uso, segun region para el afio
2021:

NUMERO DE VEHICULOS EN CIRCULACION POR | Regiénde | Regién de Total
USO, SEGUN REGION. ANO 2021 Tarapaca Antofagasta
Transporte Particular y Otros 3.421 4.843 8.264
Transporte Colectivo 5.516 10.406 15.922
Transporte de Carga 5.192 10.696 15.888
14.129 25.945 40.074

En el primer afio no se tendra ventas, dado que sera el periodo en que se disefiara y desarrollara

el software. Para el segundo afo la proyeccion de Licencias a vender sera:

Total Aiio 2 | Promedio
(+) mensual

Ventas de Licencias 801 67

(+) Corresponde a un 2% del total de 40.074 vehiculos fundamentado en las Tablas anteriores.

Finalmente, la proyeccion anual para los 5 afios es:

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Aiio 4 Afio 5
Proyeccion 5 afios Sin ventas 801 1.042 1.355 1.761

Aumento en Licencias Sin ventas 0% 30% 30% 30%

X} Presupuesto de Marketing y cronograma

Para la estimacion se ocupo el Método de tareas, donde se estimo los costos de cada ejecucion
de las acciones de mercadotecnia, con el objetivo de preparar un presupuesto que apoye
debidamente la actividad de marketing para nuestro producto. Finalmente, se obtiene el

presupuesto monetario en (CLP) que se presenta a continuacion.

En el lanzamiento del proyecto, el Presupuesto de Marketing tiene acciones enfocadas a cumplir
el Objetivo 1 “Seminarios” y Objetivo 2 “Reuniones”. En el primero de ellos, implicara los costos
de salon, coffee break y otros que la ejecucion de un Seminario requiere, mientras que, para el
segundo, significara los productos de merchandising a dejar en las reuniones con potenciales

clientes. Una descripcion general de estos se muestra en la siguiente Tabla:
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ftem Unitario Cant. Anual
Anual
Seminarios 3.121 3 9.363
Merchandising 569 12 6.826
RR.SS. 29 12 345
Pagina web 531 1 531
Total, USS 17.065

Este presupuesto se distribuye monetariamente en el tiempo segun lo mostrado en la siguiente

Tabla en (US$), la cual ademas especifica las diferentes fases del Proyecto:

Ventas 2da Region Ampliacion 1ra Region Re:::iosdel
Cronograma | Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sept| Oct | Nov | Dic
Seminarios 3.121 3.121 3.121
Merchandising 569| 569| 569| 569| 569| 569| 569| 569| 569| 569| 569| 569
RR.SS. 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29
Pagina web 531
4250 | 598 | 598 | 598 598 |3.719| 598 | 598 | 598 | 598 | 598| 3.719
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_V_ PlandeOperaciones

El siguiente es un resumen con los principales elementos del Plan de Operaciones. Los detalles

respecto a estrategia, alcance, actividades detalladas y su dotacion se encuentran en la Parte I
del presente Plan de Negocios.

m Plan de desarrollo e implementacion

El siguiente esquema resume las 4 etapas de desarrollo e implementacion del Proyecto:

Desarrollo del ' T’ruebas pilotos ol Fase inicial Zon?; ‘ dperacién resto Vdgl
software [mes 7 al 10] Norte pais
[mes 1 al 6] [Segundo afio] [Afio 3 en adelante]
Se desarrolla el Se busca un par Se ataca Se comercializa
software, con_ de empresas en comercialmente el software en el
personal propio. las cuales probar la Primera y resto del pais.
el software. Segunda Regién
[801 Licencias
vendidas]

m Flujo de Operaciones

Z Efectiia la gestion comercial, ofreciendo las ventajas y
ko]
= factores diferenciadores del software Cormor. Entrega Gestor Comercial
2 INIGIO "Propuesta” [FOR-001] a Cliente
o
g . L
<ZK "Contrato" | ) Revisa "Propuesta”, en caso de aceptar firma "Contrato” Cliente
S ontrato"” [For-0oz [FOR-002]
o
|

= En caso de que el Cliente requiera solucién ad-doc,
‘8 efectia el disefio o reprogramacion, segin corresponda
2
8 _B * Ingeniero de Sistema
B o Enseiia a "cargar” vehiculos al Cliente, y a utilizar el

“Capacitacion” [For-co3] software en general

[ > -

Monitorea la "operacion normal” del software. En caso de .

