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Resumen

El presente proyecto consiste en la elaboracion de un analisis de estrategias de crecimiento
para la empresa Revestimientos Caucho Atacama, una empresa de servicios para mineria
ubicada en la comuna de Copiapd, Regién de Atacama, Chile, que ofrece el servicio de
fabricacion de estructuras metalicas y revestimientos de caucho. El anélisis de estrategias de
crecimiento consta de un Analisis Estratégico, Estudio de Mercado, Estudio Técnico, Estudio
Economico y Evaluacién Economica. Del analisis estratégico se concluyo que el, sector
minero, el mercado de la empresa, presentara nuevas oportunidades y esta experimentando
un fuerte crecimiento con proyeccion de al menos 30 afos. El atractivo del mercado inducira
la entrada de nuevos competidores, por lo que sera necesaria la fidelizacion de los clientes,
debido a que las barreras de entrada son bajas y el poder de negociacion de los clientes es
alto. El estudio de mercado se elaboro en base a la propia demanda de la empresa realizando
una recopilacion de datos directamente desde los libros de compra de la empresa durante los
ultimos 4 afios a través de la pagina del Servicio de Impuestos Internos, a partir de estos
valores se realiz6 un pronostico de la demanda a satisfacer siendo esta la propia de la
empresa. En el estudio técnico se evaluaron las diferentes posibilidades del terreno necesario
para la implementacion de las nuevas estrategias obteniendo un terreno a través del método
de calificacion por puntos, ademas se detallé el proceso productivo de la empresa, se disefi6
un nuevo organigrama y nuevos perfiles laborales para los nuevos requerimientos de la
empresa. En el estudio econémico se detalld el costo de inversion requerido para estas nuevas
estrategias, junto a los costos fijos y variables necesarios para el funcionamiento de estos
procesos. Ademas, se proyectaron los ingresos posibles utilizando los precios de referencia
de la misma empresa. Finalmente, en la evaluacion econémica se realizaron los flujos de caja
con financiamiento propio y para flujos con deuda externa, ambos en un horizonte de 5 afios.
Obteniéndose indicadores de rentabilidad positivos para ambos flujos, existiendo un mayor
beneficio para el flujo con financiamiento propio. Con estos resultados se concluyo que la
implementacion de estas estrategias son un proyecto factible y economicamente beneficiosas.
Sin embargo, se recomienda tener cuidado con el efecto que podrian tener ciertas variaciones

en el precio de los productos y los costos operacionales.

PALABRAS CLAVE: REVESTIMIENTO — GRANALLADO - PROCESOS — ANALISIS
DE ESTRATEGIAS

Vil



Abstract

This project consists of the preparation of an analysis of growth strategies for the company
Revestimientos Caucho Atacama, a mining services company located in the
commune of Copiap0, Atacama Region, Chile, which offers the service of manufacturing
metallic structures and rubber liners. The analysis of growth strategies consists of a Strategic
Analysis, Market Study, Technical Study, Economic Study and Economic Evaluation. From
the strategic analysis, it was concluded that the mining sector, the company's market, will
present new opportunities and is experiencing strong growth with a projection of at least 30
years. The attractiveness of the market will induce the entry of new competitors, so customer
loyalty will be necessary, due to the low barriers to entry and the bargaining power of
customers is high. The market study was prepared based on the company's own demand,
collecting data directly from the company's purchase books during the last 4 years through
the Internal Revenue Service page, based on these values. A forecast of the demand to satisfy
was made, this being the company's own. In the technical study, the different possibilities of
the land necessary for the implementation of the new strategies were evaluated, obtaining
land through the method of qualification by points, in addition, the production process of the
company was detailed, a new organization chart and new job profiles were designed. for the
new requirements of the company. The economic study detailed the investment cost required
for these new strategies, together with the fixed and variable costs necessary for the operation
of these processes. In addition, the possible income was projected using the reference prices
of the same company. Finally, in the economic evaluation, the cash flows with own financing
and for flows with external debt were carried out, both in a 5-year horizon. Obtaining positive
profitability indicators for both flows, with a greater benefit for the flow with its own
financing. With these results, it was concluded that the implementation of these strategies are
a feasible and economically beneficial project. However, it is recommended to be careful
with the effect that certain variations could have on the price of products and operational

costs.

KEY WORDS: COATING - BLASTING - PROCESSES - STRATEGY ANALYSIS



Capitulo 1: Introduccion.

El documento presente, corresponde a la elaboracion de un analisis de estrategias de

crecimiento para la empresa de servicios para la mineria, Revestimientos Caucho Atacama.

Durante los ultimos 10 afios, Revestimientos Caucho Atacama se ha dedicado a la fabricacion
y revestimientos de caucho, siempre con niveles de calidad y respuesta de alto nivel para sus
clientes, sin embargo, la empresa no ha implementado nuevas estrategias durante estos afos
de desarrollo. Ademas, destaca que la empresa Revestimientos Caucho Atacama realiza un
proceso que cuenta con diferentes etapas y diferentes objetivos cada una, entre estas hay
algunas que actualmente no desempefian como tal, sino que la tercerizan, por lo que estos
factores presentan una oportunidad para aprovechar de esta empresa, que ya posee un nivel

de clientes determinado y ademés cuenta con afios de experiencia en el rubro.

El anélisis de estrategias de crecimiento para Revestimientos Caucho Atacama esta
construido de la siguiente manera I) Analisis Estratégico, 11) Estudio de Mercado, 111) Estudio

Técnico, 1V) Estudio econémico, y V) Evaluacién Financiera.
1.1 Descripcién del problema.

La empresa Revestimientos Caucho Atacama nace en el afio 2010 con el objetivo de atender
las necesidades y requerimientos de las empresas mineras e industria en general, entre sus
principales clientes podemos encontrar algunos como minera candelaria, CAP, caserones,
ENAMI, entre otros, esta empresa podemos clasificarla como pequefia, ya que cuenta solo
con 5 trabajadores, es decir, pertenece al grupo de las PYMES, esta enfocada especificamente
en las ciudades de Huasco, Vallenar y Copiap0, la empresa se dedica a la fabricacion de
revestimientos de caucho para tuberias que trasporten mineral abrasivo por ejemplo:

trommel, gstanques, entre otros.

El area de intervencién de Revestimientos Caucho Atacama se enfoca en la fabricacién del
producto, iniciando con la adquisicion de las materias primas, Ilamese, caucho y goma
ceramica, hasta la entrega de este producto terminado el cual se encuentra revestido he
instalado en la pieza metélica. Sin embargo, la empresa se encuentra en una etapa de madurez

en la que siente la necesidad de buscar nuevas estrategias de crecimiento, después de afios



realizando la misma labor de una forma monotona, se dan cuenta de que tal vez existen mas

opciones que las que se han estado tomando hasta ahora.
1.2 Alcance y justificacion.

El alcance de este estudio es proponer diferentes estrategias de crecimiento para la empresa
en estudio, permitiendo a la misma visualizar los diversos caminos posibles a seguir para la

misma.

Para ello se requiere conocer el estado actual de Revestimientos Caucho Atacama, realizar
analisis de costos, analisis de oferta y demanda, junto con realizar evaluaciones econdémicas

a las distintas estrategias para saber si son factibles o no para la empresa.
1.3 Objetivos.
1.3.1 Objetivo general.

El objetivo general de este estudio es realizar un analisis de la estrategia de crecimiento para

la empresa Revestimientos Caucho Atacama.
1.3.2 Objetivos especificos.

e Analizar el entorno y la industria.
e Analizar la organizacion.

e Analizar las estrategias de crecimiento y los factores a considerar para el crecimiento de la

empresa Revestimientos.
e Determinar posibles estrategias de crecimiento a implementar en la empresa.

¢ Realizar evaluacion econémica y financiera de la estrategia de crecimiento para la empresa.



Capitulo 2: Marco teorico.
2.1 Conceptos generales.

- Caucho.
El caucho es un polimero pléstico, el cual es obtenido a partir de las secreciones de tipo
lechosa, que son producidas por el arbol de caucho. La resina que se obtiene de forma natural
del arbol se conoce con el nombre de latex, este producto es tratado con diversos quimicos
para dar paso a la fabricacion del latex, los usos de este material pueden ser muy variados,
sin embargo, la aplicacion que mayor relevancia tiene es en la fabricacion de neumaticos y
ciertos compendios hechos a partir de hidrocarburos, en la actualidad este material puede
llegar a producirse de forma artificial para lo cual se requiere que se repliquen las técnicas

de produccion. Actualmente mas de la mitad del caucho usado es sintético (13).

- Vulcanizacion.
La vulcanizacion del caucho es un proceso irreversible mediante el cual se calienta el caucho
crudo junto al azufre con el fin de volverlo més duro y resistente al frio. Durante la
vulcanizacion, los polimeros lineales paralelos cercanos constituyen puentes de
entrecruzamiento entre si. El resultado final es que las moléculas elasticas de caucho quedan
unidas entre si a una mayor o menor extension, lo que forma un caucho mas estable, duro,
mas resistente al ataque quimico y sin perder la elasticidad natural. También transforma la
superficie pegajosa del material en una superficie suave que no se adhiere al metal o a los

sustratos plasticos (14).

El método més comun, es el de fabricacion de neumaticos, este utiliza altas presiones y
temperatura: alrededor de 10 minutos a 170°C. Este tipo de vulcanizacion utiliza el
denominado moldeo por compresion; el articulo de goma es forzado a adoptar la forma del

molde.

- Revestimiento.
Segun la RAE (15), un revestimiento es una capa o cubierta con la que se resguarda o adorna
una superficie. En general, el objetivo de los revestimientos es proteger y asi, alargar la vida

util de un material.



- Granallado.
El proceso de granallado actualmente utiliza microparticulas metélicas. EI material més
comun para este proceso es la granalla de acero, abrasivo utilizado en numerosas aplicaciones

para el tratamiento de superficies por granallado.

El granallado puede aplicarse sobre todo tipo de productos para limpiar y preparar la
superficie metélica, las cuales deben estar libres de calamina, 0xido y otros elementos

contaminantes antes de recibir el acabado final (16).
2.2 Analisis estratégico.

El andlisis estratégico consiste en llevar a cabo un estudio del entorno de la empresa tanto
interno como externo, ademas de los procesos internos de la misma, con objetivo de

determinar una estrategia para el crecimiento de la empresa.

Para el analisis estratégico se utilizaran las siguientes herramientas de analisis, basadas en el

modelo del proceso de planeacidn estratégica de Hill, C:
El proceso formal de planeacion estratégica segun Hill, C (4) tiene cinco pasos principales:
1. Elegir la mision corporativa y las principales metas corporativas.

2. Analizar el entorno competitivo externo de la organizacién para identificar

oportunidades y amenazas.

3. Analizar el entorno operativo interno de la organizacion para identificar sus

fortalezas y debilidades.

4. Elegir estrategias que se basen en las fortalezas de la organizacion y corrijan sus
debilidades con el fin de aprovechar las oportunidades externas y contrarrestar las
amenazas externas. Estas estrategias deben ser consistentes con la mision y metas
principales de la organizacion. Deben ser congruentes y constituir un modelo de

negocio viable.

5. Implementar las estrategias.



2.2.1 Analisis PESTEL.

El anélisis PESTEL es una herramienta de medicion de negocios que ayuda a comprender el
crecimiento o declive de un mercado, analiza factores externos, concretamente los Politicos,
Econdmicos, Sociales, Tecnoldgicos, ecoldgicos y legales. Segin Thompson et Al. (2)
afirman que cada componente tiene un potencial (uno mas que otro) para afectar al ambiente
competitivo y de la industria en el que esta involucrado la empresa, ya que pueden ejercer un
fuerte efecto en la situacion de negocios de una compafiia y un impacto significativo en el
rumbo y estrategia de la organizacion. La idea de hacer este andlisis es saber la situacion y el
potencial de un mercado para ver si es adecuado o no entrar en él. Thompson et Al. (2) define

los siguientes factores de la siguiente manera:

- Politico.
Estos factores son las politicas y procedimientos politicos, asi como la normatividad y leyes

que las companias deben cumplir y estas pueden afectar a su actividad en el futuro.

- Econdmico.
Se trata de los factores econémicos en los &mbitos local, estatal o regional, nacional o
internacional que afectan a empresas e industrias, como tasas de crecimiento econdémico, de

desempleo, de inflacion y de interés, déficits o superavits comerciales, etc.

- Social.
Las fuerzas sociales son los valores, actitudes, factores culturales y estilos de vida de la
sociedad gque impactan a los negocios. Las fuerzas sociales varian por localidad y cambian

con el tiempo.

- Tecnoldgico.
Los factores tecnoldgicos son el ritmo de cambio tecnoldgico y los avances técnicos que
Ilegan a tener amplios efectos en la sociedad, como la ingenieria genética, la popularizacion

de internet y los cambios en las tecnologias de comunicacion.

- Ecologico.
En este factor se encuentran fuerzas ecologicas y ambientales como el clima y el cambio
climatico y factores asociados como la escasez de agua. Estos factores tienen un impacto

directo en industrias como los seguros, la agricultura, la produccién de electricidad y el



turismo. También pueden tener un efecto indirecto pero sustancial en otras industrias, como

el transporte y el suministro de servicios publicos.

- Legal.
Se analizan los cambios en la normativa legal relacionada a la empresa, que pueden afectar

de forma positiva o negativa.
2.2.2 Analisis 5 fuerzas de Porter.

Segln Fred. D (3), las cinco Fuerzas de Porter son una simple pero poderosa herramienta
mercadologica que nos ayuda a entender en donde se encuentra el poder en una situacion de
negocios. Esto es util ya que nos permite conocer la fuerza de la posicion competitiva de
nuestra empresa en la actualidad, y la fuerza de nuestra posicién competitiva al movernos en

cierta direccion.
Fred. D (3) define las siguientes cinco fuerzas como:

Figura N° 2.1 Cinco fuerzas de Porter.
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Fuente: Conceptos de Administracion Estratégica (3).

- Poder de negociacion de los consumidores.
Segun Fred. D (3), cuando los clientes estan concentrados, son muchos o compran por
volumen, su poder de negociacion representa una importante fuerza que afecta la intensidad
de la competencia en una industria. Si el poder de negociacion de los consumidores es fuerte,
las compafiias rivales podrian tratar de responder ofreciendo garantias extendidas o servicios
especiales para conseguir su lealtad. EI poder de negociacion de los consumidores también

aumenta si los productos que se adquieren son estandarizados o no diferenciados.



