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RESUMEN

El estudio tuvo como finalidad desarrollar una estrategia de ventas de una plataforma
digital ERP de gestion, mediante un analisis de mercado y un estudio de factibilidad
econdmica y financiera para ampliar su cobertura de ventas a otros rubros. El mercado se
enfoco en el segmento de clientes de mantenimiento industrial en el area de la mineria.
Después de segmentar, se procede a identificar los dolores y alegrias del cliente mediante
un mapa de empatia y lienzo de propuesta de valor. Esta informacién fue utilizada para
elaborar el modelo de negocios mediante la metodologia de lienzo Canvas.

Se procedio a realizar un estudio del ambiente externo e interno del negocio, donde el
resultado fue que la empresa tiene una ventaja competitiva temporal, con respecto a otras
empresas en el rubro y se determind que actualmente la plataforma sigue las tendencias
de la actualidad, pero el mercado al que apunta es bastante competitivo, y tiene que estar
siempre a la vanguardia de la tecnologia.

Para entrar en un mercado competitivo, se realizé un estudio de estrategia de marketing
donde se aplico el método de marketing mix de las 4P precio plaza, promocién y producto,
se definieron objetivos mediante de posicionamientos mediante la metodologia de OKR y
se definid un Picht de ventas a peticién de la empresa.

Dentro de los resultados mas importantes se encuentra que es un proyecto que puede ser
aplicada en otros rubros, tales como la seguridad industrial, pero al ingresar en estos rubros
se debe estudiar bien el mercado del rubro y generar una estrategia especial, ya que
ANZEN esté en una posicion temporalmente laboral, ya que el mercado no esta saturado
y en especial el rubro del mantenimiento industrial, pero si deben estar en constantes
actualizaciones del sistema, para que la competencia no aniquile la iniciativa de ANZEN.

El estudio de factibilidad econémica y financiera para los proximos 4 afios indic6 que bajo
un escenario pesimista el proyecto no podria realizarse, y en los otros escenarios, seria
factible el proyecto. A pesar de ello, la empresa mostré un gran interés por la iniciativa de
hacer este estudio, y se espera que puedan implementar en la empresa.

Concluyendo que si dependiendo del escenario de ventas que tenga la empresa, el proyecto
sera rentable, dado que necesita lograr un minimo de 3 ventas estandar en un afio
invirtiendo 1320UF con una tasa de descuento de 30%,recibiran un retorno de 5450 uf de
la inversion es decir un 54% de la inversion en 4 afios.

Descriptores: sistema, software, ERP.
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CAPITULO 1
INTRODUCCION Y DESCRIPCION DEL PROYECTO

1.1. Introduccién

Desde la primera revolucion industrial, el mantenimiento industrial ha sido un elemento
clave en toda industria que implique tener maquinaria en produccion. Actualmente esta
ocurriendo la cuarta revolucion industrial llamada Industria 4.0, la cual es impulsada por
el impacto de la tecnologia digital y el procesamiento de datos dando paso a la Fabrica
Inteligente, como se expone en (Prochile, s.f.), el desarrollo de las tecnologias de
informacion y la capacidad de andlisis de bases de grandes bases de datos esta generando

importantes desafios en los paises y las empresas

En respuesta de esta creciente demanda de productos que integren estos métodos en sus
procesos, Sensus Consultores Spa, Empresa Consultora especializada en Procesos y
Sistemas de Gestion en alianza con la empresa desarrolladora de software Smartdici,
desarrollaron la plataforma web ANZEN (con un porcentaje de participacion de 50% cada
uno) para la gestion de mantenimiento industrial, la cual fue implementada en la empresa

FLSMIDTH para la gestion de los mantenimientos de equipos en terreno.

La empresa busca que la plataforma pueda ser implementada en empresas de diversos
rubros y para ello se requiere estudios donde se incluyan analisis de mercado y modelos
de negocios para identificar nichos donde ofrecer la plataforma a potenciales clientes,

tanto nacionales como internacionales.

1.2. Objetivos
Para el desarrollo del estudio se establecieron los objetivos que deben cumplirse, tanto
como en materia académica, como en materia empresarial, fijando un objetivo general y

los objetivos especificos.



1.1.1 Objetivo General

Realizar un plan de negocios para comercializar una plataforma de mantenimiento

industrial ANZEN en nuevos nichos de mercado.

1.1.2 Obijetivos especificos

o Realizar un diagnostico comercial de la plataforma de mantenimiento industrial
ANZEN como modelo de negocio al nicho de mercado.

o Desarrollar un plan de marketing adecuado para la comercializacion de una
plataforma de mantenimiento industrial ANZEN.

o Efectuar un estudio de prefactibilidad econdmica y financiera de comercializacion
de una plataforma de mantenimiento industrial ANZEN

o Proponer un plan de negocios que su proposito sea comercializar la plataforma de
mantenimiento industrial ANZEN

1.3. Descripcion del Proyecto

El proyecto busca desarrollar la evaluacion comercial de la plataforma de gestion de
mantenimiento ANZEN, donde se investig6 el mercado objetivo que apunta la plataforma
el cual es el de las ERP en gestion en labores de mantenimiento en el rubro de la mineria,
con el objetivo de desarrollar una estrategia comercial que pueda penetrar en el mercado

de la forma mas efectiva posible.

1.4. Marco Teorico

El mantenimiento es un conjunto de técnicas destinado a conservar equipos e instalaciones
en servicio durante el mayor tiempo posible (buscando la més alta disponibilidad) y con
el maximo rendimiento (Garrido, 2003).El mantenimiento nace junto a la revolucién
industrial a fines del siglo XVII1, donde las industrias empezaron a darse cuenta de que
mediante los distintos avances tecnoldgicos que implementaban en sus procesos, los

equipos eran mas dificiles de reparar. Por ello, se empez6 a designar a personal capacitado



para reparar los equipos cuando presentaban las fallas, empezando los primeros
departamentos de correccion de fallas en las empresas asi naciendo el mantenimiento

correctivo.

Durante la primera y segunda guerra mundial naci6 el concepto de fiabilidad, donde los
departamentos de mantenimiento no solo buscaban corregir las fallas cuando se
presentaran, sino que también prevenirlas. Asi nace el mantenimiento preventivo para
lograr un proceso que fuese fiable para los operadores de las maquinarias, donde requerian
personal para analizar los trabajos en estas maquinas, creando nuevos puestos de trabajo
y elevando los costos de personal en el area de mantenimiento. El beneficio de la
mantencidn preventiva es que evita pérdidas de produccion y aumenta la fiabilidad de los

equipos u procesos productivos.

Por otro lado, los Departamentos de Mantenimiento fueron creciendo, incorporando a
trabajadores que puedan reparar las fallas, personal que analice los factores que causaban
la falla y personal encargado de programar el periodo donde se deberia realizar la labor
de mantenimiento. Esto requeria la integracion de herramientas estadisticas en los
procesos de produccion, para predecir el momento exacto donde podrian fallar los
equipos. Esto sustenta las bases para lo que se conoce como mantenimiento predictivo,
evitando generar un exceso de mantenimiento sobre los equipos. En la actualidad, se

identifican 3 tipos de mantenimiento basicos.
Mantenimiento correctivo: labor de reparar un equipo cuando se presenta la falla.

Mantenimiento preventivo: labor que busca prevenir la falla de los equipos para no

incurrieren un mantenimiento correctivo.
Mantenimiento predictivo: busca predecir el instante justo donde se dafiara el equipo.

Hay que destacar que a principios del siglo XXI los sistemas de Enterprise
ResourcePlanning (ERP) estan siendo integrados en los procesos de mantenimiento
industrial plantea que los recursos de mantenimiento deben ser modernizados con los
sistemas de gestion, tomando la perspectiva de la gestion de mantenimiento como una

funcion crucial en las operaciones (K. Nikolopoulos, 2003).



Enfocando mas el tema, en el rubro de la mineria, las labores de mantenimiento de
equipos, sistemas e instalaciones que conforman una faena minera son un eje fundamental
(Consejo de Competencias Mineras, 2017).Siendo los factores claves el tiempo medio de
fallas, tiempo medio para reparar, la disponibilidad de equipos, los costos operativos, la
frecuencia y gravedad de accidentabilidad y el cumplimiento de las normativas medio
ambientales, donde la necesidad de estos indicadores permitan cumplir con los objetivos
de la empresa, que se resume en minimizar las pérdidas de tiempo y dinero para la

empresa.

El mantenimiento industrial actualmente esta atravesando una serie de cambios con la
cuarta revolucion  industrial (Industrias 4.0) donde se estdn integrando nuevas
herramientas a los procesos de mantenimiento industrial, (Equipo Desarrollo Humano
Fundacién Chile, 2021)considera que el principio de funcionamiento de las mantenciones
no ha cambiado y que la mayoria de las técnicas de instrumentacién tradicional se
mantendrén, pero potenciadas con Tecnologias Digitales, tales como internet de la cosas
(1oT) y el almacenamiento de grandes cantidades de datos (big data) en la denominada
“nube” de internet. Cada dia se integran mas estudios sobre el mantenimiento industrial y

la industria 4.0 ahora llamado mantenimiento 4.0 (Camara & Mamede, 2019).



CAPITULO 2

METODOLOGIA

2.1. Metodologia

Para el desarrollo del estudio se utilizé distintos métodos complementando los
conocimientos Sapag & Sapag (2008) que expone como realizar evaluacion de proyecto,
que para efectos précticos se modelara el ingreso del software al mercado como un
proyecto, y por otro lado se expone como generar una estrategia de mercado con respecto
a un producto, donde se usan las siguientes herramientas para la elaboracion de los
analisis.

Como expone Staton (2007), se debe identificar los comportamientos del mercado
reconociendo el tamafio del mercado, los clientes, sus necesidades insatisfechas, sus
comportamientos y criterios de compras, para esto se realiza distintas técnicas para
empatizar con los clientes, efectuando entrevistas a posibles clientes y personas expertas

en el rubro, e investigando por internet.

2.1.1. Mapa de empatia

Como expone (Falla, s.f.). en su blog, un mapa de empatia (Anexo Lienzo de Mapa de
Empatia) es una herramienta ideal para las marcas méas innovadoras que busca visualizar
la perspectiva del cliente, asi se le conoce mas al cliente e identifican las oportunidades
de mejora para generar una propuesta de valor. EI método inicial consta de buscar

responder 4 preguntas:

¢ Qué dice nuestro cliente?: ¢Queé les escuchamos decir? ;Qué podemos imaginar que

dicen? ¢ De qué temas le gusta hablar?