= Ingeniero de Soporte
o) "Reporte de Servicio" desviaciones, efectlia las correcciones gen P
%) [For-004]
£
5 D~ !
= : Jefe de
] "Factura” [ror-0s] Gestiona Factura y su cobranza A dminislracién)
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VI Equipo del Proyecto

El Proyecto contempla una dotacion de 11 personas que cubriran 8 cargos. Los detalles de sus

funciones, competencias (Educacion, Formacion y Experiencia, segun 7.2 de 1ISO 9001:2015) y

compensaciones estan en la Parte |l del Plan de Negocios.

m Equipo

gestor

Los antecedentes de los socios fundadores se entregan en la siguiente Tabla:

RAFAEL MORALES MORTOLA

CLAUDIO CORTES POLANCO

Profesional con 13 afios de experiencia en faenas | A la edad de 27 afos socio fundador de Altaia
mineras, especificamente en control de Proyectos | (www.altana.cl). Creador del software ISO-HSEQ del
e Integridad Estructural de Activos. Predomina en | mismo nombre (www.altanaerp.cl). Quince afios de
conocimientos de gestion integral de proyectos | experiencia como Consultor, en mas de 60 empresas.
EXPERIENCIA | “PMI". En las implementaciones se destaca 5 mineras:
LABORAL = Preparacion de Bases de Licitacion Técnicas " (Afio 2010) ISO 14001 en Minera Teck Quebrada Blanca.
y Econémicas en proyectos de alta inversion " (Afio 2011) ISO 9001 e ISO 14001 en Minera Bullmine.
minera. ® (Afo 2018) ISO 14001 en Codelco Division Radomiro Tomic.
= Conocedor de los estandares de seguridad ® (Afio 2020) ISO 9001 en Minera HMC Michilla.
________________________ minera. L eeooo..d...™_(Af02020)ISO 14001 enMineraSQM. | _______________._
¢ Ing. Constructor — Univ. Catdlica del Norte. ¢ Ing. Civil Industrial — Univ. Arturo Prat (Titulado con
e MBA PMI — Univ. Catdlica del Norte. el 1er Lugar de su promocién, Certificado de
EDUCACION e Monitor Sernageomin — Sernageomin Ranking 3359-20)
Antofagasta. e Sernageomin "B".
o Certificado Inglés en — EF School (Un afio en o Auditor Lider (IRCA) en ISO 9001, ISO 14001,
Manchester, Inglaterra). OHSAS 18001 e ISO 50001.

¥} Estructura Organizacional

El siguiente Organigrama presenta la estructura jerarquica y los principales cargos del Proyecto:

Directorio

[ ——————y

| Contador

L i i

Gerente General
GG.01

i ()= Cddigo del cargo, donde:
GG = Gerencia General.
{ AD = Administracion.

OP = Operaciones.

Jete de
Administracion
(AD.01)

Operaciones

Gerente de

(OP.01)

Ing. de Sistemas /

Soporte
(OP.02)

Asist. Administrativa
(AD.02)

Gestor Comercial

Community Manager
(OP.04)

(OP.03)
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VIl Plan Financiero

A continuacién se presenta un resumen del Plan Financiero, cuyos detalles se encuentran en la
Parte 1l del Plan de Negocios.

Ingresos, Costos y Balance General

900.000 450.000

800.000 Crecimiento del 54% ultimos 2 afios 400.000
22'22 350.000
500.000 300.000
400.000 2504000,
200.000
300:000 Pasivo,
200.000 . 275.641
100.000 100.000 ]
o 50.000 .
2023 2024 2025 2026 2027 o - 2;5
Activo, 386.162
Wingresos 2023 2024 2025 2026 2027

w Almac. y proces. mTécnicosOp. mComer.y ventas = Admin.

Rentabilidad EBITDA, Free Cash Flow y Capital de Trabajo

Rentabilidad EBITDA [~ Free Cash Flow @

60% «  500.000

S 400.000 A 2648823
300.000 Capital de Trabajo &
200.000

100.000

0

-100.000 2023 2024 2025 2026 2027
-200.000

-300.000

50%

~
-
]
-
o
~

40%
1/

30% 16.512 2%

20%

10%

0%
2023 2024 2025 2026 2027

mmmm EBITDA s Margen EBITDA

Evaluacion Financiera e indicadores Claves

Evaluacién Financiera Indicadores Claves y Equilibrio

Tasa de Descuento 163% =~ Precio promedio 388

Valor Actual Neto (VAN) US$ 1.101.303 s Crecimiento ventas 55%

Tasa Interna de Retorno (TIR) 72% Costo de venta 27%
Periodo de Recupero (afios) 5 N N Punto de Equilibrio (Breakeven)

T Ty Cantidad Licencias 470

Ingresos Costos Impuestos  Inversion  Capital Perpetuidad VAN Precio Licencia US$ 209

trabajo
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VIII Riesgos criticos

La siguiente tabla muestra los riesgos del Proyecto, mientras que el Plan de Mitigacion (con

Actividades y Responsables) se encuentra en la Parte |l del Plan de Negocios.