- Entrada potencial de nuevos competidores.
Cuando las nuevas empresas pueden entrar facilmente en una industria en particular, la
intensidad de la competencia aumenta. EI mercado puede ser no muy atractivo dependiendo
de si las barreras de entrada son faciles o no de ingresar por nuevas empresas que puedan
Ilegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una porcion del mercado (3).
Existen siete fuentes predominantes para determinar las barreras de entrada, para utilizar
como ventaja frente a los nuevos entrantes, tales como:

= Economias de escala por el lado de la oferta.

= Beneficios de escala por el lado de la demanda.

= Costos para los clientes por cambiar de proveedor.

» Requisitos de capital.

= Ventajas de los actores establecidos independientes del tamario.

= Acceso desigual a los canales de distribucion.

= Politicas gubernamentales restrictivas.

- Rivalidad entre empresas competidoras.

La rivalidad entre empresas competidoras suele ser la méas poderosa de las cinco fuerzas
competitivas. Las estrategias de una empresa Unicamente pueden tener éxito en la medida en
que le proporcionen una ventaja competitiva sobre las estrategias de las empresas rivales.
Los cambios de estrategia que ponga en practica una empresa podrian dar lugar a represalias
como la reduccién de precios, las mejoras a la calidad, la introduccién de nuevas
caracteristicas en los productos, el ofrecimiento de servicios, la extension de garantias y el

aumento de publicidad (3).

- Poder de negociacion de los proveedores.
Segun Fred. D (3), la capacidad de negociacion de los proveedores afecta la intensidad de la
competencia en una industria, sobre todo cuando existe un gran nimero de proveedores,
cuando sdlo existen unas cuantas materias primas sustitutas o cuando el costo de cambiar la

materia prima por otra es especialmente alto.

- Desarrollo potencial de productos sustitutos.
La presencia de los productos sustitutos en el mercado limita el precio que las empresas
pueden cobrar antes que sus consumidores cambien al producto sustituto. Esta situacion se

puede complicar si es que los productos sustitutos son mas avanzados tecnolégicamente o



entran con precios mas bajos al mercado, generando una reduccion a los margenes de utilidad

de las empresas y de la industria (3).
2.2.3 Cadena de valor de una empresa.

Segln Thompson et Al. (2), todas las actividades diversas que desempefia una compafiia se
combinan internamente para formar una cadena de valor, llamada asi porque el propdsito de

las actividades de una empresa es hacer cosas que al final creen valor para los compradores.

Ademas, Fred D. (3) dice que todas las empresas de una industria especifica cuentan con una
cadena de valor similar, la cual cuenta con actividades como la obtencidn de materia prima,
el disefio de productos, la construccion de instalaciones, los acuerdos de cooperacion y
servicio al cliente. Una empresa sera rentable mientras los ingresos totales superen los costos
totales en los que se incurre al crear o distribuir el producto o servicio. Las empresas deben
esforzarse por comprender no sélo las operaciones de su propia cadena de valor, sino también

la cadena de valor de sus competidores, proveedores y distribuidores.
Segln Thompson et Al. (2) la cadena de valor de una empresa corresponde a:

Figura N° 2.2 Cadena de valor de una empresa.
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Fuente: Administracion Estratégica (2).

- Andlisis de la cadena de valor.
El anélisis de la cadena de valor (ACV) se refiere al proceso por el cual una empresa
determina el costo asociado con las actividades de la organizacion, desde la compra de la
materia prima hasta la fabricacion del producto y su comercializacion (3). EI ACV tiene como



finalidad identificar las ventajas o desventajas de bajo costo en la cadena de valor, desde la
materia prima hasta las actividades de servicio al cliente. EI ACV permite a una empresa
identificar mejor sus fortalezas y debilidades, en especial en relacion con el ACV de sus

competidores y con sus propios datos a lo largo del tiempo.

- Liderazgo estratégico.
Segun Hill, C. (4), el liderazgo estratégico se relaciona con el proceso de elaboracion de
estrategias para mejorar el desempefio de una empresa y, por consiguiente, incrementar el
valor de la empresa para sus propietarios y accionistas. Para aumentar el valor de los
accionistas, los gerentes deben implementar estrategias que incrementen la rentabilidad de la
empresa y aseguren el crecimiento de las utilidades.

- Ventaja competitiva.
Con el objetivo de maximizar el valor para los accionistas, los gerentes deben formular e
implementar estrategias que permitan a sus empresas superar a sus rivales y lograr una
ventaja competitiva. Hill, C. (4) dice que una empresa tiene una ventaja competitiva sobre
sus rivales cuando su rentabilidad y crecimiento de utilidades son mayores que la rentabilidad
promedio de las deméas empresas que compiten por el mismo conjunto de clientes. Cuanto

mayor sea su rentabilidad en relacidn con sus rivales, mas grande sera su ventaja competitiva.

2.2.3.1 Benchmarking.

Segun Fred D. (3), el benchmarking es una herramienta analitica empleada para determinar
si las actividades de la cadena de valor de una empresa son competitivas en comparacion con
las de sus rivales y asi favorecer la victoria en el mercado. ElI benchmarking implica la
medicién de los costos de las actividades de la cadena de valor en una industria para
determinar las “mejores practicas” entre las empresas competidoras, con la finalidad de imitar
0 mejorar tales practicas. EI benchmarking permite a una empresa aplicar medidas para
mejorar su competitividad, tras identificar (y mejorar) las actividades de la cadena de valor
en las cuales las empresas rivales tienen ventajas comparativas en costo, servicio, reputacion

u operacion.



2.2.4 Anélisis FODA.

El andlisis FODA segun Thompson et Al. (2), es una herramienta poderosa y un elemento
esencial a la hora de evaluar la situacion general de una empresa, ya que pondera las
fortalezas y debilidades de los recursos de una empresa, sus oportunidades comerciales y las
amenazas externas que puedan afectar al bienestar futuro. Un analisis FODA bien construido
ofrece las bases para idear estrategias que permitan gestionar de mejor manera los recursos
de una empresa, aprovechar las oportunidades y proteger a la empresa de las amenazas del

entorno.
Thompson et Al. (2) definen las variables del analisis FODA como lo siguiente:

- Fortalezas.
Una fortaleza es algo en lo que la organizacion es competente, las cosas que hace bien o un
atributo que genere ventajas competitivas frente a las deméas empresas. Las fortalezas de una
organizacion dependen de la calidad de sus recursos y capacidades.

- Debilidades.
Una debilidad es algo de lo que una empresa carece o realiza mal, o una condicion que la
coloque en desventaja frente a los rivales. Las debilidades internas de una empresa pueden
ser:

= Habilidades, experiencia o capital intelectual inferiores en areas importantes del negocio.
= Deficiencias del activo fisico, organizacionales o intangibles competitivamente importantes.
» Falta o deficiencia de capacidades en reas fundamentales.

- Oportunidades.
Las oportunidades son aquellas circunstancias del entorno que pueden ser favorables para la
empresa y pueden ser utilizados para alcanzar los objetivos. Es un gran factor en el proceso

de elaboracion de la estrategia de una empresa.

- Amenazas.
Las amenazas pueden surgir del ambiente externo de una organizacion y afectan a la
rentabilidad y al bienestar competitivo. Estas amenazas pueden provenir del surgimiento de
tecnologias mas baratas o mejores, el lanzamiento de productos nuevos o mejorados por parte
de los rivales, cambios en las regulaciones que afecten mas a la empresa que a sus

competidores, vulnerabilidad ante un aumento de las tasas de interés, posibilidad de una

10



compra hostil, cambios demograficos desfavorables, cambios adversos de las tasas de
intercambio extranjeras, desasosiego politico en un pais extranjero donde la empresa tenga

instalaciones, etc.

Hill, C. (4) dice que, en términos generales, la meta de un analisis FODA es crear, afirmar o
afinar el modelo de negocio especifico de una empresa que mejor ajuste o combine sus
recursos y capacidades con las demandas del entorno en el que opera. Los directivos
comparan y contrastan las diferentes alternativas posibles y después identifican el conjunto

de estrategias que creardn y mantendran una ventaja competitiva.
Estas estrategias se pueden dividir en cuatro categorias principales:

1. Las estrategias funcionales estan orientadas a mejorar la eficacia de las operaciones dentro de
una empresa, como manufactura, marketing, administracion de materiales, desarrollo de
productos y servicio al cliente.

2. Lasestrategias de negocios abarcan el tema competitivo general de la empresa, la formaen que
se posiciona en el mercado para lograr una ventaja competitiva, y las diferentes estrategias de
posicionamiento que se pueden emplear en diferentes escenarios industriales; por ejemplo, el
liderazgo en costos, la diferenciacion, enfocarse en un nicho particular o segmento de la
industria o alguna combinacion de éstos.

3. Las estrategias globales abordan cdmo ampliar las operaciones fuera del pais de origen y
prosperar en un mundo donde la ventaja competitiva esta determinada a nivel global.

4. Las estrategias corporativas responderan las preguntas bésicas: ¢En qué negocio 0 negocios
debemos participar para maximizar la rentabilidad y crecimiento de utilidades a largo plazo de
la organizacion? ¢ Cdmo debemos ingresar y aumentar nuestra presencia en estos negocios para

lograr una ventaja competitiva?
2.2.5 Estrategias corporativas.
- Integracién vertical.

Dentro de las diferentes estrategias corporativas que existen tenemos la integracién vertical,
segun Hill, C. (4), al adoptar una integracion vertical, una empresa ingresa a nuevas industrias

para apoyar el modelo de negocio de su industria central, la que es la principal fuente de su
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ventaja competitiva y rentabilidad. Por tanto, en este punto, una empresa debe formular un
modelo de multinegocios que explique de qué modo ingresar a una nueva industria mediante
la integracién vertical mejorara su rentabilidad a largo plazo. EI modelo que justifica el
porqué de la integracion vertical esta basado en las industrias a las que ingresa una empresa,
las cuales agregan valor a sus productos centrales, debido a que esto crea una diferenciacion

de producto y reduce su estructura de costos, por tanto, aumenta su rentabilidad.

Una empresa que adopta una estrategia de integracion vertical expande sus operaciones en
las industrias primarias, las cuales generan los insumos para los productos de una
organizacion (integracion vertical hacia atrds) o en las ultimas etapas dentro de una
industria, en las que se usan, distribuyen o venden los productos (integracion vertical hacia
delante). Para ingresar en una industria, se pueden establecer sus propias operaciones y
desarrollar la cadena de valor necesaria para competir de manera eficaz dentro de una

industria; o se puede adquirir una empresa que ya esté en la industria (4).
- Diversificacion.

Otra de las estrategias corporativas es la diversificacion, que, segun Hill, C (4) corresponde
al proceso de ingresar a nuevas industrias, distintas del centro de una empresa o de la industria
original, para hacer nuevos tipos de productos que se pueden vender de manera rentable a los
clientes en esas nuevas industrias. Un modelo multinegocios basado en la diversificacion se
orienta a hallar formas de utilizar las estrategias existentes de una empresay las competencias
distintivas para hacer productos que son muy valiosos para los clientes en las nuevas

industrias a las que ingresa.
2.3 Estudio de mercado.

Segun Baca (1), el estudio de mercado corresponde a una investigacion que consta de la
determinacion y cuantificacion de lademanda y la oferta, el analisis de los precios y el estudio

de la comercializacion.

- Andlisis de la demanda.
Segun Baca (1), el principal proposito que se persigue con el anélisis de la demanda es

determinar y medir cuales son las fuerzas que afectan los requerimientos del mercado
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respecto a un bien o servicio, asi como establecer la posibilidad de participacion del producto
del proyecto en la satisfaccion de dicha demanda. La demanda esta en funcién de una serie
de factores, como son la necesidad real que se tiene del bien o servicio, su precio, el nivel de
ingreso de la poblacion, y otros, por lo que en el estudio habra que tomar en cuenta
informacidn proveniente de fuentes primarias de informacion constituidas por el usuario o
consumidor del producto tales como cuestionarios, secundarias las cuales son aquellas que
retnen la informacidn escrita que existe sobre el tema, ya sean estadisticas del gobierno,

libros, datos de la propia empresa y otras, de indicadores econométricos, etcétera.

- Andlisis de la oferta.
Como sefiala Baca (1), el propdsito que se persigue mediante el andlisis de la oferta es
determinar o medir las cantidades y las condiciones en que una economia puede y quiere
poner a disposicion del mercado un bien o un servicio. La oferta, al igual que la demanda,
esta en funcion de una serie de factores, como son los precios en el mercado del producto,
los apoyos gubernamentales a la produccion, etc. La investigacién de campo que se haga
deberd tomar en cuenta todos estos factores junto con el entorno econémico en que se

desarrollara el proyecto.

- Analisis de precios.
El precio es la cantidad monetaria a la que los productores estan dispuestos a vender, y los

consumidores a comprar un bien o servicio, es cuando la ofertay demanda estan en equilibrio.

- Andlisis de comercializacion.
Corresponde a la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o servicio al

consumidor con los beneficios de tiempo y lugar.
2.4 Estudio técnico

Baca (1) define el estudio técnico el cual consiste en la investigacion que consta de
determinacion de la capacidad productiva, localizacion optima de la planta, ingenieria del

proyecto y andlisis organizativo, administrativo y legal.
2.4.1 Determinacion del tamafio éptimo de la planta.

Consiste en su capacidad instalada, y se expresa en unidades de produccion por afio. Se

considera optimo cuando opera con los menores costos totales o la maxima rentabilidad
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econdmica. Para esto Baca (1), define como factores que determinan o condicionan el tamafio

de una planta los siguientes:

- Eltamafio del proyecto y la demanda.
La demanda es uno de los factores més importantes para condicionar el tamafio de un
proyecto. El tamafio propuesto sélo puede aceptarse en caso de que la demanda sea
claramente superior. Si el tamafio propuesto fuera igual a la demanda, no seria recomendable

Ilevar a cabo la instalacidn, puesto que seria muy riesgoso.

- El tamafio del proyecto y los suministros e insumos.
El abasto suficiente en cantidad y calidad de materias primas es un aspecto vital en el

desarrollo de un proyecto.

- Eltamafio del proyecto, la tecnologia y los equipos.
Las relaciones entre el tamafio y la tecnologia influirdn a su vez en las relaciones entre
tamano, inversiones y costo de produccién. En términos generales se puede decir que la
tecnologia y los equipos tienden a limitar el tamafio del proyecto al minimo de produccién
necesario para ser aplicables.