¢ Qué hace nuestro cliente?: ;Qué hacen hoy en dia? ; Qué comportamiento observamos?
¢Qué podemos imaginar que hacen? ;Cudl es su actitud en publico? (Y su

comportamiento?



¢ Qué siente nuestro cliente?: ;Cuales son sus miedos, frustraciones, obstaculos, dolores

y ansiedades? ;Qué le preocupa realmente?

¢Qué piensa nuestro cliente? ;Queé es lo que quieren, desean, necesitan, esperan y

suefian?

Siendo este método util para disefiar una estructura de entrevista hacia los clientes, y poder

entender al cliente para elaborar mejor una buena propuesta de valor.

2.1.2. Anélisis PEST

Es un andlisis un analisis del entorno externo de la empresa. Se identifican los factores
externos y como estos pueden interferir en la evolucion del negocio y si bien, son mucho
los factores externos que pueden intervenir en una empresa, los siguientes factores son

los mas frecuentes.

e Politico: donde se evaltan la parte de gobernabilidad del pais donde se esta
desempefiando el negocio, también se debe verificar los objetivos en materia de
gobernacion e identificar las politicas a largo plazo que pueden beneficiar o

amenazar el negocio.

e Econdmico: se debe investigar sobre la economia del pais, como se esta
desarrollando el rubro donde se desempefia el negocio, y los rubros de proveedores

y clientes.

e Social: se identifica los pensamientos que tiene la sociedad sobre el negocio o lo
relacionado con este también se identifica el publico objetivo al que se desea

alcanzar.

e Tecnoldgico: Se investiga de los avances tecnoldgicos, que se estan desarrollando,
dado que pueden ser de ayuda para el negocio o también pueden ser sustitutos

identificando amenazas.



2.1.3. Las 5 fuerzas de Porter

Es un método, que analizara la industria en donde se encuentra el negocio donde se ve el

entorno que interactla, permitiendo identificar ventajas competitivas, amenazas y

dificultades del rubro, y poder elaborar estrategias competitivas. Dicho método busca

analizar las 5 partes del mercado que interactua la empresa los cuales son:

Clientes: al analizar los clientes y el rubro, se puede ver el poder que tienen los
clientes sobre la empresa, ademas de identificar posibles oportunidades de nuevos

negocios.

Proveedores: busca identificar el poder que tienen los proveedores sobre la
empresa e identificar cuales son las ventajas y desventajas ante una negociacion

con los proveedores.

Sustitutos: busca identificar si el negocio tiene posibles sustitutos y que tan
factible es que amenace el mercado del negocio.

Nuevos competidores: busca identificar las amenazas de los nuevos competidores

y también identificar las barreras de entrada al mercado.

Competencia actual: busca definir la ventaja competitiva que tiene el negocio

con respecto a la competencia de las otras empresas.

2.1.4. Analisis FODA

Es una herramienta que es atribuida a Albert Humphrey, para planear estratégicamente y

tomar decisiones de forma clara, el andlisis considera los factores internos (fortalezas y

debilidades) y externos (oportunidades y amenazas) que puedan afectar al negocio como

se describen a continuacion:

Fortalezas: se describen las fortalezas que tiene el negocio, una forma clara de

poder analizar es porque te estan comprando tus clientes actualmente.

Debilidades: es uno de los puntos claves dado que se identifica los puntos que
pueden desestabilizar el negocio por ende se debe ser bien objetivo al evaluar, lo

mas realista posible.



Oportunidades: se identifican las oportunidades para el negocio en cuanto a los

factores externos del mercado.

Amenazas: al igual que las debilidades es un punto critico y se debe identificar

las amenazas que pueda tener el rubro en el mercado.

2.1.5. Anélisis VRIO

Es una herramienta muy parecida al analisis FODA, que busca identificar las ventajas

competitivas que tiene el negocio, y determinar en qué posicion de encuentra en el

mercado. La herramienta identifica los siguientes elementos del producto o servicio:

Valor: esta relacionado con el valor que tiene el producto o servicio para el cliente.
Busca determinar si el producto tiene un valor real para los clientes, respondiendo
las siguientes preguntas: ¢Que valoran los clientes del producto?, ¢Por qué los

clientes regresan a comprar nuevamente?

Rareza: tiene que ver la disponibilidad de los recursos o personal que pueda
desarrollar el producto o servicio, los atributos Unicos que son dificiles de obtener.
Se busca tratar de responder las siguientes preguntas: ¢qué capacidades Unicas

tiene el producto?, ¢Cudles son los recursos dificiles de conseguir en tu producto?

Imitable: se refiere a cuan facil es para la competencia elaborar un producto o
servicio parecido al producto base, buscando responder las siguientes preguntas,
¢existe un producto similar?, ¢El producto esta patentado?, ;Es muy costoso

elaborar un producto parecido?

Organizacional: una parte fundamental para el negocio es la organizacion de
coémo se elabora el producto o servicio, ya que si se tiene una buena organizacion
se tiene una ventaja competitiva frente a la competencia, se busca responder las
siguientes preguntas: ¢Los procesos de elaboracion el producto es fiables?, ¢se

tiene un proceso de gestion éptimo en la produccion?

El criterio es que, si no cumple con los atributos, el producto o servicio se encuentra en

una desventaja, si cumple con 2 atributos esta en una ventaja competitiva temporal,

mientras que si cumple con los cuatro atributos tiene una ventaja competitiva fuerte.



2.1.6. Entrevista Semi estructurada

Una de las herramientas mas Utiles para la recoleccion de informacion es una entrevista,
y una entrevista semi estructurada es un método bastante eficiente dado que, si el
entrevistado dispone de tiempo, puede detallar informacién y aportar mas informaciéon
que el entrevistador haya pasado por alto. EI método consiste en generar un guion de
entrevista, mas no seguir el orden del guion, y dejar que el entrevistado se exprese mas,
asi genera un espacio de confianza, para obtener mejores datos, dado que uno de los
objetivos de este informe es buscar empatizar con los clientes. Este modelo de entrevista
se potencia con las preguntas del mapa de empatia, y se puede llegar a una respuesta

implicita o explicita de la entrevista.

2.2. Modelo de Negocios

Uno de los requerimientos de la empresa, fue el realizar un modelo de negocios, por ende,
se utilizaron las herramientas impartidas en el ramo de taller de emprendimiento, de la
Universidad de Concepcion, los cuales indican el trabajar con el lienzo de propuesta de

valor y el lienzo Lean Canvas.

2.2.1. Lienzo de propuesta de valor

Esta es una herramienta grupal en forma de lienzo (ver Anexo Lienzo propuesta de valor).
La cual busca identificar el verdadero valor para los clientes, donde se puede entender los
patrones en que se crea el valor y organizar la informacion de los clientes, ademas de

minimizar el riesgo de fracaso, evitando perder el tiempo en ideas no funcionales.

Esta herramienta es un proceso constante, el cual se debe revisar cada cierto tiempo por
la empresa para verificar que el valor que entrega, esta alineado con el valor que tiene el

cliente. El lienzo este compuesto por 2 partes:

Perfil de cliente: esta parte se busca crear un perfil de los clientes donde se busca

interpretar lo que més valora en la industria.



Trabajos del cliente: donde se exponen tareas especificas que los clientes intentan

resolver ¢ Qué actividades realiza?, ¢ Cuales son sus motivaciones?

Dolores: describe las malas experiencia de los clientes, los malos resultados, obstaculos

y riesgos, en el trabajo, ¢(Qué atributos eliminaria?, (Qué cosa les molesta de los

productos?

Ganancia: describen los resultados que aspiran los clientes ;Que atributos son los mas

valorados en la empresa?

Por otro lado, esta la seccion de mapa de valor del producto, donde se establecen los
atributos que tiene el producto en si, y busca que el producto pueda conectarse con la

primera parte. Y se secciona de la siguiente manera:

Producto y servicios: es la descripcion del producto que ofrece la empresa para el

cliente, destacando sus atributos principales.

Aliviadores de dolores: se destaca los puntos clave donde el producto minimiza o

resuelve los problemas que tenga el cliente.

Creadores de ganancia: Estos son los puntos donde el producto crea valor para el

cliente siendo los puntos que impactan positivamente.

Este método con junto con la informacion que se recabo con la entrevista semi
estructurada y el mapa de empatia, canaliza la informacion para crear una propuesta de

valor gque realmente impacte en el mercado.

2.2.2. Modelo de negocios a traves del Modelo de Lienzo Canvas

Business Model Canvas o Lienzo Canvas (ver Anexo Lienzo de modelo de negocios) es
la metodologia més utilizada para elaborar modelos de negocios. La metodologia trabaja
en torno a un lienzo donde se despliegan nueve recuadros distribuidos estratégicamente
para poder trabajar solo o en equipos y poder visualizar bien todos los puntos clave del

negocio.
El orden en que se trabaja el lienzo es:
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Segmento clientes: se busca colocar todas las caracteristicas de los clientes que desea

apuntar el producto.

Propuesta de valor: es donde estan las caracteristicas de tu producto, que es lo que

puede ofrecer tu producto, ;qué te diferencia de la competencia?, ¢Por qué deben

comprarte a ti?

Canales: porque medios de comunicacion se comunicara la empresa con el cliente.

Relacion con los clientes: es la parte que busca responder como mantener a los

clientes comprando tu producto.
Fuentes de ingreso: de donde provendra el dinero que vende el producto o servicio.

Recurso Claves: son todos aquellos recursos fundamentales para que el producto

pueda fabricarse o dar el servicio adecuadamente.

Actividades claves: son todas las actividades que tiene que cumplir obligatoriamente

para que el producto o el servicio se vendan con éxito

Socios claves: son todas las alianzas con personas o empresas que son fundamentales

para que el negocio pueda avanzar.

Estructura de costos: son todos los costos que tiene laempresa e identifica la cantidad

de dinero que se tiene que invertir en el negocio.

2.3. Estrategia de marketing

Como propone Staton (2007), se elabora una estrategia de marketing tomando en cuenta
la metodologia de marketing mix, para mediante el analisis de los puntos idear la mejor
estrategia de entrada al mercado, por otro lado, se define el método de Objetive Key
Results (OKR) para definir los indicadores y los objetivos que se espera llegar con la
estrategia.