Materializacion

Tipo de Control
[1] Ingenieria / Infraestructura.
[2] Procedimientos / Instructivos.
[3] Sefalizacion / Advertencia.

sociales

clientes (Mineras)

FO"DA" Identificacion del Riesgo [R] [4] Capacitacién / Entrenamiento.
[6.1 1SO 9001-14001-45001] [5] Supervisién / Inspeccion / Monitoreo.
[6] Otro (EPP, Practicas, etc.)
Tipo Descripcion
Falla en nuestros servidores y/o Tipo [2] | Procedimiento Mantencién de Equipos.
D1) Equipamiento computadores del personal de Capacitacion al personal en "Antivirus”,
la empresa. Tipo [4] | "Buenas Practicas Digitales”, "ISO 27001" y
temas relacionados.
Tipo [1] Utilizar infraestructura interna (intranet con
P workflow) para canalizar las comunicaciones.
D2) Comunicacion Interna | Errores por mala comunicacion. Roal :
) ealizar reuniones semanales como practica
iy Tipo [6] habitual de la organizacion.
o
0 c ) ) y Tipo [2] | Procedimiento de RR.HH.
% o | D3) Equipos de trabajo Rotacién del personal - - — - -
o] Tipo [6] | Potenciar actividades de convivencia.
T - : .
E 8 D4) Gestién Ambiental / Accidentes vio Enfermedades Tipo [2] | Procedimientos por Protocolos MINSAL.
[ % SST (Seguridad y Salud Profesionalgs Tipo [4] | Capacitaciones en temas de SST.
a @ |enelTrabajo) Tioo 16 . -
o ipo [6] | Trabajo con mutualidad.
= s . Tipo [4] | Cursos de "Atencion al Cliente".
. - Pérdida de clientes por malos
D5) Calidad del Servicio | " ) Inspecciones los servicios con Encuestas de
' Tipo [5] Clientes.
D6) Cierre Ciclo comercial | Sin mayor criticidad al proceso. -- No aplica.
Atraso en obligaciones Inspeccionar y monitorear constantemente los
D7) Flujo Financiero bancarias 9 Tipo [5] | Estados Financieros de la empresa, como
’ herramienta preventiva de riesgo financiero.
Tibo I5 Monitorear constantemente la Satisfaccion de
Pérdida de clientes por Ipo [ ] nuestros clientes.
A1) Competencia migracién hacia nuestros
competidores. ) Potenciar los factores diferenciadores de
— Tipo [6] nuestro software.
7}
g Clientes "Mineras" soliciten Monitorear constantemente costos de
g q“, A2) Precio del cobre disminucioén de tarifa por baja Tipo [5] P de Admini .
Ne | i del cob royectos y de Administracion.
% en el precio del cobre.
8w
“E’ g A3) Precio otros insumos | Sin mayor criticidad al proceso. -- No aplica.
<32 - r ~
_8 A4) Pandemias / Covid-19 | Ausencia por personal enfermo. | Tipo [2] I(zzlgjglzlggr:’c:;eldc:Té?:;%snzzgcéiioé:v:3-19
E Ab) Estallido Social y Bloqueos de acceso a Utilizar infraestructura de soporte web, que
otros movimientos instalaciones propias o de Tipo [1] | permita apoyar a clientes desde cualquier

parte del mundo.

AB) Catastrofes Naturales

Sin mayor criticidad al proceso.

No aplica.
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IX Propuesta Inversionista

m Estructura de la Sociedad

La siguiente tabla resume los requerimientos en Activo Fijo y Capital de Trabajo:

Requerimiento Monto (US$)
Activo Fijo 39.500.-
Capital de Trabajo 47.421.-
Total requerimiento 86.921 .-

Estos montos seran recopilados con un 50% de los Socios y un 50% de Inversionista.