- Eltamafio del proyecto y el financiamiento.
Los recursos financieros deben ser suficientes para atender las necesidades de inversion de

la planta de tamafio minimo.

- Eltamafio del proyecto y la organizacion.
El proyecto debe contar con el personal suficiente y apropiado para cada uno de los puestos
de la empresa.

- Localizacion optima del proyecto.
El objetivo general de este punto es llegar a determinar la ubicacion donde se instalara el
proyecto (1).

Para decidir cual es la localizacion optima del proyecto, Baca (1) nos propone dos tipos de

métodos:

= Método cualitativo por puntos: asigna factores cuantitativos a una serie de factores que se

consideran relevantes (cualitativos) para la localizacion.
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= Método cuantitativo de VVogel: Este método apunta al analisis de los costos de transporte, tanto
de materias primas como de productos terminados. El problema del método consiste en reducir
al minimo posible los costos de transporte destinado a satisfacer los requerimientos totales de

demanda y abastecimiento de materiales.

- Ingenieria del proyecto.
Para Baca (1), el objetivo general del estudio de ingenieria del proyecto es resolver todo lo
concerniente a la instalacion y el funcionamiento de la planta. Desde la descripcion del
proceso, adquisicion de equipo y maquinaria se determina la distribucion 6ptima de la planta,
hasta definirla estructura juridica y de organizacidn que habra de tener la planta productiva.

- Analisis organizativo, administrativo y legal.
Para este andlisis debe mencionarse la idea general que se tiene sobre ellos, pues de otra
manera se deberia hacer una seleccion adecuada y precisa del personal, elaborar un manual
de procedimientos y un desglose de funciones, extraer y analizar los principales articulos de

las distintas leyes que sean de importancia para la empresa (1).
2.5 Estudio econdmico.

Segun Baca (1) esta parte del analisis econdmico pretende determinar cual es el monto de los
recursos econémicos necesarios para la realizacion del proyecto, cuél sera el costo total de la
operacion de la planta (que abarque las funciones de produccién, administracion y ventas),
asi como otra serie de indicadores que servirdn como base para la parte final y definitiva del

proyecto, que es la evaluacion econémica.
2.5.1 Determinacion de los costos.

Baca (1) define como costo en un desembolso en efectivo o en especie hecho en el pasado
(costos hundidos), en el presente (inversion), en el futuro (costos futuros) o en forma virtual

(costo de oportunidad).

- Costos de produccion.
Los costos de produccidn corresponden a los gastos necesarios para fabricar un bien o para

generar un servicio. Esto va de acuerdo con lo determinado en el estudio técnico.
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Los costos de produccion se clasifican en:

= Costo de materia prima.

= Costo de mano de obra.

= Costos de energia eléctrica.

= Costos de agua.

= Combustibles.

= Control de calidad.

= Mantenimiento.

= Cargos de depreciacion y amortizacion.

= Otros costos como uniformes de trabajo, etc.
= Costos para combatir la contaminacion.

Costos de administracion.

Son costos provenientes de realizar la funcion de administracion en la empresa. Tales como

remuneraciones, gastos generales de la oficina, entre otros.

- Costos de Venta.
Baca (1) define los costos de venta como costos provenientes de la mercadotecnia la cual
consiste en la investigacion y desarrollo de nuevos mercados o de nuevos productos
adaptados a los gustos y necesidades de los consumidores; estratificacién del mercado; cuotas
y el porcentaje de participacion de la competencia en el mercado; publicidad y tendencia de

las ventas.

- Costos Financieros.
Estos costos consisten en los intereses que se deben pagar en relacién con los capitales

obtenidos por préstamo.

- Inversion total inicial: fija y diferida.
Baca (1) define la inversion inicial como la cual comprende la adquisicion de todos los
activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de la
empresa, con excepcion del capital de trabajo. Los activos fijos o activos tangibles
corresponden a los bienes propiedad de la empresa, como terrenos, edificios, maquinaria,
equipo, mobiliario y otros. Se le Ilama fijo porque la empresa no puede desprenderse
facilmente de el sin que ello ocasione problemas a sus actividades productivas. Se entiende

por activo intangible al conjunto de bienes propiedad de la empresa, necesarios para su
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funcionamiento, y que incluyen: patentes de invencion, gastos preoperativos, de instalacion

y puesta en marcha, contratos de servicios (como luz, teléfono, internet, agua) y otros.

- Depreciacion.
La depreciacion se utiliza para referirse a la pérdida contable de valor de activos fijos. Existen
dos tipos de depreciacion, la depreciacién normal que implica una recuperacion de la

inversion y la depreciacion acelerada implica que esa recuperacion sea mas rapida.
Para esto se utilizardn los siguientes métodos:

- Método de la linea recta.
El método de depreciacion en linea recta consiste en dividir el valor del activo menos el valor
residual entre los afios de vida util del mismo. Su férmula es la siguiente:
. VA — VS

n
Donde;

VA: Valor del Activo.
VS: Valor Residual del activo al final de su vida util.

n: Numero de Periodos.

- Método de reduccion de saldos.
El método de reduccion de saldo se utiliza para calcular el valor de la depreciacion acelerada
de un activo. En este método se utiliza el valor de residual el cual se calcula restando al valor

de adquisicion la depreciacion acumulada hasta ese periodo. Su férmula es la siguiente:

VS 1
Tasa depreciacion = 1 — (V_A n

Donde:
VA: Valor del Activo.

VS: Valor Residual del activo al final de su vida util.

n: Numero de Periodos.
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- Capital de trabajo.

La inversion en capital de trabajo son los recursos monetarios necesarios para poder
completar un ciclo productivo sin sobresaltos.
Los métodos principales para calcular el monto de la inversion en capital de trabajo son el

contable, el del periodo de desfase y el déficit acumulado maximo.

= Meétodo Contable: Es la diferencia aritmética entre el activo y el pasivo circulantes.

= Meétodo Periodo de Desfase: El periodo de desfase es el tiempo que transcurre entre la
ocurrencia de los gastos y la de los ingresos.

= Método Déficit Acumulado Maximo: Consiste en determinar el maximo déficit que se produce
entre la ocurrencia de los egresos y los ingresos. Donde se elabora un presupuesto de caja donde
detalla, para un periodo de 12 meses, la estimacion de los ingresos y egresos de caja mensuales.

- Costo de capital 0 Tasa de Descuento.
La tasa de descuento del proyecto, o tasa de costo de capital, es el precio que se paga por los
fondos requeridos para poder hacer la inversion completa. Esta tasa es la medida de
rentabilidad minima que se le puede exigir al proyecto, tomando en cuenta también el riesgo,

para que sea rentable.
Para calcular la tasa de descuento se utilizaran los siguientes métodos:

= Costo de la deuda (Kr): La medicion del costo de la deuda, ya sea que la empresa utilice bonos
0 préstamo se basa en el hecho de que éstos deben reembolsarse en una fecha futura especifica,
en un monto, por lo general mayor que el obtenido originalmente. La diferencia constituye el

costo que debe pagarse por la deuda.

Su férmula es la siguiente:
kreap = Kp - (1 —10)
Donde:

Kp: Corresponde a la tasa de interés de la deuda.

t: Corresponde al porcentaje del impuesto a la renta.
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= Costo del K propio o patrimonial (Ke): El inversionista asignara sus recursos disponibles al
proyecto si la rentabilidad esperada compensa los resultados que podria obtener si destinara
€s0s recursos a otra alternativa de inversion de igual riesgo (costo oportunidad). El inversionista
tendra varias alternativas simultaneas a traves de carteras de inversion con ciertos grados de
riesgos. Para esto existe el modelo de Valoracion de Activos de Capital (CAPM) tiene como
fundamento central que la Unica fuente de riesgo que afecta la rentabilidad de las inversiones
es el riesgo de mercado, el cual es medido mediante Beta, que relaciona el riesgo del proyecto

con el riesgo de mercado.

Su férmula es la siguiente:
k. = Rf + Binp * [E(Rm) — Rf]
Donde:

k.: Tasa de descuento.
B;np : Beta de la industria.
R,,: Rentabilidad de mercado.

Ry Tasa libre de riesgo.

- Programa de Financiamiento
En este punto se deberan indicar los montos y porcentaje de las fuentes de financiamiento,

su tipo de fuente y caracteristicas. Ademas, incluyendo la tabla de pagos.
2.6 Evaluacion economica.

El estudio de la evaluacién econdmica es la parte final de toda la secuencia de analisis de la
factibilidad de un proyecto. Tiene como objetivo evaluar la viabilidad econémica del
proyecto, segun los resultados obtenidos en el estudio de mercado y el estudio técnico,
realizando el andlisis de financiamiento correspondiente. Se entienden por resultados de los
estudios antes mencionados a los ingresos y a los gastos que se estiman durante la ejecucion
y operacion del proyecto. Otro elemento de interés en esta fase de la evaluacion de un
proyecto es la realizacion del analisis de sensibilidad de factores que influyen fuertemente en

el resultado de dicha evaluacion, como son las ventas y los gastos asociados a la operacién
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del proyecto. Los resultados de dichos andlisis son imprescindibles al momento de tomar una

decision final sobre la realizacion del proyecto (1).
Los aspectos para analizar en el estudio financiero se sefialan a continuacion.
2.6.1 Valor Actual Neto (VAN).

Es el valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la inversion
inicial, es decir, sumar los flujos descontados en el presente y restar la inversion inicial
equivale a comparar todas las ganancias esperadas contra todos los desembolsos necesarios
para producir esas ganancias, en términos de su valor equivalente en este momento o tiempo
cero.

Para actualizar esos flujos netos se utiliza una tasa de descuento o costo de capital, que es
una medida de la rentabilidad minima exigida por el proyecto para recuperar la inversion,

cubrir los costos y obtener beneficios.

Para su célculo se utiliza la siguiente ecuacion:

Donde:

VAN= Valor actual neto.
F(t): Flujo de efectivo neto del periodo t.
i: Tasa de interés.
n: Numero de periodos.
Iy: Inversion inicial.
- Criterios de aceptacion
Si el Valor Actual Neto de un proyecto independiente es mayor o igual a 0 el proyecto se
acepta, caso contrario se rechaza. Para el caso de proyectos mutuamente excluyentes, donde

debo optar por uno u otro, debe elegirse el que presente el VAN mayor (1).

= Siel VAN es <0, se rechaza el proyecto.
= Siel VAN es =0, el proyecto es indiferente.

= Siel VAN es >0, se acepta el proyecto.
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2.6.2 Tasa interna de rendimiento (TIR).

Es la tasa de descuento por la cual el VAN es igual a cero. Es la tasa que iguala la suma de
los flujos descontados a la inversion inicial. La TIR es la maxima tasa de descuento que puede
tener un proyecto para que sea rentable, pues una mayor tasa ocasionaria que el VAN sea

menor que 0. Su formula es la siguiente:

F@®) _
TR = Z(1+1)n a

Donde:

TIR= Tasa interna de rendimiento.

F(t): Flujo de efectivo neto del periodo t.
i: Tasa de interés.

n: Numero de periodos.

- Criterios de aceptacion

= SilaTIR < a latasa minima aceptable de rendimiento del proyecto (TMAR), se rechaza, ya
que el proyecto genera menos beneficios que el interés pagado por la banca; ante lo cual seria
mas atractivo depositar el monto de los recursos disponibles en el banco o bien, optar por una
alternativa de inversion rentable.

= SilaTIR =a latasa minima aceptable de rendimiento del proyecto, el proyecto es indiferente.
De tal manera que los beneficios del proyecto sélo pagaran los costos.

* SilaTIR > a latasa minima aceptable de rendimiento del proyecto, el proyecto se acepta. Lo
que significa que el beneficio real que se obtiene con el proyecto es mayor a la tasa de interés

que pagan los bancos.

2.6.3 Periodo de Recuperacion de Capital (PAYBACK).

El periodo de recuperacion del capital se define como el tiempo que se requiere para que los
flujos netos recuperen la inversion.
Si el periodo de recuperacion es corto, significa que la inversion es mas atractiva que una que

tenga un periodo de recuperacion largo.
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Su férmula es la siguiente:

Io_b

PAYBACK = a +
Ft

Donde;

a: Es el nimero del periodo inmediatamente anterior hasta recuperar el desembolso inicial.
Iy: Es la inversion inicial del proyecto.

b: Es la suma de los flujos hasta el final del periodo «a».

Ft: Es el valor del flujo de caja del afio en que se recupera la inversion.,

2.6.4 Andlisis de sensibilidad.

Baca (1) denomina anélisis de sensibilidad (AS), al procedimiento por medio del cual se
puede determinar cuanto se afecta (cuan sensible es) la TIR ante cambios en determinadas
variables del proyecto. Su objetivo es determinar como se verian afectados los indicadores

de rentabilidad ante cambios imprevistos en el escenario de accion del proyecto.
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Capitulo 3. Metodologia de trabajo
3.1 Metodologia.

La metodologia de este trabajo tiene un enfoque mixto, lo cual combinard componentes
cualitativos y cuantitativos para asegurar que la investigacion se realice de la mejor forma
posible.

Para la realizacion esta investigacion se extraera la informacion y datos desde fuentes

primarias y secundarias.
3.2 Tipo de investigacion
3.2.1 Investigacion exploratoria.

Para esta investigacion se tendra que obtener los datos a través de fuentes secundarias tales
como datos de distintas entidades, Internet, fuentes bibliograficas, revistas especializadas,
periodicos, etc.

Es muy importante el tipo de informacidn que se recolecta ya que seré la base de los distintos
estudios a realizar posteriormente.

Los datos fueron obtenidos de las siguientes instituciones publicas:

= Ministerio de la mineria.
= Banco central de Chile.
= Direccién del trabajo.

3.2.2 Investigacion descriptiva.

En cuanto a la investigacion descriptiva, se realizara una solicitud de datos a la empresa segun
se requiera, con la finalidad de obtener informacion relevante para poder realizar los analisis

estratégicos, estudios de mercado, y econémico.
3.3 Instrumentos.

Los instrumentos que se utilizaran como variable de toma de decision en el trabajo son los
siguientes:

= Anadlisis FODA.

= Indicadores financieros (VAN y TIR).
»  Flujo de caja.

= Datos de instituciones.
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3.4 Procedimiento de la investigacion.