2.3.1. Marketing mix

Es el método mas usado en la implementacion de una estrategia de mercado, dado que

como puntos clave el producto, el precio, su distribucion y su promocién siendo estos los
11



puntos a analizar e idear una estrategia. Para efectos de este informe se investigo la

posicion actual y se propone una estrategia por cada punto.

2.3.2. Método Objetive Key Results

Para monitorear si la estrategia a desarrollar tendra impacto en el negocio, se fijaron
objetivos e indicadores que puedan medir el avance del proyecto y saber si estos cumplen
con los objetivos planteados, (Martin, 2020) expone que es una metodologia de
planificacion cuyo propaosito es establecer objetivos de manera abierta y colaborativa. Los

OKR se caracterizan por ciertas normas:
e Resultados medibles.
e Objetivos ambiciosos.
e Se pueda medir el crecimiento.
¢ Que sea de facil aplicacidn para un mejor analisis.
e Simples y renovables.

Su estructura esta formada por, un objetivo, los resultados claves, y las iniciativas, donde
el objetivo debe ser ambicioso, y lograble en un determinado periodo de tiempo estipulado

por la empresa.

2.4. Prefactibilidad econdmica y financiera del proyecto

Dado que el proyecto debe generar una ganancia para los inversionistas, para este caso la
empresa Sensus, se realizé un analisis de la prefactibilidad econémica del proyecto, donde
se evaltan los costos del proyecto y si es econémicamente viable. Por otro lado, también
se evalla el aspecto de financiamiento dado que se invierte recursos en la gestion de dicho
proyecto, por lo tanto requiere del financiamiento de recursos y para ello se requiere

demostrar un retorno de esta inversion.
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Estimacion de costos
Para estimar los costos se solicitdé a la empresa los costos que tenian respecto la
plataforma, ademas de realizar otras cotizaciones con una empresa encargada de

marketing empresarial, complementando con cotizaciones buscadas por internet.

Proyeccion del mercado

Como propone Chain (2008), hay distintas técnicas de proyeccion del mercado, debido a
que no hay datos historicos de ventas, se propone los métodos cualitativos. Para la
proyeccion de la demanda se utilizé el método de pronéstico visionario para evaluar una

proyeccion de demanda.

Prondsticos visionarios
El método propone entrevistar al personal interno de la empresa, que ya tiene experiencia
y conocimiento de los clientes, y pedirles emitir un prondstico de la demanda del mercado,

de igual manera se busca informacién del tema para corroborar la emision del prondstico.

Tasa de Descuento

Para el célculo de la tasa de descuento se utiliz6 el método de valoracion de activos CAPM
por sus siglas en inglés Capital Asset Pricing Model, EI modelo CAPM (Pérez, s.f.). El
método permite establecer la tasa minima de descuento que puede tener en la inversion,
tomando en cuenta la tasa libre de riesgo (Rf) y la tasa de riesgo (B). Esta tasa se calcula

mediante la siguiente férmula:

re=Rf+ £ Rm) — Rf]p (ecuacion 1)
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Donde:
ke: es la tasa de rendimiento esperada del capital.
Rf" es el rendimiento de un activo libre de riesgo.
E(Rm): es el rendimiento del mercado.
B: es el riesgo sistematico de la industria, en este caso, software.

Uno de los criterios es que S si es mayor a 1 se cataloga como un mercado de alta
volatilidad, mientras que si es menor a 1 se cataloga como un mercado relativamente

estable.

Escenarios de evaluacién econdmica

Con el motivo de visualizar los flujos de dinero con las ventas proyectadas en el apartado
de proyeccion de mercado, y asi poder visualizar cuando se esperaria ver el retorno del
dinero, se utilizaron 3 escenarios de evaluacion econémica. Se considerd un escenario
optimista donde las ventas serian mayores a las esperadas. Escenario pesimista, donde las
ventas son menores y Escenario realista, donde las proyecciones de ventas de la
plataforma son acordes a la proyeccion realizada. Para cada calculo se evalUan las ventas
anuales (servicio contratado por 12 meses), menos los costos fijos y variables, con una

estimacion de 4 afios.

Criterios de evaluacion econémica
Para la evaluacion econdmica se utilizo el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de
Retorno (TIR) que son los métodos méas usados para evaluar la rentabilidad de una

inversion, donde el VAN se implementa la siguiente formula:

F -z
VAN = —I,+ Z?zl(H—‘k)t(ecuauon 2)

En donde:

F;: son los flujos de dinero en cada periodo t.
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I,: es la inversion realizada en el momento inicial.
n:es el nimero de periodos de tiempo.

k: es el tipo de descuento o tipo de interés exigido a la inversion.

Los criterios de uso del VAN son si los valores del VAN > 0 el proyecto tendré beneficios
y genera valor por lo que el proyecto es rentable y deberia ser aceptado. En el caso de que

el VAN sea negativo, el proyecto deberia ser rechazado.

Por otra parte, para apoyar la evaluacion econdmica del proyecto fue aplicada la TIR, que
es la tasa que hace que el VAN sea igual a cero. Esto quiere decir que es el maximo
beneficio que puede sacar un inversionista del flujo de caja de una inversién, y en general
se utiliza el criterio de que, si la TIR es menor a la tasa esperada por el inversionista, el
proyecto no deberia ser financiado, dicha tasa minima seria la tasa de descuento, pero en
muchas ocasiones las tasas esperadas son exigidas por las empresas. Para el célculo de la
TIR basta con usar la misma ecuacién 2. Hacer que VAN tienda a 0 y despejar el valor t

de la ecuacion.
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CAPITULO 3

IDENTIFICACION Y SELECCION DEL MERCADO

3.1. Perfil del Cliente

La empresa ya realizd una venta exitosa de la plataforma Anzen a FLSmidth division
mantenimiento en mineria, donde esta actualmente implementada y en funcionamiento.
Por lo tanto, se tomard el perfil de esta empresa para la base de la segmentacion de clientes,
para esto debemos definir.

3.2. ;Quién es FLSmidth?

(FLSmidth, s.f.) Se define como un proveedor de servicios de mantenimiento que “brinda
productividad sustentable a las industrias globales de la mineria y el cemento. Como
proveedor lider de soluciones de ingenieria, equipos y servicios, mejoramos el
rendimiento de su planta, apoyamos la reduccion de costos y disminucion del impacto

medioambiental de las operaciones.” De modo que se puede destacar a FLSmidth como:
e Empresa Trasnacional

Servicios al area de la mineria

e Con una gran cantidad de personal trabajando en distintas areas
e Integrando productos innovadores en sus procesos

e Con la necesidad de tener un software ERP para gestionar y controlar sus procesos

de mantenimientos
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3.3. Mapa de Empatia

3.3.1. ¢ Qué dicen los clientes?

Segun la opinién recopilada por Barrientos (2021)! plantea que los procesos de
mantencion industrial en la mineria no han cambiado de hace 20 afios, méas observa que
poco a poco las empresas estan integrando nuevas tecnologias, opinién que comparte Luis
Benavente?. Por otro lado, la informacion es corroborada por Consejo de Competencias
(2018), donde exponen que actualmente el 83% de los procesos son operados
manualmente, un 13% esta automatizado y un 4% es tele-operado, proyectando que a
mediano plazo se espera tener un 48% de los procesos automatizados y un 10%tele-

operado.

3.3.2. ¢ Qué hacen los Clientes?

Los clientes realizan diversas actividades administrativas y operativas entre ellas:
e Licitan los contratos de mantenimiento industrial.
e Programan la gestion de los trabajos a realizar.

e Corroboran que los trabajadores cumplan con las medidas de seguridad necesarias

para realizar el trabajo.

e Realizan el trabajo solicitado, en los tiempos establecidos por el contrato,

procurando no atrasarse con los tiempos ni tener accidentes laborales.
e Verifica que todos los trabajos cumplen los objetivos planteados en el contrato.

e Entregan el trabajo terminado, ya que se gestionan todos los procesos y tiempos
de manera Optima para no tener retrasos, o programar de manera dptima los

trabajos de mantenimiento.

!Barrientos (2021). Gerente Chileno de Mantenimiento Minero.
2 Luis Benavente (2021).
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3.3.3. {Que sienten los clientes?
Si bien, es una pregunta un poco dificil de responder, nos tenemos que enfocar en las

emociones de los clientes, cuales son sus dolores y felicidades.

Por la parte de las felicidades, el terminar un trabajo con holguras de tiempo y con una
excelente calidad; por el lado de los temores, es que finalicen los contratos con las
compafiias mineras debido a entregar un mal servicio, ya que muchas de estas empresas

de servicios de mantenimiento son externas a la empresa.

Por ultimo, Barrientos (2021) expone que la mineria es una industria muy tradicional
donde muchos proyectos pueden ser criticados y rechazados sin ser aplicados en fase de

pruebas.

3.3.4. ; Qué piensan los clientes?

Como expone (Luis Benavente, 2021): piensa que los procesos en el rubro de
mantenimiento pueden ser optimizados implementando el mantenimiento predictivo en
vez de un mantenimiento preventivo, permitiendo optimizar los programas de

mantenimiento y ahorrar costos en mantenimientos inatiles.

Por otro lado, Barrientos (2021)* propone que uno de los primeros pasos en procesos mas
eficientes es la digitalizacion total de los procesos ya que muchos de ellos actualmente se
gestionan mediante papel y las firmas de estas que demora una cantidad de tiempo en
gestionarse, ademas de que implementar softwares de gestion podria mejorar la eficiencia
entre un 4% y un 7%, reducir los costos de mantenimiento en un 10% y mejorar el control

de la produccidn entre un 5% y un 8% en costos.

Se puede observar que el mercado de la gestion de mantenimiento no esta muy explotado,
identificando oportunidades de desarrollo de plataformas de gestion especializadas para

el rubro.

3 Gerente Chileno de Mantenimiento Minero.
4 Gerente general Luis Benavente Ingeben LTDA.
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3.4. Tamano del Mercado

Primeramente, para identificar el mercado al que se apunta, siendo las palabras claves
Enterprise Resource Planning (ERP), mantenimiento industrial y mineria, siendo ERP el

mercado de partida en investigar, y mantenimiento industrial el area y mineria el sector.