A Rentabilidad inversionista

La siguiente figura resume la rentabilidad estimada para el Inversionista:

RENTABILIDAD RENTABILIDAD
[us$] [%]

550.652.- 3,27%

f f
D

INVERSIONISTA
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X Conclusiones

Sin lugar a duda el acceso a tecnologias hoy ha alcanzado niveles tal que permite a pequenas y

medianas empresas optimizar digitalmente sus operaciones, lo cual antes era de exclusividad
para las grandes empresas. Para las empresas de transporte, en lo concreto, los beneficios se
traducen en la reduccién de uso de papeles (Check List de inspecciones, Ordenes de Trabajo y
otros) y por sobre todo en indicadores de desempefio, KPI, que le permiten monitorear el estado

de la flota y anticiparse a fallas, con la potencial pérdida de clientes que ello implica.

La solucién planteada, software cloud y APP, cuenta con un amplio mercado potencial que no ha
sido atacado, con un total de 40.074 vehiculos en la industria de transporte, que de abordar el

2% de éstos se traduciria en ingresos anuales de US$ 284.424 .-

La estrategia para lograr estos resultados, es mediante un Plan de Marketing que busca alianzas
de capacitacion y difusion con empresas fabricantes de vehiculos y también fabricantes de
repuestos, atacando, en primera instancia la primera y segunda region del pais, para luego en el

afio 3 expandirse al resto del territorio.

El modelo de negocio es el tradicional de pago por Licencia, que en este caso estara asociada a
un vehiculo, con un precio promedio de US$ 29 mensual por vehiculo. Este precio se alinea al
que las empresas estarian dispuestas a pagar, segun lo detectado mediante Encuestas
realizadas a empresas especificas que tienen flotas de vehiculos, y éste cubre los costos para

hacer viable el Proyecto, dejando un margen promedio de 24,5%.

En el ambito operacional, las tecnologias requeridas (servidores) son accesibles y, en lo
organizacional, el mercado laboral nacional cuenta con profesionales que satisfacen las

necesidades de gestion requeridas por el Proyecto.

Para el inversionista se concluye buenos indicadores, reflejado en un VAN de US$ 341.945, con
una Tasa de Retorno de 47% y un Periodo de Retorno de la Inversién de 4 afos, lo que sumado
a los parrafos anteriores y a la escalabilidad de la idea de negocio, permite concluir que CORMOR

es un Proyecto altamente atractivo.
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Resumen “Levantamiento 1 — Entrevistas Directas”
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EF¥X Resumen “Levantamiento 2 — Encuestas”

Encuesta desarrollo Software

64 Al i i

Respuestas Tiempo medio para finalizar

el desarrollo del trabajo?

@ si 49
® nNo 15

maquinarias)?

. Entre1a5 7
@® centre6al0 3
@ sobre10 39

Activo

1. ¢Usted trabaja en una empresa donde tengan vehiculos o equipos (maquinarias) para

2. iCuantos vehiculos tiene la empresa en la que trabaja (incluyendo equipos y

y

Estado
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3. ;Cémo se realizan las mantenciones (vehiculos, equipos y maquinarias)?

. Interno (taller propio) 13

. Externo (concesionario) 36

4. ;Cémo administran o registran las mantenciones realizadas?

@ Registro manual 7

Excel 20
4

@ Software de mantencion de equ... 22

5. ;Existe un programa anual de mantenciones preventivas de todos los vehiculos?

® s 39
® o 10

6. De ser afirmativa la pregunta anterior, ;En qué grado se cumple dicho programa de
mantenimiento?

. Programa se cumple en un 100% 8
. Programa se cumple entre 70y ... 27

. Se cumple menor a 70% 14
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7. ;Conoce un software para mantencion de vehiculos?

® s 7
® No 42

8. ¢Si su respuesta anterior fue afirmativa, por favor sefale el nombre del o los
softwares?

Respuestas mas recientes
49 A

Respuestas "SAP médulo Mantencion "

12 encuestados (24%) respondieron N/A para esta pregunta.

seguimiento Ninguno empre
Power Bi Pulpo

SAP N/A NA Softwa

softwares SAP ERP

nombres  \AXIMO SAP médulo M

9. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por un software de mantenimiento
para la flota de vehiculos?

Respuestas mas recientes

49 "USD 600 "

Respuestas "800 USD"

5 encuestados (10%) respondieron pesos para esta pregunta.

funcionalidades 20 mi

orden pESOSUF Hia

30 equipos 1
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