Se realizara el marco teorico elaborado por informacion obtenida de fuentes secundarias tales
como libros, documentos web de instituciones, etc. También desde las fuentes secundarias
se recopilard la informacion necesaria para las diferentes técnicas empleadas en el analisis
estratégico, en este punto se realizara una evaluacion al macro entorno de la empresa, asi
como a sus aspectos internos, luego de este analisis estratégico se evaluara cuéles de las
estrategia son las que mejor se adaptaran a esta empresa, despues de esto se procedera con
determinar la demanda potencial para las estrategia de crecimiento en caso de que estas las
requieran. Se profundizara en los diferentes requerimientos o caracteristicas de las estrategias
y con estos datos se realizara el estudio técnico de las mismas, luego se cotizarén dichas
necesidades asociadas, para asi obtener datos sobre la inversion requerida y los costos
correspondientes, con la finalidad de elaborar el estudio econémico. Con estos datos se
procederd a realizar los flujos de cajas puro y financiado, culminando con el célculo del VAN
y TIR con sus respectivas sensibilizaciones en los precios.

3.5 Analisis de datos.

Una vez obtenido los resultados de la evaluacion econdmica se tomara la decisién en base a
los indicadores financieros (VAN y TIR) de si es conveniente o no la implementacion de una

de estas estrategias que podrian ser excluyentes entre ellas o no.

24



Capitulo 4: Anélisis estratégico de la empresa.
4.1 Descripcion de la Empresa.

Revestimientos de Caucho Atacama es una empresa que comienza sus actividades en abril

del afio 2010. Ubicados en el barrio industrial de Paipote.

La cual tiene como objetivo atender las necesidades y requerimientos de las empresas
mineras e industria en general, en el rubro de la caldereria industrial y revestimientos en
caliente de cauchos.

Para esto cuenta con tres areas de trabajo:

1) Area técnica, la cual es la encargada de realizar presupuestos, levantamientos, planos
de elementos a fabricar y control de calidad.

2) Area de caldereria, la cual es la encargada de fabricar lo antes mencionado, para esto
cuenta con personal capacitado, tanto en el disefio como en la ejecucion de los
proyectos.

3) Areade revestimientos en caliente, ofrecemos el servicio de vulcanizado en autoclave
de 2 metros de diametro x un largo Gtil de 6,5 metros.

Profundizando un poco mas en las areas de la empresa tenemos los siguientes productos o
servicios:

Area técnica.

» Presupuestos de cajones de traspaso.

» Presupuestos de chutes.

» Presupuestos de piping.

» Presupuestos de elementos de caldereria industrial.

= Levantamientos y planos todos los productos mencionados.

Area de Caldereria Industrial.

» Disefio y fabricacion de muebleria y estructuras metalicas industriales.
» Reparacion y fabricacion de poleas.

= Fabricacion de cajones de traspaso.

= Fabricacion de chutes.

= Fabricacion de piping.

= Fabricacion de elementos de caldereria industrial.

Area de Revestimiento en caliente.
= Revestimientos de tuberias desde 2” hasta didmetros superiores.
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= Revestimientos de codos, curvas y reducciones desde 2.

= Revestimientos de chutes, canaletas y de cajones de traspaso.

= Revestimientos de poleas, lisas, o con dibujo espina pescado, tipo Rombo.

» Revestimientos de piezas en goma cerdmica de alta alimina en espesores desde 10
mm hasta lo que se requiera.

= Revestimientos en frio, pegados con SC2000

= Revestimientos en resina de masilla o pasta ceramica.

= Servicio de granallados a metal blanco, arenados y pintura final epdxica de altos
espesores, segun se requiera.

Al momento de la creacion de Revestimientos Caucho Atacama, la empresa ha definido su
mision, vision y sus valores, demostrando claramente sus objetivos y sus expectativas a lo
largo de sus afios de funcionamiento.

4.1.2 Mision.

e Somos una empresa que cuenta con un personal capacitado orientado a cumplir con
todos los requisitos aplicables para satisfacer a sus clientes en cuanto a productos de
calidad, en el tiempo solicitado.

4.1.3 Vision.

e Queremos ser lideres en el rubro industrial-minero en Revestimientos industriales a
nivel regional, desarrollando y manteniendo una empresa comprometida, motivada y
en constante mejoramiento continuo acorde a los desafios que el mercado asi lo
requiera.

4.1.4 Valores.

e Respeto: Buscamos respeto mutuo entre trabajadores, comunidad y clientes.
e Compromiso: Siempre cumplir con los requerimientos de los clientes.
e Calidad: Siempre entregar productos de alta calidad a los clientes.

4.2 Anélisis de la industria.

Actualmente en la industria de los servicios para la mineria podemos identificar una gran
variedad de ellos, que no necesariamente mantienen una relacion directa entre si, podemos
ver desde servicios de alimentacion, de transporte (ya sea de personal o productos),
mantencion, entre otros, sin embargo, de todas formas hay algo que todos comparten y es la
dependencia directa del rubro minero, las diferentes oportunidades y amenazas que presenten
este tipo de empresas dependera de en qué situacion se encuentre la mineria en dicho

momento.
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4.2.1 Analisis PESTEL.

Para definir el macroentorno de la industria se ha desarrollado el anlisis PESTEL,
identificando las oportunidades y amenazas que Revestimientos de Caucho Atacama

enfrentard en el entorno de la industria:

- Segmento Politico
En lo que a politicas publicas respecta, el rubro minero no tiene grandes detractores, esto
debido a que son el principal ingreso del pais y cada nuevo proyecto significa una cantidad

significativa de nuevos empleos, asi mismo, nuevas oportunidades para los servicios.

Actualmente se encuentra en desarrollo la Politica Nacional Minera 2050 (PNM), que es
una politica de Estado que orienta el desarrollo del sector en el corto, mediano y largo plazo
para potenciar la mineria como motor de desarrollo sostenible de Chile, esta considera
principalmente el desarrollo social y ambiental de la mineria, sin dejar de lado claro, el
ambito econdmico, sin embargo, debido a la revuelta social que comenzé en Octubre de 2019
y todo lo que esta genero, Chile se encuentra ad portas de una nueva constitucion, en la cual
no podemos decir con certeza si afectara, ya sea de forma positiva o negativa al rubro, por lo

gue se encuentra en un escenario un tanto incierto en lo que tenga porvenir en el afio proximo.

- Segmento Econdmico
La pandemia del COVID-19 ha hecho que la economia se desplome, al punto de ver la peor
recesion en décadas. EI PIB se contrajo en un 6,0% en 2020, aunque un relajo de las medidas

de confinamiento permitidé una recuperacion parcial hacia finales de ese afio (6).

Se espera que el crecimiento vuelva al 5,5% en 2021, con el respaldo de un estimulo continuo
del Gobierno y una campafa de vacunacion rapida. Chile es el cuarto pais del mundo, y el
primero de la regidn, en tasas de vacunacion per capita. Al 26 de marzo del 2021, en Chile
se habia vacunado a mas del 30% de sus adultos, con el objetivo de vacunar al 80% de sus
19 millones de habitantes para el 30 de junio de este afio. Otro factor que dara un empuje a
la economia es la liquidez acumulada debido a los estimulos monetarios y a los retiros desde

los fondos de pensiones (6).
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Las exportaciones se deberian beneficiar gracias a los altos precios del cobre y a la sélida
recuperacion de las economias avanzadas y de China. A pesar de todo esto, es poco probable
que Chile llegue a los niveles anteriores a la pandemia hasta el 2022.

Por otro lado, segun el dltimo Informe de Dotacion en Faenas de la Industria Extractiva
Minera, preparado por Sernageomin, en marzo de 2020 unas 250 mil personas trabajaban
directamente para la mineria, pero la pandemia produjo una disminucion del 16% en la fuerza
de trabajo, hasta caer a unos 209 mil trabajadores. Sin embargo, desde junio del afio pasado
comenzd un sostenido repunte que, al 31 de marzo de este afio, contabilizaba un total de 260

mil personas trabajando en la industria minera, superando las cifras previas a la pandemia
(7).

Estos son indicadores positivos para la industria minera, ya que demuestran una recuperacion
en diferentes aristas que habian sido afectadas debido a la pandemia, y nos proyectan un buen
porvenir econdémico en el rubro gracias al aumento del valor del cobre y las exportaciones

del mismo.

- Segmento Social
La International Copper Association (ICA) llevd a cabo un estudio llamado Impacto
Econdmico y Social de la Mineria del Cobre en Chile, en el cual se descubren las principales
contribuciones de esta industria al pais desde 1990 hasta el afio 2018 (9). Una de sus
principales conclusiones fue que, por cada trabajo generado directamente por la mineria, 3,7

trabajos adicionales son creados en otros sectores de la economiay a través de contratistas.

La mineria ha aportado a la disminucion de la pobreza de forma muy significativa, la tasa de
pobreza en Chile pas6 de un 40,5% en 1990 a un 8,5% al afio 2015. Tomando como referencia
la CASEN, mas de 2.5 millones de personas han salido de la pobreza en Chile desde inicios
de la década de los 90 (8). En cuanto al uso del agua, la industria minera representa solo un
3% del uso consuntivo de agua a nivel nacional - extraida de fuentes como rios, lagos y aguas

subterraneas para ser consumida y no devuelta.

Ademas, el estudio devela que la industria minera ha realizado importantes inversiones para
utilizar agua de mar en el proceso productivo, tendencia que ha observado un aumento

sostenido y significativo en los ultimos cinco afios (9).
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En lo que a la pandemia COVID-19 respecta, la industria minera ha aportado de diferentes
maneras a la sociedad, ya sea con apoyo de infraestructura para los servicios de salud como

con diferentes programas de apoyo, etc.

Todo esto se traduce de forma general, en un impacto positivo tanto para la sociedad, asi
como a la industria de los servicios mineros reflejandose en las oportunidades laborales que

el rubro genera.

- Segmento Tecnoldgico
Actualmente esta tomando forma la cuarta revolucion industrial, por medio de la
digitalizacion, la Inteligencia Artificial (1A) y el Big Data, estas innovaciones demandadas
por la industria minera se asocian a la autonomia de procesos, por medio de automatizacion

y operacién remota, asi como una integracion de analitica de datos (10).
En concreto se plantea los siguientes ahorros con el uso de las tecnologias de la era 4.0:

= Menor uso de mano obra

= Menor consumo de insumos

= Mejor aprovechamiento de activos

= Mejoramiento de indices de proceso

= Mejoras de rendimiento

= Control de efluentes y relaves

= Menor consumo de agua

= Menor exposicion a peligros
El nacimiento de nuevas tecnologias representa buenas noticias para los servicios del rubro,
debido a que esto genera un nuevo nicho de mercado al cual pueden adentrarse, por otro lado,
tenemos no solo a las nuevas tecnologias incorporadas al rubro minero, sino que, hoy gracias
a la globalizacion y el e-comerce dichos servicios cuentan con la posibilidad de traer estas
tecnologias junto con los equipos esenciales para cubrir las nuevas necesidades de la

industria.

- Segmento Ecoldgico
El desarrollo de la PNM tiene como objetivo principal el desarrollar la mineria de forma
sustentable para el medio ambiente, generando nuevas politicas con respecto al uso eficiente
de los recursos hidricos, la gestion de los relaves activos, asi como las emisiones fisicas y

quimicas como los gases de efecto invernadero.
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- Segmento Legal
Los trabajadores regirdn su jornada laboral a 45 horas semanales segun dicta la ley, teniendo
15 dias hébiles de vacaciones (12).

Durante 2020, la tramitacion de la Reforma Tributaria (Ley 21.210) impulsada por el
Gobierno de Sebastian Pifiera introdujo cambios al impuesto a la renta, con la modificacion
al articulo 14, letra D, ley 21.210 de 2020 (11), que su principal cambio consiste en el régimen
Pro-Pyme donde para las empresas con ventas anuales inferiores a UF 75.000 su impuesto a

la renta pasara a ser de un 25% y transitoriamente de un 10% entre los afios 2021-2023 (11).
4.2.2 Andlisis Cinco fuerzas de Porter.

Para el estudio de las fuerzas competitivas de la industria, se ha desarrollado el Analisis de

Fuerzas Competitivas de Porter:

- Rivalidad entre empresas competidoras (ALTO)
Actualmente en la industria de servicios de revestimientos de caucho para la mineria, las
diferentes empresas que la componen poseen unas condiciones muy similares al momento de
competir entre ellas, tanto a nivel regional empresas como Bailac y Vulco, asi como a nivel
nacional Cauchoval, Ingomar, Busanc, significando una rivalidad alta entre las empresas

competidoras, ya que, todas ellas entregan una calidad y precio similar.

- Poder de negociacion de los consumidores (ALTO)
Debido a la cantidad de empresas en el rubro, el poder de negociacion de los consumidores
también es alto, debido a que hay mucha competencia a la cual ellos pueden solicitar un
mismo servicio por un valor similar, ejerciendo presion sobre las mismas empresas a ajustar

aln mas sus precios.

- Poder de negociacion de los proveedores (BAJO)
Asi como en el rubro en general hay mucha competencia, en los proveedores de este ocurre
algo similar, actualmente los proveedores de las materias primas para este servicio también
son muchos, lo que significa un amplio mercado como opcion para la adquisicion de dichos

insumos, traduciéndose en un poder de negociacion bajo de los proveedores.
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- Entrada potencial de nuevos competidores (ALTA)
Si bien hoy en dia se cuenta con una industria con bastantes competidores, esto no quiere
decir que no puedan unirse ain mas, ya que, en lo que a barreras de entrada respecta, la Unica
actual para la industria es econdmica, lo que se traduce en una entrada potencial de nuevos

competidores alta.

- Desarrollo potencial de productos sustitutos (MEDIA)
Respecto al desarrollo potencial de productos sustitutos ocurre lo siguiente, en lo que a los
revestimientos corresponde, cuentan con dos opciones principales, que son revestir con
caucho o con placas ceramicas, estas opciones pasan a ser sustitutas entre si y vendidos por
las mismas empresas, por lo que no tienen una amenaza mayor en cuanto a sustitutos por
ahora, sin embargo, siguen siendo de una competencia amplia entre ellos en la industria. Por

lo que no pueden ser clasificados como una potencial baja ni alta, quedando en una media.

Tabla N° 4.1 Resumen Fuerzas de Porter actuales y futuras.
Fuerza de Porter Tiempo | Baja | Media | Alta

Rivalidad entre empresas competidoras
Futuro X

Poder de negociacion de los consumidores
Futuro X

Poder de negociacion de los proveedores
Futuro X

Entrada potencial de nuevos competidores
Futuro X

Desarrollo potencial de productos sustitutos
Futuro X

Fuente: Elaboracion propia.