3.4.1. Oferta de software ERP

Actualmente existen miles de softwares empresariales de planeacion de recursos, entre
los mas conocidos SAP, Oracle, Defontana, Softland y muchos otras mas. Para tener una
nocion del mercado de las ERP se estima que para el afio 2022 la facturacion alcanzara la
cifra de 96.041 millones de délares (Fernadéz, 2020), destacando que los softwares no
solo se pueden vender en un solo pais si no puede ser escalable y ser internacional, mas
siguiendo en el mercado chileno el 77% de las grandes empresas y un 22% de las pymes
chilenas implementan sistemas ERP en sus procesos de gestién (Division Politica
Comercial e Industrial, 2020) tomando en cuenta que la tecnologia es un elemento
importante para la competencias entre las empresas. Se espera que esta cifra aumente en

los proximos afios.

3.4.1.1. Competencia Software de gestién de mantenimiento

El mercado actual tiene varios competidores, segun cifras de (Capterra, s.f.) hay 520
Softwares de gestién de mantenimiento siendo los principales Fracttal, Odoo y Protecnus,

los cuales realizaremos una comparacion entre estos y la solucién que ofrece ANZEN.

Fracttal

Es una plataforma enfocada la gestion del mantenimiento industrial abarcando diferentes
industrias, ofrece la implementacion de dispositivos de control (Fracttal x) que monitorea
temperaturas y horas de uso de un equipo, y un sistema de predicciones. Por otro lado,
ANZEN estd mas especializado en la mineria, conociendo bien los requerimientos del

rubro.
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Odoo

Es una empresa que posee distintos mddulos, no solo en mantenimiento industrial si no
en ventas, contabilidad y operaciones, especializandose poco con los clientes, mas ofrece
la ventaja de ser un software de codigo abierto para que los usuarios puedan modificar el
software a su gusto, si con la desventaja de que se necesita personal capacitado para
instalar y modificar el software en la empresa. Como ventaja por parte de ANZEN, el
servicio que ofrece la empresa al instalar el producto y hacer el seguimiento de que el
personal que maneja la plataforma estéa bien capacitado para operar la app, crea una ventaja
frente a Odoo, ademaés de su especializacion en mantenimiento industrial y su entrega de

gréficos para analisis en tiempo real.

Protecnus

Est4 la empresa Protecnus que ofrece un software ERP enfocado en el mantenimiento
industrial también con un sistema de comunicacion rapida, mas no posee una app
certificada para teléfonos, tampoco un area de andlisis en tiempo real. Por ultimo no esta

especializada en el area de la mineria.

3.4.2. Empresas mineras en Chile

Segun cifras del servicio de Impuestos Internos (Sll), existen aproximadamente 5.195
empresas dedicadas al rubro de la mineria y mas de 4500 empresas con méas de 100
trabajadores informados, dando asi un prometedor mercado. Eso es sin considerar la
cantidad de empresas dedicadas al mantenimiento de equipos en la mineria y solo

analizando el mercado chileno y no latino americano.
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3.4.3. Mantenimiento industrial y la mineria

El (Equipo Desarrollo Humano Fundacion Chile, 2021) realizé una encuesta el 2020
donde se entrevistaron a 19.163 trabajadores de 173 empresas, donde 3.347 de los
trabajadores pertenecen al &rea de mantenimiento distribuidos en las areas productivas de
logistica, construccion, mineria, metalmecanica, manufactura, energia, agricultura u otras

actividades como se muestra en la figura siguiente:

35.0%
30.0%
25.0%

20.0%

15.0%

10.0%

11, i
i =

? S @ ? & > & ©
& ° & oS S 3 & S
N @ O 2 S & X R
N (@) Q& <</(\ .O .
RE AR &
O(\L) 'b\& 'b(\ v?o ’b("
¢ @é \ &
&

B Fuerza laboral de mantenimiento segun sector econémico de la empresa

Figura 1. Fuerza laboral de mantenimiento segun sector econémico de la empresa

Fuente: (Equipo Desarrollo Humano Fundacion Chile, 2021)

Se puede observar en la figura 3.1 que la mineria se encuentra en el tercer lugar en cuanto
a la fuerza laboral en mantenimiento, siendo un sector productivo atractivo para ofertar
herramientas de apoyo al mantenimiento. También se identifican otras areas atractivas en
cantidad de fuerza laboral en mantenimiento como lo son las areas de logistica y

construccioén.

Por otro lado, FLSmidth es una empresa que presta servicios de mantenimiento, y en el
mismo estudio se pueden encontrar datos de las empresas prestadoras de servicio de

mantenimiento, segun sector econdmico y se relaciona con el 48% de las empresas con
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personal en el area de mantenimiento. (Ley de Transformacion Digital del Estado, 2019)

18.0%
16.0%
14.0%
12.0%

10.0%
8.0%
6.0%
4.0%
0.0%

o ] > 2 > > > >
) &2 RS , (\\ L N & & \,@‘ Oo & &
& & B S £ & N\ S S R >
N\ N & & X % © RY & Re
N &,’Z} %+ & VQO S
C e P N\ &
J N &
S Q)
.\‘OQ
RO
<
o
&

Figura 2. Empresas Prestadoras de servicio de mantenimiento Industrial

Fuente: (Equipo Desarrollo Humano Fundacion Chile, 2021)

Se puede observar en la Figura 2 que, el rubro de la mineria es donde mas empresas de
servicio participan, corroborando que los servicios de mantencion industrial dedicadas a
la mineria tienen un nicho importante, dejando como posibles mercados alternativos el

area de la construccion y metalmecanica.

3.5. Tendencias del mercado de Tecnologias

De primera mano, se puede observar que la industria esta tendiendo a implementacion de
herramientas de la industria 4.0 siendo asi, un 42,9% de las empresas afirman que estan
“preparadas/ muy preparadas” para desarrollar un plan o estrategia para la transformacion
tecnologica, un 49,4% afirma estar “algo preparada”, y solo un 7,7% “nada preparada”

(Equipo Desarrollo Humano Fundacién Chile, 2021).

Por otro lado, el estudio destaca la temporalidad del impacto de la transformacion digital
en las empresas, siendo que en el area de mantenimiento industrial un 43,3% esta

implementando estas tecnologias, un 30,5% predice que estaran implementando de 1 a 3
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afios mas, un 18,3% afirma que implementaria entre 3 a 5 afios y por Gltimo un 7,9% dice
que implementara de 5 afios 0 mas. Claramente el cambio esta ocurriendo y las empresas
que no implementen dichas tecnologias, seran opacadas por las que implementaron de la

forma mas eficiente dichas tecnologias, dado que claramente es una ventaja competitiva.

Cuando se habla de implementar cambios tecnoldgicos relacionados con la industria 4.0,
se refiere a varias tecnologias tales como, robotica, ciberseguridad, realidad aumentada,

inteligencia artificial, cloud computing, e internet de las cosas (sensores).
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Figura 3. Implementacion de tecnologias en la industria.

Fuente: (Equipo Desarrollo Humano Fundacion Chile, 2021)

Se puede observar que las areas mas exploradas son Ciberseguridad y Cloud computing
siendo estas los términos mas conocidos en las industrias. La tecnologia mas aplicada es
Cloud computing, donde hay un 64% del mercado que esta dispuesto a implementar dicha
tecnologia en sus procesos, y un 62,4% de este mercado esta incorporando la tecnologia,
siendo un 37,6% de clientes que no los satisface la oferta actual.

Por otro lado, se observa que la tecnologia de ciber seguridad hay un 72,2% las empresas

que tienen servicios de mantenimiento y que estan implementando la tecnologia con un
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42,9% de la demanda cubierta por la oferta, dejando un alto margen de empresas que
desean implementar ciber seguridad en sus procesos. Por Gltimo, los altos porcentajes de
desinterés por las otras tecnologias pueden demostrar que hay un alto desconocimiento en
dichas materias, 0 bien, todavia no hay formas de implementar esas tecnologias en el
mercado. De igual manera se corrobora en la entrevista que se realizd al experto en
mantenimiento, donde él aclaraba que, si bien, conocia los términos de las tecnologias
mencionadas, desconocia formas de implementacion y empresas que ofrecian servicios

con estas caracteristicas.

3.6. Analisis Externo

Un aspecto clave en un estudio de mercado, es analizar el entorno de la empresa, de modo
tal que la empresa conozca los espacios de oportunidades y las amenazas que puede
afrontar, asi se pueden enfocar los recursos de manera eficiente. Para efectos de este
informe, se utilizaron 2 herramientas de andlisis, un analisis PEST, para los aspectos
indirectos con laempresa y el analisis de las 5 fuerzas de Porter, para aspectos que afecten

directamente a la empresa.

3.6.1. Anadlisis PEST
Se considera que el analisis PEST, es una herramienta clave para este informe dado que
se realizo la investigacion de las distintas aristas, abriendo la perspectiva de la empresa y

le proporciono nuevas oportunidades que no habian tomado en cuenta.
Politico

En el aspecto politico en Chile, hay varios aspectos donde favorece a la empresa, estan la
politica de mineria sustentable, programas de eficiencia energética, incentivos para el
desarrollo de productos innovadores, y la (Ley de Transformacion Digital del Estado,
2019).

Hoy en dia por parte de la plataforma chileconvencion.cl se estd promoviendo la Ley

20.654 (2022) “por una mineria sustentable para Chile: comprometida con sus habitantes,
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sus territorios, el medio ambiente y los desafios del cambio climatico” donde la iniciativa
propone dar el poder al Estado para el manejo de la extraccion de minerales, el cual debe
encargarse de velar para que las concesiones de extraccion cumplan con los estandares de
seguridad y sostenibilidad para sus trabajadores y el entorno, siendo una propuesta que
obliga a las empresas mineras a implementar tecnologias que puedan gestionar la
seguridad y garantizar una extraccion de mineral sustentable, siendo lo Gltimo minimizar

el impacto ambiental y optimizar la calidad de la meteria prima.

Respecto a la eficiencia energética, se destaca (Ley de Eficiencia Energética, 2021). Que
busca hacer el uso racional y eficiente, de todos los consumos energéticos del pais. Con
el objetivo de reducir la intensidad energética en un 10% para el 2030 respecto al 2019;
para esto en las grandes empresas se obliga a implementar un sistema de gestion de la
energia, el cual serd fiscalizado por La Superintendencia de Energiay Combustible (SEC),
siendo una oportunidad para aquellas empresas que tengan sistemas de gestion que

minimicen el consumo energético.