Como se aprecia en la tabla N°4.1 se espera que, segun a lo descrito a las cinco fuerzas de
Porter, estas se mantengan constantes a través del paso del tiempo exceptuando el desarrollo
potencial de los productos sustitutos, dado que la tecnologia continGa avanzando y es mas
probable que se encuentren sustitutos en el futuro.
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4.2.3 Conclusién: Andlisis de la industria.

Del andlisis PESTEL se concluye que actualmente la industria minera en Chile se encuentra
en un punto muy fuerte, que a pesar no estar exenta de complicaciones debido a la pandemia
COVID-19 se ha sabido recuperar y generar nuevos proyectos para el futuro venidero,
ademas el desarrollo de la PNM 2050 demuestra que al menos por los proximos 30 afios la
mineria seguird siendo uno de los puntos mas fuertes de la economia chilena y se seguira

reforzando, generando expectativas muy positivas para la industria.

Por otro lado, del analisis de las cinco fuerzas de Porter, podemos ver un microentorno de la
industria mucho mas cercano con la empresa que aterriza un poco estas expectativas, debido
a que las fuerzas se encuentran altas, lo que se traduce en un mayor riesgo para la empresa,
sin embargo, también nos dice en que puntos podemos encontrar una mayor rentabilidad,

siendo para este caso en particular el poder de negociacién de los proveedores.

Ambos andlisis en conjunto nos ayudan a visualizar a la industria en su actualidad desde
diferentes perspectivas, permitiéndonos dar cuenta de cuéles son las reales expectativas para
la empresa, es decir, las oportunidades que debe aprovechar y las amenazas que debe evitar

0 reducir su impacto.
4.3 Andlisis interno.

Hasta la actualidad Revestimientos Caucho Atacama ha sabido desarrollar su labor de una
buena manera al mantenerse en el rubro por ya mas de diez afios, por lo que demuestra que
poseen las habilidades necesarias y el personal capacitado para dicha tarea, esto demuestra
que no deberia haber errores que corregir o estos debiesen ser los minimos dentro de la
empresa, sin embargo, no significa que no exista un margen de mejoramiento a lo que ya se
realiza, para esto se realizara un diagnostico a la empresa y se analizaran las posibilidades de

mejora.
4.3.1 Cadena de valor

La cadena de valor de Revestimientos de Caucho Atacama estd compuesta por todas las
actividades que realiza la empresa para generar valor hacia sus clientes, estas actividades se

dividiran en actividades primarias y actividades de apoyo.
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4.3.1.1 Actividades primarias

l. Manejo de la cadena de abastecimiento.
Compra de combustibles: Gas para la caldera (generador de vapor), petréleo para grla

horquilla'y combustible para vehiculos en caso de visita a empresas.
Insumos basicos: Energia eléctrica y agua.

Materias primas: Rollos de caucho de distinto espesor (3, 6, 12 [mm]), pegamentos adhesivos
y anticorrosivos (Chemlok 205 y 220) y goma ceramica (de alta alimina). Estos se envian a
través de fletes EstaBoy (servicio express de empresa Estafeta) desde Santiago hacia la

planta, luego se reciben y se almacenan en la bodega de la planta.

Partes y componentes: Cafierias fabricadas por un tercero (Maestranza Jorge Figueroa), para

ser revestidas. Estas se retiran mediante la grda horquilla en la fabrica.

Il. Operaciones.

El proceso productivo de Revestimientos Caucho Atacama consta de las siguientes etapas:
1. Preparacion Superficie Metalica.

1.1 Recepcion de Piezas.
= Se reciben las piezas y se revisa que las soldaduras no tengan porosidades u otros defectos.
Ademas, se verifica que los cantos no tengan aristas vivas y/o rebabas, para obtener superficies
suaves y contorneadas.
= Todo esto debe ser revisado al 100% con plano de fabricacion solo de parte metéalica, una vez
aprobada se debera pasar al siguiente proceso.

1.2 Limpieza superficial.
= Se limpia a metal blanco la superficie metalica a revestir, segiin SSPC-SP5 (en el caso de
granallado) o SSPC-SP11 (en el caso de limpieza motriz), alcanzando un perfil de anclaje de 2
a4 mils.
= Lahumedad relativa no excedera el 80% y la temperatura minima del substrato sera de 3°C
sobre el punto de rocio.

1.3 Anticorrosivo.
= SeaplicaPrimer (pegamento adhesivo) anticorrosivo, de marca Chemlok 205, con condiciones
ambientales de acuerdo a lo sefialado en el punto anterior.
= Esta aplicacion debe hacerse en un periodo maximo de 4 horas después de la limpieza
superficial.
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Se deja secar entre 30 a 45 minutos, dependiendo de la temperatura ambiente, hasta que el
solvente se evapore.

Se aplica segundo Primer (pegamento adhesivo) anticorrosivo, de marca Chemlok 220, con
condiciones ambientales de acuerdo a lo sefialado en el punto anterior.

Esta aplicacion debe hacerse en un periodo méaximo de 4 horas después de la limpieza
superficial.

Se deja secar entre 30 a 45 minutos, dependiendo de la temperatura ambiente, hasta que el
solvente se evapore.

1.4 Cemento de Anclaje.

2.

Se aplica una mano de cemento de anclaje RC004 dejando secar un tiempo minimo de 15
minutos dependiendo de las condiciones ambientales.

Esto se debe hacer tanto a la goma cruda, como también al fierro a revestir.

Se aplica una segunda mano, para obtener el efecto deseado.

Preparacién Superficie de Goma.

2.1 Limpieza.

Lavar la cara a pegar con solvente y dejar secar.

2.2 Adhesion.

Luego de haber aplicado el punto 1.4, poner en contacto las superficies preparadas de la goma
y del fierro.

Ruletear lagoma sobre la superficie metalica de modo que no queden burbujas de aire atrapadas
entre ellas.

Cuando los espesores de goma sean superiores a 10 mm, se deben utilizar mazos adecuados,
para producir la presion suficiente que permita la adhesion de la goma al sustrato.

2.3 Si el recubrimiento es en frio, su empalme debera ser preparado.

La preparacion de los empalmes debe ser tal que estos tengan un minimo de traslape de 2”.
En el caso que el espesor de la goma sea superior a los 6 mm, el traslape de goma sera
remplazado por la aplicacion de masilla epdxica curado rapido Gautaka 983-157AF/157BF,
tal como se muestra a continuacion:

Figura N° 4.1 Representacion de empalme preparado.

Fuente: Revestimientos Caucho Atacama
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2.4 Vulcanizado.
= Si el recubrimiento es en caliente, debera entrar la pieza a revestir y con la goma totalmente
adherida a la superficie metalica.
= Si el recubrimiento es en frio solo entrara la goma que sera utilizada en su posterior
revestimiento, luego de que la goma se enfrié se dara comienzo al proceso de adhesion en frio.

2.5 Terminacion.
= Cortar excesos de goma y dar terminacion, eliminando la goma sobrante, y sellar o rellenar
los vértices gomalfierro.
= Una vez que la masilla haya fraguado adecuadamente, se debe proceder a dar la terminacion
con pulidor para dejar la masilla al mismo nivel de la goma.

2.6 Tiempo Antes Uso.
» Silapieza revestida en goma va a trabajar en traccion o corte, dependiendo de las condiciones
ambientales, se debera esperar un tiempo minimo de 1 hora antes de usar.

2.7 Plan de Inspeccién.
= El plan de inspeccion, se debe realizar segun el procedimiento de control de calidad de
productos de goma establecido por la empresa.

2.8 Darios a Superficie Metalica.
= Se realizard una inspeccién visual a toda la superficie a recubrir, de tal forma que puedan
informarse las reparaciones necesarias antes de comenzar el proceso de arenado.
»  Una vez efectuadas las reparaciones informadas se procede a dar el paso a la limpieza
superficial exterior.

2.9 Inspeccion visual.
= Inspeccion visual a toda la zona recubierta, verificando:
- Empalmes sin despegues.
- Perforaciones descubiertas.
- Superficie del recubrimiento libre de impurezas y restos de adhesivos.
- Control de dureza, segin norma ASTM D 2240.
- Control de espesores con Medidor de Espesores de Recubrimientos.
- Reinspeccion en conjunto con inspeccion externa (solo si aplica).

3. Salida del producto terminado.
= Las salidas del proceso son productos aprobados por control de calidad y almacenado o
despachado a cliente, segiin corresponda y siempre con su respetivo plano de fabricacién.
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M. Distribucion.
Una vez se termine un producto, se pasa al proceso de embalaje y se almacena hasta que
Ilegue el momento de su despacho. Usualmente se envian por medio de un tercero (flete que
paga la empresa), hacia el distribuidor particular del cliente, ya que cada una de las empresas
cuenta con su propio proceder respecto al recibir sus productos. Para otros casos la empresa
debe enviar de forma totalmente particular su producto terminado hasta donde el cliente lo

solicite.

IV.  Ventasy marketing.
Fuerza de ventas: Cuentan con un administrador, quien se encarga de las ventas y la
contabilidad de la empresa, asi como el pago de imposiciones a los trabajadores. El es quien
contacta con los clientes por medio de visitas a las plantas, sin embargo, debido a la pandemia
COVID-19 la relacion actual es en su mayoria por medios formales e informales, en este

caso, correo electronico y WhatsApp.
Publicidad y promocién: La empresa cuenta con pagina web.

Distribuidores: Cuentan con un distribuidor principal para encargarse de los fletes que la
empresa requiera, este es externo a la planta, pero en caso de requerir mas distribuidores los

puede solicitar.

V. Servicio.
La empresa no cuenta con un servicio al cliente activo, sin embargo, si se lleva un registro
de cada trabajo realizado, sus respectivas descripciones y érdenes de compra o cotizaciones
asociadas, ademas de en caso de que el cliente requiera cambios a productos ya terminados,
estos podran ser realizados por Revestimientos Caucho Atacama, pero tendran un costo extra
al no estar considerados dentro de la cotizacidn inicial, esto solo en caso de que el cliente lo

requiera de urgencia.
4.3.1.2 Actividades de apoyo

l. Investigacion y desarrollo del producto, tecnologia y desarrollo de sistemas.
Actualmente la empresa no cuenta con investigacion y desarrollo en nuevos software o

tecnologias asociadas a la industria. Toda la tecnologia que utilizan son equipos
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semiautomaticos estandarizados y los registros de cotizaciones, ordenes de compras, guias

de despacho, etc. Son realizados por computadora.

1. Gestion de recursos humanos.
Seleccion y contratacion: La empresa cuenta con un perfil de requerimientos definido para
cada cargo dentro de la misma. Ademas de una serie de tareas ya definidas, que debe ser

capaz de desempeniar.

Capacitacion y desarrollo personal: La empresa se ha encargado de entregar a sus
trabajadores diferentes cursos y capacitaciones con el objetivo de mejorar y reforzar sus
desempefios en diferentes tareas, entre ellos podemos encontrar, terminacién de piezas,
interpretacion de planos, metrologia, manejo de extintores, calculo de materiales, liderazgo

estratégico gestion de personal, mejoramiento continuo y gestion financiera.

Il Administracion general.
La administracion general de la empresa es llevada a cabo en su mayoria por el gerente de
ventas, él se encarga de todas las logisticas de la empresa, y todo ambito contable. Ademas,
la empresa también cuenta con diferentes socios estratégicos, entre lo que destaca a
Maestranza Jorge Figueroa quien esta a cargo de la fabricacion de estructuras metalicas, las
que luego son revestidas por Revestimientos Caucho Atacama, ademdas cuentan con
cooperacion de empresas Busanc, un competidor directo, al cual se le compra goma y placas
cerdmicas segun se requiera, y por ultimo cuentan con una contadora externa la cual se

encarga de la declaracion de la renta junto con los balances generales.
4.3.2 Benchmarking.

Haciendo una comparativa con las empresas rivales de Revestimientos Caucho Atacama a
nivel nacional con empresas como Cauchoval, Busanc, Vulco, o Ingomar, podemos dar
cuenta de que la empresa cuenta con una ventaja competitiva que es la calidad de sus
productos, por otro lado las otras empresas no solo son mucho mas grandes y cuentan con
mas afios en el rubro, algunas incluso internacionales, sino que cada una de ellas cubre
procesos que hoy Revestimientos Caucho Atacama no cubre, por ejemplo, el fabricar su
propia materia prima, o el tercerizar procesos como el granallado y la pintura. Esto demuestra

que, frente a las competencias propias de la empresa, Revestimientos Caucho Atacama se
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encuentra al debe con respecto a las demas, esto independiente de que el producto final que
entregue sea de un nivel de calidad muy similar al de la competencia, esto demuestra también
que posee un margen de mejora importante, y que las estrategias que tome deben estar

orientadas en este ambito.
4.3.3 Conclusién: Anélisis interno.

Al analizar todas las actividades que componen la cadena de valor de Revestimientos Caucho
Atacama podemos ver que una de sus principales fortalezas es la calidad de sus productos y
esto se demuestra en lo especificas que son sus normas de trabajo y procedimientos de
elaboracion de los mismos, sin embargo, también demuestra una de sus principales
debilidades, que es el tercerizar tantas labores y procesos, como pueden ser el granallado,
pintura, fabricacion de materias primas, transporte, etc. Al realizar un benchmarking sin
llegar al nivel de detalle que poseemos respecto a los procesos propios de la empresa, queda
en evidencia la ventaja competitiva de las empresas que ya llevan muchos mas afios en el
rubro, estableciendo una brecha no menor entre ellas y Revestimientos Caucho Atacama, si
el objetivo de ellas es competir en igualdad de condiciones, esto solo indica que la empresa
debe aprovechar sus fortalezas actuales y compensar sus debilidades para asi crecer dentro
del rubro y mejorar su rentabilidad. Sin embargo, al realizar un anélisis a sus estados
financieros, podemos dar cuenta de que en el afio 2020 la empresa ha perdido un poco su
solvencia, lo que podria significar una variable de cuidado, sobre todo si es que las nuevas

estrategias de crecimiento requerirdn inversion.

4.4 Analisis de estrategias.
El analisis FODA resume los aspectos clave de un anélisis del entorno externo de una
actividad empresarial (oportunidades y amenazas) y de la capacidad estratégica interna de
una organizacion (fortalezas y debilidades). Ademas, se establecen las estrategias las cuales
son:

» Estrategias MAX-MAX (Fortalezas-Oportunidades): Se utiliza una fortaleza de la

organizacion para aprovechar una oportunidad que ofrece el entorno.
= Estrategias MAX-MIN (Fortalezas-Amenazas): Se utiliza una fortaleza para protegerse de una

amenaza.
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= Estrategias MIN-MAX (Debilidades-Oportunidad): Se intenta eliminar una debilidad para

aprovechar una oportunidad.