Por otro lado, la direcciéon del gobierno de Chile es el incentivo de la creacion de la
investigacion, innovacion y desarrollo de productos y empresas en Chile, creando politicas
que promueven este tipo de proyectos tales como los fondos concursables de la
Corporacion de Fomento de la Produccion (CORFO). También el incentivo fiscal de la
(ley 1+D, s.f.), donde se ofrece un incentivo bajando los montos de pago de impuestos
para financiar investigacion y desarrollo de la empresa, esto incentiva a empresas como
SENSUS para generar nuevas herramientas, y poder competir con otros softwares a nivel
mundial. (Ley de Transformacién Digital del Estado, 2019). De transformacion digital en
los organismos administrativos del estado chileno, la cual promueve reducir el consumo
de papel, hacer mas facil el acceso a la informacion, y mayor seguridad de los documentos,

por ende, serd una oportunidad para las empresas de cloud computing y andlisis de datos.

Econdémico

Desde el punto de vista economico, Chile desde el 2019 ha tenido una serie de eventos
que han afectado la economia en el pais. Primeramente, el estallido social, luego la

pandemia. Ademas, la economia chilena, se ha visto afectada por la incertidumbre politica,
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producto del proceso constituyente, que hace que los inversionistas no inviertan en Chile,
mientras el pais se estabilice politicamente. Estas condiciones generan inestabilidad
econdémica. Sin embargo, para las empresas digitales, el efecto de la pandemia fue en
sentido inverso ya que la demanda de plataformas digitales, aumentaron
significativamente. Por ello, ANZEN al ser una plataforma digital puede aprovechar del
apogeo de esta alza en la demanda de plataformas digitales.

Social

La sociedad se ha visto involucrada en un acelerado avance en las tecnologias de
comunicacion e informacién. Cada dia las personas en el pais se han acostumbrado a
depender de dispositivos digitales y adaptarse facilmente a nuevos softwares en ocasiones
exigiendo integrar mas tecnologias en su vida cotidiana. Por ello, la plataforma puede
facilmente entrar al mercado ya que no afecta negativamente en las personas. Pero se debe
destacar que la sociedad cada dia se esta acostumbrando a un paso acelerado de
actualizaciones. Por ende, la plataforma tiene que estar en un proceso constante de

actualizacion.

Tecnologico

En materia tecnoldgica, se puede observar el desarrollo de nuevas tecnologias y Chile, al
ser un pais abierto globalmente, estas no solo provienen del territorio nacional y el mismo
hecho de que estemos viviendo la industria 4.0 destaca que Chile es un pais en direccién

a las nuevas tecnologias.

Como resumen del analisis, podemos encontrar espacios de oportunidad frente a las
tendencias del pais, y si bien la tendencia es claray esta alineada con la propuesta solucion
que ofrece ANZEN, la empresa debe ir a la par con la actualizacién de estos temas, ya

que las oportunidades pueden cambiar con los afios.

Segun Subtel (2021), el porcentaje de hogares que declara tener acceso propio y pagado a
internet llega al 87,4% de los hogares a nivel total. EI 87,4% de los hogares que declaran

tener acceso propio y pagado a internet, se descompone en:
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e Hogares que so6lo tienen conexiones maviles: 29,6% [pasa a ser el principal modo

de acceso a Internet en los hogares].
e Hogares que sélo tienen conexiones fijas: 28,9%.
e Hogares que tienen tanto conexiones fijas como moviles: 27,2%.
3.7. Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Se analizaron las amenazas que podrian afectar a la empresa y plataforma que se estaria

ofreciendo, donde se detectaron las barreras 0 amenazas que puedan afectar a la empresa.

3.7.1. Poder de negociacion de los Clientes

En el punto 3.1. Perfil del Cliente definimos el perfil de cliente, y segmentamos el
mercado, méas el poder que los clientes tienen sobre la empresa es Alto, dado que hay
muchas otras herramientas en el mercado, esto baja el poder de negociacion de la empresa

ante los clientes y mas en el escenario actual donde la empresa solo tiene un cliente.

Por otro lado, el sector de mercado que apunta la empresa son las grandes y medianas
empresas mineras aproximadamente 4500 empresas, siendo un aspecto negativo que estas
empresas requieren de grandes contratos y la gestion de estos puede demorarse bastante

tiempo ya que deben ser aprobados por una larga burocracias.

Como aspectos positivos, la herramienta no es el producto principal de la empresa, ya que
tiene otros productos. Por otro lado, la herramienta es completamente escalable a otros

mercados sin implementar un gran desarrollo detras de esta.

3.7.2. Poder de negociacion de los Proveedores

Respecto a los proveedores, la empresa no esta dedicada al desarrollo de software asi que
podemos decir que un proveedor son los desarrolladores de software. ElI mercado de
empresas desarrolladoras de software es bastante extenso siendo las mas conocidas Top
Devz, Addepto, Azilen y Botscrew, mas es un tema que esta cerrado con un proveedor el
cual es Smartdici, dado que la herramienta ANZEN esta ideada por las 2 empresas, siendo
propiedad de las dos empresas, restringiendo los poderes de negociacion con otras
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empresas Yy el poder de negociacion con los proveedores es ALTO, porque existe alta

dependencia del software para insumos del mismo.

3.7.3. Amenaza de nuevos sustitutos

Actualmente se pueden reconocer 3 sustitutos del producto. Implementar estos sustitutos
es dificil, ya que los sustitutos son Un sistema analogo, desarrollo software propio o
adaptar una ERP no especializada, estas 3 maneras tienen sus pros y sus contras los cuales

veremos a continuacion:

Sistema analogo: es el sistema més basico usado en pequefias y microempresas, las cuales
constan de una persona que programa la gestion de los mantenimientos manualmente
(documentos Excel o hojas de papel), y se comunica mediante teléfono, correo, o redes
sociales, como sustituto es un sistema simple y primitivo con una muy baja probabilidad

de amenaza dado que el producto ofrece un mejor sistema.

Desarrollo software propio: una opcion también es pedir al departamento de Tl de la
empresa o contratar un equipo de desarrolladores para crear una plataforma propia que
cumpla con las funciones que presta una ERP en mantenimiento, con la ventaja de que
sera unico para laempresay este disefiado a la medida de los requerimientos de la empresa
y como factor en contra es su alto costo de desarrollo y mantencién, como un elemento
sustituto tiene una probabilidad baja de amenaza, dado los costos monetarios y de tiempo

que implica el desarrollo de esta plataforma.

Adaptar ERP no especializada: por otro lado se tiene la opcion de adaptar otro sistema de
gestion al area de mantenimiento industrial, si bien este punto lo volveremos a tocar en el
ingreso de nuevos competidores, puede ser tentador para las empresas pedir a su proveedor
de planeacion de recursos, adaptar la herramienta que poseen a la gestion de
mantenimiento industrial, en este caso depende del cliente, el vendedor y los costos que
implican adaptar la herramienta, en general las empresas proveedoras de ERP se
especializan en un solo nicho, méas pueden tener la capacidad de adaptarse, y generar
nuevos negocios. El adaptar la plataforma a un rubro que no esté especializado puede
ocasionar fallas en la implementacién o el software, por ende, tiene un nivel de amenaza

medio.
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3.7.4. Rivalidad entre competidores

Actualmente existen mas de 520 soluciones en mantenimiento industrial, cada una de estas
ofrece una propuesta de valor distintas, siendo los elementos de mayor valor en la
competencia la trayectoria de las empresas, los rubros especializados, y los clientes que
manejan, esto da a entender que el mercado es bastante competitivo con un nivel de
amenaza alto, destacando que muchas de estas empresas ya son bastante grandes y

profesionales en el desarrollo de las tecnologias.

3.7.5. Nuevos competidores

Un nuevo competidor puede ser un proveedor de software especializado en otro rubro y
ser requerido por uno o varios clientes en otro rubro, o bien aprovechar la traccion de la
marca para ingresar en nuevos mercados tales como este, por ejemplo; Odoo y Defontana.
También se encuentran las pequefias empresas (startups) las cuales, si bien no poseen la
traccion de una marca, apuestan por una propuesta de valor Unica implementando

soluciones disruptivas que no estén en el mercado actual por ejemplo KAME ERP.

En resumen, la empresa esta ingresando a un mercado altamente competitivo con altos
niveles de amenazas por parte de la competencia actual y el ingreso de nuevos
competidores. Al ser una empresa nueva se recomienda tener una buena propuesta de

valor.
3.8. Analisis interno

Los factores internos de la empresa, tanto como las ventajas competitivas del producto
que se esta ofreciendo se plantean los andlisis VRIO y FODA, para que la empresa tenga
informacion clara sobre que estrategia seria la mejor para aplicar con respecto a la venta

del producto.

3.8.1. Analisis VRIO
Para analizar el producto con respecto a la posicion que esta en el mercado se realizo el
analisis VRIO donde(Jay Barney, 1991). Destaca cuatro atributos que debe evaluarse el

producto con respecto al mercado, para evaluar si un producto posee una ventaja
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competitiva frente al mercado, para efectos de la investigacion se comparé el producto

con respecto a los otros que se encuentran disponibles en el mercado.

Valioso

Como parte de la busqueda que explique si el producto tiene valor para el cliente, se
entrevistd a Alfonso Lobo® quien indico que la empresa genera valor para los clientes en
su servicio (tomando en cuenta la entrevista que se realizd a 2 clientes), los clientes
indicaron que el valor se encuentra en la flexibilidad de integrar la plataforma, la
capacidad de registrar toda accidn y generar analisis de esta informacidn, aspectos que se

diferencia de la competencia y genera una ventaja competitiva.

Raro

Existen mas de 250 softwares parecidos (no se analizaron en este informe porque no es el
proposito, pero los principales se describieron en la competencia y oferta del servicio); si
bien el software esta protegido en Chile bajo proteccion intelectual, los otros productos
tienen atributos muy parecidos, por lo tanto, no cumple con el atributo de ser un producto

raro.
Imitable

Existe una amplia oferta de plataformas del tipo ERP en el mercado y por ello la
plataforma estudiada posee varios posibles competidores. Se podria generar un proceso
parecido sin violar la propiedad intelectual del cédigo, es bastante factible que sea imitable
el software, destacando el hecho que el programar c6digos no es tan dificil.

Organizacion

En téerminos de la organizacion del producto, ANZEN es un producto ideado por 2

empresas, las cuales se especializan en el desarrollo de software empresarial, presente en

> IMS & QA South América Manager y un experto en el rubro Luis Benavente, Gerente general
IngebenLtda,
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mas de 8 paises de América latina, con més de52 clientes y 8 afios de experiencia en el
mercado de desarrollo de plataformas y por otro lado una empresa especializada en
procesos y sistemas de gestion con mas de 30 clientes, con una trayectoria de 7 afios en el
mercado, que si bien son empresas relativamente nuevas, tienen la validacion de sus

clientes.

La plataforma tiene una ventaja competitiva temporal, esto da a entender que puede tener
bastante fuerza en el mercado, pero la competencia serd una amenaza en un corto plazo,
por ende, puede apuntar a una estrategia de precios y aplicacion de procesos innovadores

cada cierto tiempo.

3.8.2. Analisis FODA

El resultado de la aplicacion de la herramienta de andlisis FODA, para identificar
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas para la plataforma y la organizacion

es el siguiente:

Fortalezas

Las fortalezas de ANZEN son ser un Software de origen chileno, y propio de tal modo
que permite adaptar con facilidad los requerimientos del cliente. La plataforma se
encuentra presente en multiples dispositivos y esta validado en Apple store y Play store.
La interfaz intuitiva y de facil integracion al usuario e integra una seccién de visualizacion
de datos ideal para andlisis rapido. La plataforma permite comunicacion rapida y fluida

entre los usuarios.

Por otro lado, la trayectoria de las empresas SENSUS y SMARDICI, especialistas en el
mercado y rubro minero, destacando los contactos y redes que posee cada empresa para

iniciar nuevos negocios.

Oportunidades
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Primeramente, la plataforma tiene la oportunidad de ingresar al mercado de las ERP en
mantenimiento dado que no ha sido comercializada con anterioridad (en un mercado de
aproximadamente 4500 empresas mineras medianas y grandes con mas de 100
trabajadores con contrato fijo). Por otro lado dado que las empresas tienen mas clientes
con otros productos, al conocer a sus clientes, y conocer los dolores tienen la oportunidad
de abordarlos de mejor manera. Por otro lado, la empresa tiene la oportunidad de
implementar algoritmos de inteligencia artificial que puedan analizar los datos los cuales

puedan predecir de forma mas optimas la programacion de la ERP.

Dado la investigacion de las tendencias del rubro tiene las grandes oportunidades ya que
es un mercado relativamente joven como de integrar otras tecnologias tales como ciber
seguridad, e inteligencia artificial en sus procesos ya que son mercados poco explorados
actualmente, y no solo en el rubro de mantenimiento, ya la plataforma también puede

especializarlas en gestion de seguridad industrial.
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Debilidades

Como debilidades se tiene que la empresa es una Pyme y al entrar en un mercado donde
hay grandes empresas ofreciendo productos a precios bastantes competitivos, implica que
la empresa no sea conocida y las comparfiias mas grandes puedan sacar a ANZEN del

mercado.

Por otro lado, los compradores que son empresas en el rubro de la mineria suelen ser
tradicionalistas y si no ven una empresa con un buen respaldo, no dan el beneficio de
comprarles a las empresas pequefias, (cuestion que esos paradigmas estan cambiando a
través de los afios), como conclusidn una hipétesis para enfrentar este problema seria hacer
una buena camparia de mercado, identificado a los clientes y estar atentos a las jugadas de

las grandes empresas.

Amenazas

Existe la amenaza de un ataque cibernético ya que en un mundo digital todo sistema es
vulnerable, independiente de su grado de seguridad. Ademas, la empresa tiene las
constantes amenazas por parte del mercado al cual pertenecen, y como vimos en los
analisis anteriores, es un mercado muy competitivo donde tienen que evaluar siempre a
la competencia y los nuevos participantes, asi tienen que generar un nivel de fidelizacion

con sus clientes actuales y tener una buena camparia de mercado para generar mas clientes.
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CAPITULO 4

MODELO DE NEGOCIO

Uno de los objetivos requeridos por la empresa es el disefio del modelo de negocios de la

plataforma ya que actualmente no poseen uno. Para ello, se analizo la propuesta de valor

y el modelo de negocios por medio del lienzo CANVAS.

4.1. Lienzo de propuesta de valor

Cliente Producto

Cumplir con el cliente con un Proceso de gestion

servicio de calidad mas rapido y

-Nuevos contratos eficiente. Genera

_ -Integrar procesos mas Creadores de | més ganancias
Ganancias o )

eficientes ganancias | porque se pueden
realizan méas
procesos a un menor
costo.

Multas por retraso Optimizacion de

Perdida de clientes o tiempo en gestion

Dolores _ _ aliviadores

tiempos muertos de capital del programa de

humano. mantenimiento

Creacion de programa de Un software ERP

mantenimiento ideal para la gestion

) productos y o
Trabajos | Mantener el control y el . de mantenimiento
o servicio
seguimiento del programa.
Gestion de personal en terreno

Tabla 1. Lienzo de propuesta de valor

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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Uno de los aspectos fundamentales en los negocios es el valor que el negocio entrega al
cliente. El gran desafio para las empresas es entregar el valor correcto para el cliente
objetivo, para ello se extraen los atributos predominantes el cliente objetivo Desarrollados

en el punto
3.3. Mapa de Empatia, compararlos con el valor que entrega el producto.

Del mapa de empatia se puede ver que la propuesta de valor de ANZEN es un software
con una interfaz intuitiva y facil de usar, que ofrece a los usuarios una comunicacion
fluida, que empodera a los usuarios para gestionar y controlar los procesos de
mantenimiento, con un sistema de registro y visualizacion de los datos que facilita el
andlisis de los datos y agiliza la toma de decisiones, ademas de ofrecer un servicio técnico

rapido.

4.2. Modelo de negocios

Después de segmentar los clientes e identificar lo que valoran, procedemos a elaborar el

modelo de negocios de ANZEN:

Segmento clientes: El segmento de clientes en primera instancia son empresas
especializadas en mantenimiento o con un departamento en mantenimiento, relacionadas
en el rubro de mineria, con mas de 100 personas, que tengan operaciones en terreno con

varios grupos de trabajo.

Propuesta de valor: La plataforma ANZEN es una plataforma que se adapta a la
clientela especializada en la gestion administrativa del mantenimiento industrial

ofreciendo:

e Integrar una plataforma de gestion disefiada para cada cliente con precios

economicos.
e Asignar y notificar trabajos en segundos (ahorrando tiempos muertos).

e Una app movil con interfaz intuitiva, entregando notificaciones en tiempo real e

interactuar con los otros usuarios mediante el chat.

e Autonomiay control para los usuarios de diferentes roles.
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e Sistema de reportaria ajustada al cliente y con asesoria de profesionales.

e Registrar todos los datos posibles para cruzar informacion y generar nuevos

analisis.

Canales: se va a contactar a los posibles clientes via telefénica, correo y LinkedIn.
programando reuniones presenciales o digitales para conversar sobre el producto que se

ofrece y como podria apoyarle en la gestion del mantenimiento.

Relacion con los clientes: Si bien, el cliente final son las empresas, se debe destacar

que hay distintas relaciones, tanto como cliente y usuario, mas los puntos a destacar son:

e Presentar una reunion consultiva que escuche los requerimientos del cliente y

asesorarlo de mejor forma, presentando una propuesta que se acomode al cliente.
e Entregar un soporte tanto técnico como de asesoria durante el uso del producto.

e Mantener un contacto frecuente con prospectos y clientes de actualizaciones de la

plataforma.

Fuentes de ingreso: Mediante la instalacion de la plataforma en la empresa desde 80

UF y el contrato de servicio desde 36 UF mensuales precios sin IVA.
Recurso Claves:

e Dispositivos con acceso a internet tales como: desktop, notebooks, tabletas,

smartphone (con sistema 10S y Android).
e Contar con servicio de plan de internet estable.

e Google Cloud Platform donde se encontrard alojado las bases de datos de la

plataforma.

e Servicio de Google adds para difundir la plataforma por las busquedas en internet.
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Actividades claves:

e Elegir la una buena estrategia en campafia de Google adds.
e Una buena prospeccion de clientes.

e Concretar una reunién consultiva con el cliente para escuchar los requerimientos

de cada uno de estos y encajar con los servicios de la plataforma.
e Disefiar una propuesta acorde al presupuesto y exigencias del cliente.
e Lograr un excelente proceso de instalacion y capacitacion del producto.
e Entregar un servicio de soporte rapido y eficiente.
e Mantener en constante desarrollo de la plataforma.
e Mantener el estandar de seguridad de manejo de datos confidenciales.
e Proceso de facturacion eficiente.
Socios claves:

Dispositivos con acceso a internet tales como: desktop, notebooks, tabletas, smartphone

(con sistema I0OS y Android).

Smartdici empresa creadores de software, quienes desarrollaron la arquitectura de la
plataforma online y las apps en Play Store y App Store. -Google Cloud Platform, empresa
encargada de alojar los datos y servidores de la plataforma.

PLANBIZ, empresa de Outsourcing en Negocios B2B encargada de prospectar clientes.
Apple, empresa encargada de publicar la app ANZEN 10S.

Google Play, empresa encargada de publicar la app ANZEN Android.

Estructura de costos: en laestructura de costos estan los costos fijos de las empresas

tanto como el contrato del personal de atencién al cliente los vendedores y los proveedores

de servicios tecnologicos como hosting y dominios. Por otro lado, los costos variables son
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los desarrolladores que modifican la plataforma a los clientes, el personal que capacita a
los clientes para integrar la plataforma a la empresa, para mas informacion de costos 6.2.

Estimacion de Costos.
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CAPITULO5

ESTRATEGIA DE MARKETING

Como expone Staton (2007), en la planeacién estratégica de marketing, las estrategias del
plan anual deben indicar qué mercados meta se van a satisfacer mediante una combinacion

de producto, precio, distribucion y promocion.

Cabe destacar, que este método ha ido evolucionando a través del tiempo e integrando
nuevas aristas tales como proceso y personas, logrando una estrategia mas robusta, mas

para aplicar dicho analisis se necesita la integracion de otras divisiones de la compafiia.

5.1. Producto

ANZEN es una herramienta de sistemas de gestion de mantenimiento ERP con el cual
cuenta con una plataforma en linea capaz de adaptarse a las exigencias del cliente donde
se pueden programar las distintas tareas, ingresar los resultados en la plataforma, hacer
seguimiento del progreso de las tareas y mostrar distintos resultados de KPI'S en tiempo

real.