= Estrategias MIN-MIN (Debilidades-Amenazas): Se intenta eliminar una debilidad para

protegerse de una amenaza.

Lo anterior, se resume en la siguiente tabla:

Tabla N° 4.2 Matriz FODA

Matriz FODA

Fortalezas

Debilidades

Cumplimiento en los tiempos de
entrega.

Calidad de los productos y/o
Servicios.

Capacidad de
respuesta.

atencion y

indice de accidentabilidad cero.
Atencién al cliente.

Personal con afos de experiencia
en el rubro.

Poca diversidad de productos o tipos
de material.

Pocos clientes.

No contar con equipos para procesos
de granallado y pintura.

Poco personal para abarcar clientes
fuera de la region.

Instalaciones arrendadas.

No contar con transporte de carga
propio.

Capacidad de la autoclave.

Baja de solvencia de la empresa.

Oportunidades

Estrategia MAX-MAX (FO)

Estrategia MIN-MAX (DO)

Abarcar mas clientes debido a
nuevos proyectos que se estan
abriendo la zona.

Cubrir procesos que actualmente
se realizan por terceros.

Fabricar propias materias primas.

Fidelizar NUevos clientes
mediante la demostracién de las
capacidades y compromiso de la
empresa.

Contratar personal y comprar los
equipos necesarios para realizar los
procesos gque actualmente se realizan
por terceros.

Amenazas

Estrategia MAX-MIN (FA)

Estrategia MIN-MIN (DA)

Ha crecido el mercado de la
competencia, sin importar la
ubicacion geografica.

La pandemia COVID-19 afecta en
la programacion de visita a los
clientes

Desarrollar vinculos con los
clientes actuales, respaldado por
el buen desempefio de la empresa
y la comunicacion.

Contratar mas personal para cubrir
otras regiones y aumentar el niUmero
de clientes.

Fuente: Elaboracién propia
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4.4.1 Conclusiéon: FODA.

La matriz FODA nos indica que las principales estrategias a cubrir por la empresa
actualmente son, el contratar un mayor personal ya sea para cubrir nuevas regiones o para
cubrir nuevos procesos, ademas de fortalecer el trato con el cliente, buscando fidelizarlo y
generar vinculos con estos, ya sean nuevos 0 no. Esto nos indica que hay que seguir
constantemente investigando el mercado junto a sus tendencias para comprender mejor al

cliente y sus preferencias para poder potenciar a la empresa.
4.5 Formulacion de la estrategia.

Después de toda la investigacion realizada para el andlisis estratégico, nos acercamos a las
posibles estrategias a evaluar para generar un crecimiento en Revestimientos Caucho
Atacama, para el caso particular se evaluaran dos posibles estrategias corporativas que son

la integracion vertical y diversificacion.

Comprendiendo todas las actividades que realiza actualmente la empresa que se detallan en
la cadena de valor de la misma, nos damos cuenta de como influye ésta en la toma de
decisiones para las estrategias a evaluar, sin embargo, también damos cuenta de que se
produce una disyuntiva, esto es debido a que al tener tantos procesos tercerizados, la
integracion vertical se muestra como una estrategia muy fuerte para solucionar esto, ya sea
total o parcialmente, ademés, nos encontramos dentro de la misma integracion vertical la
posibilidad de la diversificacidn y esta Ultima estrategia no se puede realizar sin la primera
porque solo la integracion vertical es la que le entregaria la posibilidad de entregar un nuevo
producto o servicio, siendo asi una diversificacion relacionada para entregar los mismos

servicios que buscariamos realizar por la empresa.
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Capitulo 5: Estudio de mercado.
5.1 Definicion del producto o servicio.
5.1.1 Producto principal y subproductos.

Actualmente Revestimientos Caucho Atacama cuenta con un servicio al que se le puede
Ilamar incompleto, debido a que no realizan todos sus procesos por cuenta propia, es por esto
que en la busqueda de nuevas estrategias para el crecimiento de la empresa se definirén tales

procesos como los nuevos servicios a entregar por la misma.

Ya con esto en mente la empresa no buscara cambiar su giro ni su actual servicio principal,
por el contrario, el objetivo es potenciarlo, es por esto que se evaluaran los siguientes
procesos:

- Fabricacién placas ceramicas.
Este proceso tiene como objetivos facilitar la obtencidn de una de las materias primas para

la empresa, junto con abaratar los costos de la misma.

- Servicio de granallado y pintura.
Estos procesos tienen como objetivos aumentar la rentabilidad de la empresa disminuyendo
sus costos y simplificando la tarea de tercerizar dicho trabajo, generando un flujo mas lineal

dentro de los procesos de la planta de forma mucho mas directa.
5.1.2 Productos sustitutos o similares.

Actualmente en la region de Atacama no existen equipos para la fabricacion placas
cerdmicas, lo que significaria una ventaja competitiva para Revestimientos Caucho Atacama
la adquisicion de estos, sin embargo, las demas empresas competidoras, es decir, Vulco y
Bailac, ya cuentan con sus proveedores propios de esta materia prima, por lo que no se
traducirian directamente en nuevos clientes para la empresa, ya que estos no requeririan de

su servicio.

Por otro lado, los servicios de granallado y pintura dentro de la region de Atacama cuentan
con una cantidad de empresas competidoras superior en comparacion a las de revestimientos,
las cuales tampoco poseen estos servicios propios, siendo mas de 10 competidores que

prestan el servicio de granallado y pintura, y solo tres para el caso de los revestimientos,
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demostrando que poseen unas barreras de entrada alin menores que las empresas de
revestimiento y que es un mercado que también cuenta con la suficiente demanda para ser

satisfecha entre todas ellas.
5.2 Area del mercado.
5.2.1 Segmentacion de mercado.

La empresa actual ya cuenta con clientes definidos y el objetivo de este proyecto no es
cambiarlos, pero si aumentar la rentabilidad de la misma, es por esto que con los nuevos
procesos a incluir en la planta mediante una integracion vertical se busca abarcar el mismo
mercado actual y asi satisfacer su propia demanda, ademas afiadir nuevos clientes mediante

a la diversificacion de productos o servicios resultantes de estos procesos mencionados.

- Variables geogréficas.
Como se observa en la figura N° 5.1, la empresa esta enfocada principalmente en las
empresas mineras que se encuentren ubicadas en la region de Atacama, sin cerrarse a la

posibilidad de ofertas o licitaciones provenientes de diferentes regiones.

Figura N° 5.1 Region de Atacama.

| 753 Copiapd §
¢ O Tierr

o

Fuente: Google Maps.
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5.2.2 Nivel actual de costos.

Para el caso particular de las placas ceramicas actualmente tienen un valor de $68.000 cada
una, el valor del caucho es de $3.000 por kilo y el valor del servicio de granallado y pintura
es de $15.000 por m?,

5.3 Analisis de la demanda.
5.3.1 Situacion actual.

En base a los datos que entrega Revestimientos Caucho Atacama la demanda a satisfacer
seria la propia, por lo cual, los nuevos procesos a incluir dentro de la empresa cumpliran el
rol de abaratar los costos y generar un margen de ganancia superior, ademas esto significa
dejar de solicitar servicios externos para el proceso de revestimientos de caucho casi en su
totalidad.

5.3.2 Series estadisticas basicas de la empresa.

En los siguientes graficos elaborados en base a los datos obtenidos directamente desde los
libros de compras mensuales subidos al sistema Servicio de Impuestos Internos (SII), se
pueden observar los costos asociados a los diferentes productos o servicios requeridos por

Revestimientos Caucho Atacama, entre los afios 2017 a 2020:

Gréfico N° 5.1 Costos de compra de placas ceramicas.

Costos: placas ceramicas
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Fuente: Elaboracion propia.
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Grafico N° 5.2 Costos de servicio de granallado y pintura.

Costos: granallado y pintura
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Fuente: Elaboracion propia.

5.3.3 Estimacion de la demanda actual.
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En base a los datos que entrega la empresa podemos resumir los costos anuales de interés en

la siguiente tabla:

Tabla N° 5.1 Resumen costos anuales.

Costos anuales en pesos

Afio | Granallado y pintura

2017 $29.697.192 $29.723.184
2018 $21.247.868 $33.804.278
2019 $15.629.788 $55.650.488
2020 $16.004.322 $24.602.204

Fuente: Elaboracion propia.

Si estos valores son llevados a cantidades, utilizando los costos mencionados en el punto

5.2.2 obtenemos la siguiente tabla:
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Tabla N° 5.2 Resumen cantidades anuales.
Cantidades anuales

Afo | Granallado y pintura [m?] _
2017 1979.81 437.11
2018 1416.52 497.12
2019 1041.99 818.39
2020 1066.95 361.80

Fuente: Elaboracion propia.

5.3.4 Proyeccion de la demanda.

La proyeccién de la demanda futura es a 5 afios y esta realizada mediante a un pronéstico
tendencial en base a las cantidades anuales calculadas, como el objetivo de la empresa es
satisfacer su propia demanda y aumentar su productividad, se utilizaran los siguientes

supuestos:

= El afio de inversion o afio 0 seré el afio 2021 por lo tanto el afio de implementacion seré el
2022, la empresa satisfara su propia demanda.

= Se consideraran solo los valores enteros siguientes a los calculados, debido a que son
cantidades y estas no pueden ser decimales.

De lo explicado obtenemos la siguiente tabla:

Tabla N° 5.3 Proyeccién de la demanda anual.

Demanda proyectada
Afo | Granallado y pintura [m?] _
2022 1.374 530
2023 1.428 495
2024 940 843
2025 1.038 337
2026 1.057 351

Fuente: Elaboracion propia.
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5.4 Andlisis de la oferta.
5.4.1 Situacion actual.

Actualmente en la region de Atacama la oferta de los servicios de fabricacion de placas
cerdmicas es de cero, es decir, no existe ninguna empresa que realice dicha labor, por otro
lado, los servicios de granallado y pintura poseen una cantidad de oferentes importante,

siendo estos mas de 10 hasta la fecha.
5.4.2 Estimacion de la oferta actual.

La oferta actual para el afio 2022 pasa a ser irrelevante para la empresa, dado que esta solo
busca satisfacer la propia y no necesariamente competir con las demas empresas que
desempefian las nuevas tareas con las que busca potenciarse Revestimientos Caucho

Atacama.
5.4.3 Proyeccion de la oferta.
5.4.3.1 Utilizacion de capacidad ociosa.

Se espera no contar con capacidad ociosa debido a que la empresa trabajara utilizando la
totalidad de su capacidad satisfaciendo su propia demanda, ademas en caso de existir
capacidad ociosa por parte de los trabajadores encargados de las nuevas tareas se encargaran
en apoyar a sus comparfieros en las demas tareas segun lo estime conveniente el gerente de

produccion.
5.4.3.2 Planes y proyectos de ampliacion de la capacidad instalada.

La necesidad de alguna ampliacion de la capacidad instalada es un hecho, debido a que
actualmente la empresa cuenta con la mayoria de sus instalaciones ocupadas con equipos o
zonas de trabajo designadas, por lo que es necesario un nuevo terreno, ya sea, uno de un
tamanio similar al actual solo para las nuevas tareas, o lo suficientemente grande para trasladar

las instalaciones de la empresa en su totalidad.
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5.4.3.3 Andlisis de los factores que condicionan la evolucion previsible.
La evolucidn de la oferta esta determinada por los siguientes factores:

Capital: EI factor capital definitivamente posee un rol fundamental dentro de cualquier
industria, y claramente si existe mayor capital, claramente sera un factor por considerar para

la insercion de nuevas empresas oferentes, en este caso de servicios de revestimientos.

Trabajo: El factor trabajo, al ser un servicio en gran mayoria depende de este factor y en caso
de querer aumentar la oferta se debe tomar en consideracion la cantidad de fuerza de trabajo
disponible para el servicio y si esta es suficiente o hay que modificarla en algin punto del

proyecto.

Tecnologia: La tecnologia apoya al factor trabajo en los aspectos de realizar nuevos procesos
de forma eficiente y eficaz. Es por esto que implementar nuevos equipos tecnoldgicos

permitiran a la empresa brindar un mejor servicio y a su vez mas completo.
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Capitulo 6: Estudio técnico.
6.1 Capacidad productiva.

La capacidad total de la empresa se calcula en funcion las jornadas de trabajo y la misma
capacidad de los equipos a adquirir. La empresa requiere de una prensa de vulcanizado para
la fabricacion de placas ceramicas, dicha prensa tiene la capacidad de obtener 2 placas por
cada media hora, por otro lado, para el caso del granallado y la pintura se requieren diferentes
equipos, pero principalmente un compresor, que permite granallar y pintar con una capacidad
de aproximadamente 4m? por hora, considerando jornadas laborales de 40 horas a la semana
y suponiendo que todas estas horas son efectivas en sus tareas, podemos decir que la empresa
posee la capacidad de fabricar 7680 placas ceramicas anuales y granallar y pintar 7680 m?,
lo que permitiria a la empresa satisfacer su demanda sin ningln problema, es por esto que,
con el objetivo de no tener capacidad ociosa, los nuevos trabajadores teniendo horas de sobra
en su jornada normal se enfocaran en ayudar a las demas labores que requiera la empresa,

principalmente al pegado de caucho y el proceso de revestimiento.

Tabla N° 6.1 Capacidad productiva anual.
Granallado y pintura

Capacidad productiva 7680 m? 7680 unidades

Fuente: Elaboracion propia.

6.2 Descripcion de los procesos productivos.
6.2.1 Proceso de fabricacion y revestimiento.

Una vez finaliza el proceso de ventas, es donde el proceso de fabricacion comienza, el socio
estratégico Jorge Figueroa, es quien se encarga de primero generar los planos de la estructura
metéalica a fabricar y su posterior fabricacion, luego de esto se prepara la estructura metalica
antes de unirla con la goma, después de esto hay que preparar la superficie de la goma segin
el tipo de técnica de revestimiento a aplicar, es decir, que el pegado de la goma sea en
caliente, o que sea en frio. Después de aplicar una de estas técnicas segun correspondiera, se
les da una terminacion a las piezas, pasan por una Gltima inspeccion y ya estan listas para ser

embaladas y despachadas.
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Todo este proceso se puede apreciar en la siguiente figura:

Figura N° 6.1 Flujo del proceso fabricacion y revestimiento.
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6.3 Localizacion.