5.2. Precio

El precio de implementar esta plataforma esta dividido en dos partes, Instalacién y
servicio mensual, y son precios variables con distintos criterios. Por un lado, el
levantamiento de procesos, el disefio a peticion del cliente y la capacitacion y la
implementacién, de hasta 150 usuarios (después de 150 usuarios se cobrar un cargo
adicional por cada dia trabajado), siendo el precio base de instalacién 80 UF. Por el lado
de servicio de soporte mensual van variando segun la cantidad de personas que ocuparan
la plataforma y los servicios extras de los profesionales. Su precio base esta desde las 38
UF por 50 usuarios y aumenta cada 50 usuarios por 12 UF siendo un precio acorde al
mercado. Cabe destacar que la venta es por medio de contratos con un plazo minimo de 1

afo.
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5.3. Plaza

La plataforma es netamente online, y se puede ingresar desde cualquier dispositivo con
internet (notebooks, Tablet, Smartphone, computador de escritorio), ademas cuenta con el
desarrollo de aplicaciones tanto en teléfonos Android y Apple, donde los usuarios (segun

su jerarquia) pueden realizar la toma de fotos e ingresar al chat online.
5.4. Promocion

Se propone generar una fuerte campafia de difusién e la plataforma, donde la estrategia
de promocion sera de ofrecer reuniones de demostracion gratis, ofreciendo, escuchando
al cliente y brindar una pequefia asesoria gratis. Por otro lado, se promocionara en
secuencia, primeramente, por las redes de contactos que tienen SESUS y SMARDICI, con
el objetivo de agendar una reunion con el encargado en el éarea de gestion de
mantenimiento de la empresa. Posteriormente, se propone contratar una empresa
especialista en ventas que prospectara todas las empresas del rubro de mantenimiento en

mineria, y por ultimo una campafia en Google adds y promociones en LinkedIn.

5.5. Ovjetive Key Recuse (OKR)

En cuanto a los indicadores para el marketing se us6 una estrategia un poco distinta la cual
fue la de los Ovijetive key Recuse para poder fijar los objetivos que se tendran sobre el
primer afio, definiendo los indicadores claves y que actividades se deben realizar para

lograr el objetivo.

Se realiz6 una reunion con los directivos de la empresa donde se les explico la metodologia
de trabajo con el objetivo de buscar un plan de marketing de ANZEN jError! No se e
ncuentra el origen de la referencia. donde se fijo un objetivo en funcién del mercado,
aunque en la reunién también se expreso por parte de los directivos en implementar otros

proyectos el método.
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Objetivo: Posicionar la marca en el mercado chileno en mineria de las

ERP

Resultado clave Contactar con todo | Conseguir 30 Llegar a realizar
el rubro de reuniones de 10 ventas en el afio
mantenimiento presentacion de

industrial de mineria |propuestas

Iniciativas Prospeccion Contactar con el | Ofrecer
expansiva area de gerencia de | descuentos por

mantenimiento o | cantidad de

en su defecto usuarios y afios de
operaciones. implementacion
Campafia Publicidad Establecer
digital. acuerdos de
servicios
Obtener base de Insistir con los Ofrecer

datos de todo el rubro | contactos que no | promociones con
de mantenimiento tengan respuesta | otros productos de
industrial en mineria la cartera de

Sensus.

Tabla 2. Lienzo OKR
Fuente: Elaboracion propia (2022)

Estos objetivos serdn monitoreados por la empresa semestralmente, en las reuniones de
directivas, de modo tal que puedan ver el avance de los objetivos y poder ajustar el lienzo
a la realidad.

5.6. Pitch de Ventas

Se genero a solicitud de la empresa un Pitch de venta del producto que ese estaria
ofreciendo. Con foco en la informacién que se levanté con anterioridad, se dio como

resultado el siguiente Pitch de venta:
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Uno de los puntos mas importantes en la gestion mantenimiento de equipos industriales,
es la prediccion y control de los tiempos que llevan realizar dichas tareas, muchos de los
cuales para empresas pequerfias se pueden resolver con un simple calculo en una planilla
Excel o un simple cuaderno, pero como se puede hacer con cientos o miles de tareas?, se
pierde el control y aumentan los tiempos en realizar y revisar dichas tareas, para eso se
usan programas costosos llamados ERP los cuales son bastante genéricos y poco flexibles.

En Sensus Consultores y Smartdici, sabemos que se necesita una herramienta disefiada
especialmente para el area de mantenimiento, resultando asi nuestra nueva herramienta
ANZEN especial para la gestion de muchas tareas de mantenimiento en terreno, donde la
plataforma tiene la capacidad de adaptarse a nuestros clientes con una interfaz intuitiva
donde se puede visualizar la informacion en tiempo real donde se puede comunicar
directamente con el personal en terreno, todo es respaldado en la nube, asi optimizando

el control y el tiempo en la realizacion de las tareas de mantenimiento.

Una herramienta ideal para la gestibn de mantenimiento en terreno, de facil
implementacidn, excelente capacidad de adaptarse al usuario, y el respaldo seguro de los

datos en los servidores.
Fin de pitch.

Dicho texto sera usado en conjunto con una presentacion y sera enviado a los clientes y

grabado en video para promocionar por redes sociales.
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CAPITULO6

PREFACTIBILIDAD ECONOMICA Y FINANCIERA

6.1. Estimacion de la Demanda

Como se explica en la metodologia se us6 el método de estimacion de prondstico

visionarios para la demanda:

Prondsticos Visionarios

Para desarrollar el punto se entrevistd a René Contreras Bastidas®, quien indica que hay
muchos factores que pueden influir en una estimacion de venta, como, por ejemplo; el
rubro que se planea ingresar al mercado, la cantidad de recursos que se presupuesta para
las camparias de marketing y el posicionamiento que tiene la empresa en el mercado. Se
realizd una evaluacion considerando los servicios de marketing que ofrece la compafiia
externa ya siendo un promedio de 3 ventas anuales como escenario normal muy parecido
al punto de equilibrio, como escenario pesimista 1 venta y como escenario optimista 6
ventas en el afio, cumpliendo con 2 factores muy importantes, los cuales son tener un
sistema que pueda resolver los problemas y contar con una buena gestion de ventas del

producto.

Por otro lado, como los expone el método se debe corroborar dicha prediccion con
investigacion, ahora en el tamafio del mercado, solo centrado en las industrias mineras en
Chile. Hay aproximadamente 4500 empresas mineras que poseen mas de 100 trabajadores
validando la cantidad de empresas en el mercado. Por otro lado, tenemos que en la
industria minera y méas enfocado en el mantenimiento se espera un crecimiento de la
automatizacion en un 30% de los procesos (Consejo de Competencias , 2018). A nivel
nacional se estima que el area de mantenimiento crecera en un 30,5%(Equipo Desarrollo
Humano Fundacién Chile, 2021).

® Senior Business Advisor en EXTERNYA SPA empresa contratada para la gestion de marketing de otros
productos en Sensus consultores
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En temas de economia el nivel de exportaciones mineras en Chile esta en 14,127 millones
de dolares, siendo el mercado con exportaciones méas grande de chile hasta el momento y
estd en alza (Banco Central de Chile, s.f.). Por otro lado se estima que la competencia
actual es de aproximadamente de 520 empresas de ERP en gestion de
mantenimiento(Capterra, s.f.), con esto podemos corroborar que las cifras realistas de
ventas de 3 software por afio tiene este respaldo.

6.2. Estimacion de Costos

Se estimaron los costos de la implementacion del proyecto con el fin de analizar la

factibilidad econdmica y financiera de sacar el producto al mercado.

6.2.1. Costos Fijos

Para la estimacién de costos fijos, la empresa ya poseia una estimacion preliminar las
cuales comprendian el soporte técnico, la gestion comercial y los costos de administracion
y facturacion, dichos costos no toman en cuenta los costos de arriendos ni costos de
servicios de internet o hosting, dado que en general estos costos ya estan cubiertos por la

empresa y estiman que no son relevantes para los calculos.

Se agregaron los costos de marketing, los cuales seran de prospeccién expansiva, fee de
la agencia de marketing y los anuncios web, dichos costos fueron consultados con el

consultor en marketing Rene Contreras Bastidas.

Costo de prospeccion expansiva: Corresponde al costo del servicio que ofrece la

agencia de marketing por investigar a los posibles clientes objetivos de un rubro en
especial, buscar sus contactos de correos y teléfonos para, luego hacer llegar la
informacion del producto mediante correos o llamados telefonicos. Dicho trabajo se
estima que contactaria con todos los clientes del rubro entre 6 a 12 meses del servicio, por

ende, se espera que al sexto mes dicho costo seria finiquitado del proyecto.

Fee agencia: Aparte de la prospeccion de mercado, la agencia ofrece sus servicios

generales de mercado, ofreciendo un manejo total del area de marketing de la empresa (ya
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gque SENSUS Actualmente no posee un departamento bien constituido) manejando las
cuentas en las redes sociales (LinkedIn, y Google adds) disefiando las imagenes y
publicandolas en las horas mas indicadas para el publico objetivo, adicionalmente de

entregar los reportes de avances de la camparia.

Anuncios: Son los costos de las publicaciones en las plataformas mencionadas
anteriormente, dicho costo fue estimado por la agencia con la recomendacién de usar el
método de Pareto 80/20 aplicando 80% del costo en LinkedIn y el restante en la publicidad

de Google.

Soporte Técnico: Es el costo de contratar una persona capacitada para solucionar

cualquier problema del &rea técnica que tengan los clientes.

Gestion Comercial: Son los costos de la persona que termina en realizar la venta, es

decir la empresa de marketing deriva la venta a esta persona que se encarga de resolver

todas las dudas y concluir las ventas.

Costos de Administracion y Facturacion: Corresponden a todos los costos de

administracion y contabilidad del proyecto. Todos estos costos estan detallados en la
siguiente tabla expresados en Unidad de Fomento (UF)

item UF/mes
Prospeccion expansiva 50
Fee agencia 25
Anuncios 30
Soporte Técnico 30
Gestion Comercial 5
Costos de Administracion y Facturacién 16
Total 156

Tabla 3. Resumen de los costos fijos

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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6.2.2. Costos Variables

Para los costos variables estos corren cuando se realiza una venta del producto, y depende
de los requerimientos de la empresa, los procesos que esta tenga y la cantidad de personal
que debe capacitar. Todos estos costos fueron proporcionados por las empresas Sensus

consultores.