El proyecto se efectuara en la provincia de Copiap6, Region de Atacama, Chile. La ubicacion
del nuevo terreno sera idealmente lo méas cercano a la planta actual ubicada en el barrio
industrial de Paipote, la cual cuenta con unas dimensiones 750 m?y se paga un arriendo de
24 UF. Los requerimientos del terreno son que cuente con unas dimensiones suficientes para
poder instalar los nuevos equipos requeridos y los nuevos trabajadores puedan realizar sus
labores. Se espera que el nuevo terreno sea de unas dimensiones similares al actual, en caso
de ser el doble o més seria factible trasladar la planta actual en su totalidad para ubicar todo

en el nuevo terreno.

Teniendo en cuenta lo anterior, se propuso las siguientes opciones las cuales cuentan con una
ubicacién que cumplen con la normativa para desarrollar las actividades industriales de la
empresa y con un tamafio éptimo para la cantidad de personas que trabajan dentro junto a los

equipos necesarios.

Tabla N° 6.2 Opciones de terreno

. Metros cuadrados Precio de arriendo mensual en .,
Opciones 9 Ubicacion
(m?) UF
Av. Copayapu
Terreno 1 5000 80 _
Sector oriente
Terreno 2 5000 40 T'effa
Amarilla
Terreno 3 6200 38 Tierra
Amarilla

Fuente: Corp. Inmobiliaria, Doomos Chile, Icasas.cl.
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Tabla N° 6.3 Caracteristicas del terreno

) Terrenol Terreno 2 Terreno 3
Caracteristicas _ _ _
Incluye Si/No | Incluye Si/No | Incluye Si/No
Acceso asfaltado Si Si No
Estacionamiento Si Si Si
Servicios basicos _ ) )
Si Si Si
(aguay luz)

Galpon No No No
Cobertura Si Si Si

Fuente: Elaboracion propia.

Para escoger entre las opciones de arriendo para el nuevo terreno, se utilizara el método

Cualitativo por Puntos. EI método consiste en definir los principales factores determinantes

de una localizacion, para asignarle valores ponderados de peso relativo, de acuerdo con la

importancia que se le atribuye. De los diferentes factores que se evaluaron finalmente se

definieron como influyentes en la eleccion de la ubicacion final de la empresa; los cuales

son:

de rentabilidad que tiene como objetivo el proyecto

unas dimensiones tan grandes como para trasladar toda la planta.

de lo contrario no seria un factor tan influyente.

Precio: Es importante que el precio no sea tan alto debido a que podria mermar los margenes

Metros cuadrados: Es necesario que el terreno cuente con suficiente espacio para todos los
equipos necesarios ademas de las oficinas y bafios para el personal o en otro caso, que tenga

Ubicacion: Se debe considerar la donde se encontrara el nuevo terreno, ya que esto podria

significar gastos extra si queda muy lejano al actual, siempre y cuando no se traslade la planta,
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Tabla N° 6.4 Método cualitativo por puntos
Método por puntos

Terreno 1 Terreno 2 Terreno 3
Factor Peso

Calif. | Pond. | Calif. | Pond. | Calif. | Pond.

Precio 0,4 4 1,6 7 2,8 8 3,2

Metros

Cuadrados 0,4 9 3,6 9 3,6 10 4

Ubicacion 0,2 10 2 9 1,8 9 1,8

Total 1,00 - 7,2 - 8,2 - 9

Fuente: Elaboracion propia.

El método arroja como resultado al terreno 3, el cual cuenta con 6200 m? y un costo de 38
UF mensuales ubicado en Tierra Amarilla. Ademas, el terreno cuenta con cercado en todo su
perimetro, instalacion eléctrica y de agua, pero requeriria una nueva inversion para poner un
galpon y camarines para los trabajadores, la oficina y la bodega actualmente son de container,
por lo que solo habria que trasladarlos, ya que este terreno tiene espacio de sobra para toda

la planta, incluyendo sus nuevas instalaciones.
6.4 Organizacion del proyecto.
6.4.1 Autorizaciones Legales:

Asi como se ha realizado durante todo el tiempo que se ha encontrado en actividades
Revestimientos Caucho Atacama, debera cumplir con el articulo 67 del Codigo del Trabajo
(12) el cual dispone que los trabajadores con méas de un afio de servicio tendrén derecho a un
feriado anual de quince dias habiles, con derecho a remuneracién integra. Ademas, segun

PreviRed el empleador debe pagar todas las cotizaciones obligatorias las cuales son (18):

= Fondo de pensiones que se paga a una AFP (10%).

= 7% de Salud que se paga a Fonasa o Isapre.

= 1,99% de Seguro de Invalidez y Sobrevivencia. Se paga a través de la planilla de AFP.

= 0,93% por Accidentes del trabajo que se paga a una mutualidad (CChC, ACHS, ISL o IST).
= 1,11% de Aporte de Indemnizacion Obligatoria. Se paga a traves de la planilla de AFP.
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= Seguro de Cesantia, al existir contrato indefinido el aporte del empleador es de un 2,4% de la
remuneracion imponible del trabajador.

No requerira ninguno de los tramites asociados a la formacion de una nueva empresa ni inicio

de actividades dado que esta ya se encuentra constituida, ademas el giro de la empresa seguira

siendo el mismo, correspondiente a servicios integrales para la mineria.

Otro punto importante para recalcar es la reforma tributaria (Ley 21.210) que su principal
cambio consiste en el regimen Pro-Pyme del articulo 14, letra D donde para las empresas con
ventas anuales inferiores a UF 75.000 su impuesto a la renta pasara a ser de un 25% y
transitoriamente de un 10% entre los afios 2021-2023 (11).

6.4.2 Estructura Organizacional.

La empresa tendra con una estructura simple, sin modificaciones realmente significativas a
la actual que permita incluir los nuevos cargos correspondiente a los nuevos procesos de la

empresa, lo que permitira un mayor control de dichas tareas y sus propios trabajadores.

Esta estructura se muestra a continuacion:

Figura N° 6.2 Organigrama Revestimientos Caucho Atacama.
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Fuente: Elaboracion propia en base al organigrama actual y los nuevos requerimientos.
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Cabe mencionar que el nuevo personal a contratar, posteriormente a su contratacion debera
pasar por una induccidn realizada por parte de la empresa, en la cual quedard al tanto de sus
derechos y deberes dentro de la organizacion, ademas de informarle las politicas de la

empresa y sus valores.

Para los requerimientos de personal, se estableceran los cargos y sus respectivas funciones a

continuacion:

- Operario de granallado y pintura:
Perfil Ocupacional: Experiencia en labores de granallado y pintura de al menos 1 afio.
Mision: Realizar las tareas correspondientes al servicio de granallado y pintura.
Funciones:

» Realizar tareas de granallado y pintura segun se le sea asignado por el gerente de
produccidn.
= Mantener en constante orden y limpieza de su area de trabajo.
Sueldo liquido: $500.000.

- Ayudante
Perfil Ocupacional: Ensefianza media completa.
Mision: Realizar las tareas correspondientes al servicio de granallado y pintura, segun el
operario lo solicite.
Funciones:

» Realizar tareas de granallado y pintura seguin se le sea solicitado por el operario.
= Mantener en constante orden y limpieza de su area de trabajo.
Sueldo liquido: $400.000.

- Operador de prensa para fabricacion de caucho y placas ceramicas:
Perfil Ocupacional: Técnico en mecénica o personal con experiencia previa y/o capacitacion.
Mision: Encargado de operar el equipo necesario para la fabricacion de caucho y placas
cerdmicas.
Funciones:

= Operar siempre que se requiera el equipo para la fabricacion de las materias primas.
=  Manejar el equipo a la perfeccion, para obtener materiales de diferentes caracteristicas
segun se requiera.
= Mantener en constante orden y limpieza de su area de trabajo.
Sueldo liquido: $500.000.
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Capitulo 7. Estudio Economico.

Estructura de Costos.

Los costos de la empresa seran expresados en UF para evitar los efectos inflacionarios. El
valor referencia de la UF es de $29.725.

Como el proyecto a evaluar corresponde a una integracion vertical, se consideraran los costos
asociados solamente a las nuevas actividades, es decir, no se tomaran en cuenta costos
asociados a las demas labores ya desempefiadas por la empresa previamente hasta la
actualidad.

7.1 Costos de Inversion.

El proyecto contempla una inversion inicial para el afio 2020, para dar comienzo a las nuevas
actividades inmediatamente en el afio 2021. Al final del periodo de evaluacion se considerara
la liquidacién de los bienes obsoletos al valor de desecho, situacion que se registrara

posteriormente en el Flujo de Caja Neto (FCN).
7.1.1 Activos fijos (instalaciones, equipos, etc.).

Los activos fijos a adquirir por la empresa corresponden a los equipos necesarios para la
fabricacion de placas ceramicas, junto con los de granallado y pintura. Esta inversion es
realizada en el afio O del proyecto. La inversion total es 505.3 UF. Los valores y detalle son

los siguientes:

Tabla N° 7.1 Activos fijos (Afio 0).

Descripcion del equipo Precio Total, en UF
Compresor SCHULZ - 40 HP 217.04 217.04
Estanque acumulador - 500 Litros 22.02 22.02
Secador digital AIRONE -185 CFM 54.05 54.05
Prensa vulcanizadora de caucho 600x600mm (25 Ton) | 91.09 91.09
Equipo de granallado Elcometer ABM 24200 121.11 121.11
Total 505.3

Fuente: Elaboracion propia.
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7.2 Costos de operacion.

7.2.1 Costos fijos.

= Los sueldos del nuevo personal fijo tales como operador de prensa, operario de granallado y
pintura y su ayudante, que fueron descritos previamente en el organigrama del proyecto.

Incluyendo las cotizaciones obligatorias.
=  Aguay luz.
= Arriendo de terreno.
= Petrdleo para los equipos.

Los valores y los detalles son los siguientes:

Tabla N° 7.2 Costos fijos.

Costos fijos Total, en UF
Operador prensa 20.76
Operario granallado y pintura 20.76
Ayudante 16.61
Arriendo terreno 38.00
Total 96.12
Fuente: Elaboracion propia.
7.2.2 Costos variables.

= Cauchoy ceramicas para las placas.

= Escoria de cobre para el granallado y pintura epoxica.

= Elementos de proteccion personal (EPP).

= Mangueras y boquillas.

Los valores y los detalles son los siguientes:
Tabla N° 7.3 Costos variables.
Costos variables Total, en UF

Caucho 0.10
Ceramicas 2.86
Escoria de cobre 8.41
Pintura epoxica 3.36
EPP (guantes, antiparras) 0.12
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Casco de granallado c/valvula de control 15.03

Repuesto filtro (cartucho) 1.48
Filtro de aire Radex. 150 psi 12.70
Manguera Filtro-Equipo 0.63
Plato de montaje Filtro-Equipo 0.78
Manguera para Respirar, 21m, 3/8" 482
(9,5mm) '

Manguera flexible 1 x 200 cm 2.03
Bushing 2x1 Pulgada 0.17
Boquilla Carburo-Tungsteno 3.70
Servicios basicos (agua y luz) 3.36
Petrdleo 20.19

Fuente: Elaboracion propia.

7.3 Costos totales del proyecto.
Los costos totales para el horizonte de 5 afios a evaluar del proyecto son los siguientes:

Tabla N° 7.4 Costos totales proyectados.
Ano0 | Afol Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Costos de inversion | 505.3
Costos operacionales 1376.32 | 1356.88 | 1553.62 | 1224.65 | 1235.27

Fuente: Elaboracion propia.

7.4 Depreciacion.

La depreciacion se calcula en base a la tabla de vida util de los bienes fisicos del activo

inmovilizado (19) y segun los bienes que se muestran a continuacion:
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Tabla N° 7.5 Bienes a depreciar.

Equipo Costo
Compresor SCHULZ - 40 HP 217.04
Estanque acumulador - 500 L.itros 22.02
Secador digital AIRONE -185 CFM 54.05
Prensa vulcanizadora de caucho 600x600mm (25 Ton) | 91.09
Equipo de granallado Elcometer ABM 24200 121.11

Total 505.3

Fuente: Elaboracion propia.
Como todos los bienes son maquinas y equipos, segun la tabla de vida util de los bienes
fisicos del activo inmovilizado su vida Gtil normal corresponde a 15 afios y a una depreciacion

acelerada de 5 afios.

Es por esto que se realiz6 una depreciacién acelerada de los equipos considerando un valor
residual de 0 al final del proyecto. Obteniendo una depreciacion anual de 101.062 UF, estos

valores detallados los podemos ver en la siguiente tabla:

Tabla N° 7.6 Depreciacion acelerada de los bienes.
Equipo Costo | Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio 4 | Afio 5

Compresor SCHULZ - 40 HP 217.04 | 43.41 | 4341 | 4341 | 4341 | 4341

Estanque acumulador - 500

) 22.02 4.40 4.40 4.40 4.40 4.40
Litros

Secador digital AIRONE -185

CEM 54.05 10.81 | 10.81 | 10.81 | 10.81 | 10.81

Prensa vulcanizadora de caucho

600x600mm (25 Ton) 91.09 18.22 | 18.22 | 18.22 | 18.22 | 18.22

Equipo de granallado

Elcometer ABM 24200 121.11 | 2422 | 2422 | 2422 | 24.22 | 24.22

Total,

101.06 | 101.06 | 101.06 | 101.06 | 101.06
anual

Fuente: Elaboracion propia, en base a los datos del SII.
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7.5 Programa de financiamiento.

El monto de inversion inicial del proyecto es de un total de 505.3 UF. Para financiar el

proyecto se han elaborado dos alternativas de financiamiento:

= Financiamiento con capital propio: 100% patrimonio.
= Financiamiento con deuda: Compuesto por totalmente por deuda externa tratdndose de un
crédito de consumo al Banco Consorcio a 5 afios con una tasa de interés anual del 12,55% con
cuotas de 11,2 UF mensuales.
La siguiente tabla presenta los pagos de amortizaciones e intereses para la inversion inicial.

Tabla N° 7.7 Cuadro de pagos para la inversion inicial.
Periodo | Cuota | Amortizacion | Interés | Saldo

Ao 0 505.3
Afno 1 | 142.09 78.67 63.42 | 426.63
Afio 2 | 142.09 88.55 53.54 | 338.08
Afio 3 | 142.09 99.66 42.43 | 238.42
Afio 4 | 142.09 112.17 29.92 | 126.25
Afio 5 | 142.09 126.25 15.84 | 0.00

Fuente: Elaboracion propia.

7.6 Costo de capital o tasa de descuento.
7.6.1 Costo de la deuda.

Esta tasa de descuento se utiliza cuando el proyecto es financiado con su totalidad en deuda.
Se utilizo la formula del costo de la deuda que corresponde a:

kreaip = Kp - (1 — t)

Donde, el K, o tasa de interés del préstamo es de 12,55% anual y t 0 impuesto a la renta es

de un 25%. Teniendo estos valores, el costo de la deuda es de 9,41%.
7.6.2 Costo del capital propio o patrimonio.

Se utilizo el modelo de valoracion de activos de capital (CAPM) para obtener la tasa de

descuento con financiamiento con capital propio.
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La ecuacion para utilizar es la siguiente:
ke = Ry + Binp * [E(Ry) — Ry¢]

Para hacerlo, se determind la tasa libre de riesgo (Rf), la cual se obtiene del rendimiento de
los bonos del Banco Central de Chile, para este caso en UF, a 5 afios siendo de 0,93% (22)
luego se debe calcular el valor de la rentabilidad del mercado (Rm), esta se obtiene a traves
de los valores que entrega el indice de precios selectivos de acciones (IPSA) teniendo un
valor promedio entre febrero del 2016 y febrero del 2021 de 1,29% (20) y la beta se obtiene
segun el sector en la que pertenezca la empresa, en este caso 1,14 (21) para el sector
industrial. Teniendo estos valores y reemplazandolos en la formula se obtiene que el costo
del capital propio o patrimonio es de 1,34%.

7.7 Determinacion de los ingresos.
7.7.1 Ingresos.

Los ingresos percibidos por la empresa, seran mediante la venta de todos estos nuevos
servicios a integrar, ya que, si bien van a satisfacer su propia demanda, este costo ya se le
cobraban al cliente, solo que ahora es de esperar que el margen de utilidades por estas tareas
sea mayor, es por esto que la empresa cobrara el mismo precio ya estaban pagando, esto para
que la comparacion de los ingresos y los costos pueda ser alin mas exacta.

Estos seran para las placas ceramicas un valor de $68.000 la unidad y de $15.000 por m? de

granallado y pintura.

7.7.2 Ingresos proyectados.
Considerando los precios mencionados en el punto anterior y multiplicAndolos por la

demanda proyectada calculada con anterioridad se obtiene la siguiente tabla de ingresos

proyectados.
] Tabla N° 7.8 Ingresos anuales proyectados.
Item Afol | Alo2 | Afio3 | Afio4 | Afo5
Granallado y pintura | 693.36 | 720.61 | 474.35 | 523.80 | 533.39
Placas ceramicas 1212.45 | 1132.38 | 1928.48 | 770.93 | 802.96
Total, en UF 1905.80 | 1852.99 | 2402.83 | 1294.74 | 1336.35

Fuente: Elaboracion propia.
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Capitulo 8: Evaluacién economica.

8.1 Flujo de caja puro.

Para la evaluacion del proyecto se elaboré un flujo de caja sin financiamiento externo y solo

se contard con capital propio para la inversion inicial. El flujo de caja sera proyectado a cinco

afios mas un periodo previo para la inversion y preparacion de los nuevos equipos y tareas

(Afo 0). Ademas, la tasa al impuesto de la renta se regira segun la norma de tributacion de

Pro-Pyme (11) siendo inicialmente de un 10% entre los afios 2022-2023 para luego ser de

25%. Para la construccién del flujo de caja proyectado se considerd los ingresos y costos

vistos en el capitulo 7.

La siguiente tabla muestra el flujo de caja del proyecto puro:

Tabla N° 8.1 Flujo de caja puro.

item ano0 afio 1 afo 2 ano 3 ano 4 ano 5
Ingresos operacionales 1905.80 | 1852.99 | 2402.83 | 1294.74 | 1336.35
Egresos operacionales -1376.32 | -1356.88 | -1553.62 | -1224.65 | -1235.27
Utilidad operacional 529.48 | 496.11 | 849.21 70.09 101.07
Depreciacion -101.06 | -101.06 | -101.06 | -101.06 | -101.06
Utilidad antes de impuesto 428.42 | 395.04 | 748.15 -30.98 0.01
Impuesto -42.84 -39.50 | -187.04
Utilidad neta 385.58 | 35554 | 561.11 -30.98 0.01
Inversion -505.30
Depreciacion 101.06 | 101.06 | 101.06 | 101.06 | 101.06
Flujo de caja neto -505.30 | 486.64 | 456.60 662.17 101.06 101.07

Fuente: Elaboracion propia.

Los indicadores para la evaluacion de proyectos utilizados fueron: el Valor Actual Neto
(VAN), la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Periodo de Recuperacién de Capital (PRC) o

PAYBACK. En este caso los valores de los indicadores son:
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Tabla N° 8.2 Indicadores financieros para flujo puro.

Valor Actual Neto 1257.38 UF
Tasa de descuento 1.34%
Tasa Interna de Retorno 86%
Periodo de Recuperacion de Capital | 1.04 Afios

8.2 Flujo de caja con financiamiento.

Fuente: Elaboracion propia.

Para la construccién del flujo de caja con financiamiento proyectado se considerd los ingresos

y costos vistos en el capitulo 7 ademas de los criterios definidos en el punto 7.5, es decir,

financiamiento total de la inversioén inicial, con un crédito de consumo del banco Consorcio

a 5 afos con una tasa de interés anual del 12,55% con cuotas de 11,2 UF mensuales. Para la

construccién del flujo de caja proyectado se considerd los ingresos y costos vistos en el

capitulo 7. La siguiente tabla muestra el flujo de caja del proyecto puro.

Tabla N° 8.3 Flujo de caja con financiamiento.

item afo 0 afio 1 afio 2 afio 3 afo 4 afio 5
Ingresos operacionales 1905.80 | 1852.99 | 2402.83 | 1294.74 | 1336.35
Egresos operacionales -1376.32 | -1356.88 | -1553.62 | -1224.65 | -1235.27
Utilidad operacional 529.48 | 496.11 | 849.21 70.09 101.07
Depreciacion -101.06 | -101.06 | -101.06 | -101.06 | -101.06
Intereses de créedito -63.42 -53.54 | -42.43 -29.92 -15.84
Utilidad antes de impuesto 365.00 | 34150 | 705.72 -60.90 -15.83
Impuesto -36.50 -34.15 | -176.43
Utilidad neta 328.50 | 307.35 529.29 -60.90 -15.83
Inversion -505.30
Credito 505.30
Amortizacion -78.67 -88.55 -99.66 | -112.17 | -126.25
Depreciacion 101.06 101.06 101.06 101.06 101.06
Flujo de caja neto 0 350.89 | 319.87 | 530.69 -72.00 -41.02

Fuente: Elaboracion propia.
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En este caso los valores de los indicadores son:

Tabla N° 8.4 Indicadores financieros para flujo con financiamiento.

Valor Actual Neto 916.71 UF
Tasa de descuento 9.41%
Tasa Interna de Retorno 51%

Periodo de Recuperacion de Capital | 1.48 Afios

Fuente: Elaboracion propia.

Financiar el proyecto utilizando capital propio genera mayor rentabilidad al obtener un VAN
mayor al del escenario con préstamo bancario, ademas su TIR también es mayor y cuenta

con un PAYBACK de menor tiempo.
8.3 Andlisis de sensibilidad.

El andlisis de sensibilidad consiste en determinar la direccion del cambio en el VAN al
realizar cambios en determinadas variables. Las variables que se utilizaron fueron los egresos

y los precios de venta.
8.3.1 Variacion de los egresos.

Mediante la variacion de los egresos de ambos flujos de caja, se obtuvo la variacion del VAN

con respecto al valor esperado.

En el siguiente grafico se observa la relacion de la variacion del VAN esperado respecto a la
variacion de los egresos esperados para ambos flujos de caja.
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Grafico N° 8.1 Relacion %VAN v/s %Egresos.
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Fuente: Elaboracion propia.

- Flujo con capital propio.
Para este flujo se obtuvo que con un aumento de un 25% de los egresos, el VAN se vuelve
negativo y por lo tanto no es rentable el proyecto. En la siguiente tabla se observan los

detalles:

Tabla N° 8.5 Variacion de los egresos con capital propio.

Variacion de los egresos % | VAN |%VAN
-25 2604.99| 107%
-20 2335.47| 86%
-15 2065.95| 64%
-10 1796.42 | 43%
-5 1526.9 | 21%

0 1257.38| 0%

5 987.85 | -21%
10 718.33 | -43%
15 448.81 | -64%
20 179.28 | -86%
25 -90.24 | -107%

Fuente: Elaboracion propia.
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- Flujo con financiamiento.
Para este flujo se obtuvo que con un aumento de un 25% de los egresos, el VAN se vuelve
negativo y por lo tanto no es rentable el proyecto. En la siguiente tabla se observan los
detalles:

Tabla N° 8.6 Variacion de los egresos con financiamiento.

Variacion de los egresos % | VAN |%VAN
-25 1998.34 | 118%
-20 1784.64 | 95%
-15 1570.95| 71%
-10 1357.25| 48%
-5 1143.56 | 25%

0 916.71 | 0%

5 716.16 | -22%
10 502.47 | -45%
15 288.77 | -68%
20 75.08 | -92%
25 -138.62 | -115%

Fuente: Elaboracion propia.

8.3.2 Variacion de los precios de venta (ingresos esperados).

Mediante la variacion de los ingresos de ambos flujos de caja, se obtuvo la variacion del

VAN con respecto al valor esperado.

En el siguiente grafico se observa la relacion de la variacion del VAN esperado respecto a la

variacion de los precios de venta esperados para ambos flujos de caja.
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Grafico N° 8.2 Relacién %VAN v/s %Precios.
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Fuente: Elaboracion propia.

Flujo con capital propio.

20 25

Capital propio

Financiado

Para este flujo se obtuvo que con una disminucién de un 20% de los ingresos, el VAN se
vuelve negativo y por lo tanto no es rentable el proyecto. En la siguiente tabla se observan
los detalles:

Tabla N° 8.7 Variacion de los precios de venta con capital propio.

Variacion de los precios % | VAN |%VAN
-25 -507.33 | -140%
-20 -154.39 | -112%
-15 198.55 | -84%
-10 551.49 | -56%

-5 904.43 | -28%
0 1257.38| 0%

5 1610.32| 28%
10 1963.26 | 56%
15 2316.2 | 84%
20 2669.14 | 112%
25 3022.09| 140%

Fuente: Elaboracion propia.
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- Flujo con financiamiento.
Para este flujo se obtuvo que con una disminucion de un 20% de los ingresos, el VAN se

vuelve negativo y por lo tanto no es rentable el proyecto. En la siguiente tabla se observan

los detalles:

Tabla N° 8.8 Variacion de los precios de venta con financiamiento.

Variacion de los precios % | VAN |[%VAN
-25 -483.59 | -153%
-20 -200.9 | -122%
-15 81.79 | -91%
-10 364.48 | -60%

-5 647.17 | -29%
0 916.71 | 0%

5 1212.55| 32%
10 1495.24| 63%
15 1777.93| 94%
20 2060.62| 125%
25 2343.31| 156%

Fuente: Elaboracion propia.



Capitulo 9: Conclusion

De acuerdo a los antecedentes obtenidos en el desarrollo del presente trabajo, es posible
concluir que realizar una integracion vertical y una diversificacion relacionada para la
empresa Revestimientos Caucho Atacama corresponden a estrategias de crecimiento y un
proyecto viable, con indicadores financieros positivos ya sea para flujos con financiamiento
0 con capital propio.

Respecto a lo anterior, gracias al analisis estratégico del entorno y de la industria, es justo
decir que los servicios a integrar por Revestimientos Caucho Atacama no son innovadores
en el mercado, sin embargo, se prevé una situacién favorable debido a que el sector minero
presentaria nuevas oportunidades de crecimiento para la empresa, pero por otro lado, no hay
que olvidar que el rubro posee unas bajas barreras de entrada lo que corresponde una amenaza
debido a los intereses de las empresas competidoras.

En lo que a la organizacién de la empresa corresponde se puede apreciar que cuentan con
altas calidades de productos un organigrama y una cadena de valor muy bien definida, lo que
precisamente entrega valor a su producto, pero al analizar sus balances de los ultimos afios,
podemos ver que presentan una disminucién en la solvencia.

Se realiz6 un analisis de las diferentes estrategias posibles para la empresa, considerando
principalmente los factores que nos entregd tanto el macro como el micro entorno de la
industria, ademas de factores internos de la misma organizacién, obteniendo como resultado
que tanto la integracién vertical como la diversificacion relacionada.

Como se observo en la evaluacion financiera, los indicadores econémicos para los flujos de
caja puro y con financiamiento, entregaron un VAN positivo y una TIR mayor a la tasa
utilizada para evaluar el proyecto, inicialmente el flujo con financiamiento externo tendra
utilidades mucho menores respecto del flujo con financiamiento puro que cuenta con la
recuperacion del capital a partir del comienzo del segundo afio. Para los diferentes escenarios
propuestos, en escenarios optimistas, siendo estos la disminucion de los costos o el aumento
de los precios de sus productos, el VAN sera mayor a los proyectados sobre los estudios. En
cambio, en escenarios pesimistas, no es conveniente invertir en tanto el flujo de capital
propio, como el financiado, cuando los costos operacionales aumenten en un 25% o los

precios de los productos disminuyan en un 20%.
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Por todos los resultados obtenidos se concluye que el proyecto es factible y economicamente

beneficioso, demostrando que las estrategias de crecimiento decididas serian efectivas.

Recomendaciones:

Se le recomienda a la empresa Revestimientos Caucho Atacama cuidar las variables
relacionadas a los valores criticos, para no tener problemas de rentabilidad, asi como también
para conseguir el beneficio maximo posible. También se recomienda en caso de ser posible
realizar el proyecto con capital propio ya que presenta indicadores financieros mayores en

comparacidon con los obtenidos del proyecto financiado.

Como recomendacion adicional para Revestimientos Caucho Atacama, se sugiere que lleven
una contabilidad méas detallada de cada proceso, sus costos y beneficios asociados, para
permitir un mayor control respecto a las entradas y salidas de la empresa, con el objetivo de
saber ademas cuanto es efectivamente lo que cuesta cada proceso y los beneficios que este

genera, permitiendo una mayor focalizacion en los procesos productivos mas rentables.
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