Levantamiento de proceso: Es el costo de llevar un asesor de Sensus para realizar el
levantamiento del proceso, establecer los parametros para proceder con la instalacion de

la plataforma.

Adecuacidén del proceso: Consiste en el trabajo del programador de Smartdici el cual
adecua la plataforma a los procesos levantados previamente por el consulto de Sensus y

las peticiones del cliente.

Capacitacion e implementacién: Son los costos de capacita a los usuarios que van a usar

la plataforma.

Item UF/unidad
Levantamiento de proceso 21
Adecuacion del proceso 22
Capacitacion e implementacion 19
Total 62

Tabla 4. Resumen de los costos variables del proyecto

Fuente: Elaboracion propia (2022)

6.3. Tasa de Descuento

Para calcular la tasa libre de riesgo se ha obtenido mediante la rentabilidad de la tasa de
interés del mercado secundario, bonos en UF en 2 afios, tomando en cuenta las tasas
equivalentes del 2016 a 2021 (Banco Central, 2021), resultando asi una tasa de 0.94% real

anual correspondiente al valor real anual (ver Anexo

Tasas de interés mercado secundario, bonos, en UF (porcentaje)
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|Tasas de interés mercado secundario, bonos, en UF (porcentaje)

)-

Para obtener el rendimiento del mercado (RM) se tomo los valores porcentuales de IPSA

(Banco Central de Chile, s.f.) Tomando en cuenta los valores del 2016 hasta el 2021,

resultando una tasa anual de 4,2%. (ver anexo).

Para el valor del riesgo sistematico de la industria, se obtuvo del sitio web del profesor
(Damodaran, s.f.) Donde hay un listado de betas calculados en la industria norte
americana, y se tomara el valor de la industria de venta de software en sistemas y
aplicaciones teniendo como dato 0,91%, una beta bastante bajo que indica que la
volatibilidad del mercado es bastante estable.

Finalmente, la tasa de descuento para el proyecto seria de 3,9% nominal anual, una tasa
bastante baja considerando que los bancos estan prestando a una tasa de 15% nominal

anual, considerando el calculo la minima tasa de descuento a considerar sera 3,9% anual.

6.4. Flujo de Caja

Con los escenarios planteados en el punto 6.2 donde el escenario pesimista es generar una
venta anual, el realista son 3 ventas anuales y el optimista son 5 ventas anuales, con los
supuestos de que en cada venta se contratan los servicios del plan minimo, sin costos
extras, minimo por un afo, y para construir los flujos de caja se agregara el supuesto que
en los 4 afios que se desea pronosticar, los clientes seguirdn usando la plataforma en los
afios posteriores, es decir que firman un nuevo contrato cada afio solo por el servicio, y
como Ultimo supuesto es que la estimacion de clientes por afio es constante, es decir cada

afio se obtienen nuevos clientes.

Por ultimo, para evaluar la inversion en cada escenario se usaran las herramientas de

evaluacion de inversion Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR).

Escenario pesimista: Cémo podemos ver en la Tabla que sigue el escenario pesimista

el valor actual neto con una tasa de 30% ( es la tasa impuesta por la empresa )es negativo
de $-5,765.16 (UF) esto se debe a que la inversion no se puede recuperar en un corto

periodo de tiempo, ya que los costos son mas altos de las ventas, y por el valor de la tasa
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interna de retorno, no se logré obtener un resultado ya que al no haber ganancias en los 4

afios no hay retorno de capital, es decir daria porcentajes negativos, (ver anexo Flujo de

caja escenario pesimista )

Afo 0 1 2 g 4
Flujo de caja neto
(UF) -1634 -1098 -1440 -1626 -1056
TIR VAN (UF)| $-5,765.16

Tabla 5. Resumen de flujo de caja escenario pesimista

Fuente: Elaboracion propia (2022)

Escenario Realista: como podemos (ver en la Tabla 6). El escenario realista es mucho

mas favorable, ya que se pueden prescribir ganancias a partir del segundo afio de ventas

de la plataforma, para el Valor Actual Neto se usé un 30% de tasa de descuento, siendo
una valorizaciéon de la inversion en 1,320,03 UF es decir $40,789.019 (CLP) estos

beneficios se generan extra de la tasa de 30% anual exigido por la empresa. Por el lado de

la Tasa Interna de Retorno, tenemos que son 54% la tasa maxima que se le puede exigir

al proyecto. (Ver anexo
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Flujo de caja escenario realista).

Afo 0 1 2 3 4

Flujo de caja neto

(UF) -1758 -150 1068 2586 3954
TIR 54% | VAN (UF) $5,450.10

Tabla 6. Resumen de flujo de caja escenario realista
Fuente: Elaboracion propia (2022)
Escenario optimista: y como escenario optimista tenemos que con una tasa del 30%
el VAN es bastante alto 5,666.10 UF con el retorno de una buena ganancia de casi 4 veces
el valor inicial de la inversion, ademas de que al calcular el TIR podemos ver en la tabla
7 de 117% un porcentaje alto, pero va acorde con respecto a la venta de tecnologia digital,
ya que al no tener tantos costos variables (ver Anexo
Flujo de caja escenario optimista).
Afo 0 1 2 3 4

Flujo de caja neto (UF) -1882 798 3078 5358 7638
TIR 117% | VAN (UF) $5,666,20

Tabla 7. Resumen de flujo de caja escenario optimista
Fuente: Elaboracion propia (2022)

6.5. Fuentes de Financiamiento

Después de hacer todos los calculos en el punto de Tasa de Descuento y analisis en este
informe, también se debe analizar la opcidn financiamiento del proyecto, ya que en
muchas ocasiones las empresas no tienen capital para invertir en estos proyectos y buscan
la manera de que una tercer apersona o entidad aporte el capital para poder desarrollar el

proyecto, con la condicion de retornar el dinero con intereses.

En Chile, existen 3 formas de conseguir capital para invertir en estos proyectos los cuales

son privada ( familia, amigos, o inversionistas que deseen invertir en acciones o prestar
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dinero con un interés fijado entre las 2 partes), publica (fondos concursables impulsados
por el gobierno o entidades que fomentan los emprendimientos), y las entidades bancarias
(los cuales financian bajo un interés fijado por las entidades y por lo general bastante
inflexible con las tasas de interés), para efectos de este trabajo se investigara las opciones

las cuales la empresa tiene, y cudl seria la més indicada para optar.

Primeramente, descartamos la opcion de fondos publicos ya que, actualmente no hay
fondos que la empresa pueda cumplir con los requisitos para postular, ademas de que los

fondos por lo general tardan unos meses en las postulaciones.

6.5.1. Privada

Esta forma de buscar inversion, en general se usan las peticiones de amigos y familiares,
aunque este no es el caso, ya que la empresa cuenta con su propia cartera y puede auto
financiarse, por decision de la empresa aplicaran una estrategia de 50/50 donde
financiaran el 50% de la inversion inicial con capital propio, y el otro porcentaje lo

financiaran mediante crédito bancario.

6.5.2. Bancario

Actualmente la empresa tiene la opcién para postular a un crédito bancario del (La
Administracion y Representacion legal del Fondo de Garantia para Micro y Pequefios
Empresarios (FOGAPE), s.f.)para financiar en su cartera de proyectos, el Banco Estado
determina un préstamo maximo de $100.000.000, el cual tiene un periodo de devolucion
de 48 meses, a una tasa de interés del 0,29% mensual (3,5% anual), con 6 meses de gracia.
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CONCLUSIONES

En la actualidad la herramienta ANZEN esta en una posicion temporalmente laboral, ya
que el mercado no esté saturado y en especial el rubro del mantenimiento industrial, pero
si deben estar en constantes actualizaciones del sistema, para que la competencia no

aniquile la iniciativa de ANZEN.

También se puede concluir que la herramienta puede ser aplicada en otros rubros, tales
como la seguridad industrial, pero al ingresar en otros rubros se debe estudiar bien el
mercado y generar una estrategia especial para dicho rubro ya que, si bien puede parecer

bien la estrategia mostrada en este informe, cada rubro es diferente.

Por el lado de los costos, podemos concluir que en Chile la situacion del estallido social,
mas la pandemia, la incertidumbre que crea la convencidn constituyente, y adicional las
elecciones presidenciales, afectaron muy fuertemente en el mercado chileno, haciendo
que los inversionistas no inviertan, y dado el alto flujo de efectivo en el pais, producto de
los retiros de fondos de pensiones y bonos del estado, causaron una inflacion de mas del
doble del afio pasado( una tasa bastante constante y estable en los afios). Si bien la
inflacion afecta en un escenario realista el proyecto tiene buenas cifras para conseguir la
inversion, por medio de bancos o fondos propios de la empresa, siendo la opcion de pedir
un crédito al banco una de las mejores, ya que se descartan las alternativas de fondos
concursables dado que, de los fondos actuales, no se encuentra ninguno que la empresa

pueda cumplir con los requisitos de postulacion.

Por altimo, se concluye que la empresa mostré un gran interés por la iniciativa de hacer
este estudio, y se espera que puedan implementar en la empresa varios elementos de esta

tesis.

Se recomienda disefiar una version de pruebas para las empresas, al igual que buscar
implementar otras tecnologias a la plataforma, tales como Machine Learning. La
computadora puede ir aprendiendo cada dia méas de los tiempos que tardan las actividades
en realizarse y puede dar como resultado modelos predictivos mas eficientes. Por el lado
de la especializacion, buscar la manera de integrar dispositivos a la plataforma, para que

las lecturas sean mas exactas ya que las personas pueden cometer errores humanos.
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Por las ventas, se recomienda experimentar minimo con 6 meses de campafia para poder
conseguir reuniones con el pablico objetivo, y empezar la busqueda de clientes a partir de
marzo, ya que muchos directivos y gerentes, los meses de enero y febrero se encuentran

de vacaciones y es dificil poder contactar con los clientes.

Recomiendo que los métodos expuestos en esta tesis puedan implementarse en los
procesos de disefio de nuevas plataformas creadas en la empresa.
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Lienzo de Mapa de Empatia
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Lienzo de modelo de negocios
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Tasas de interés mercado secundario, bonos, en UF (porcentaje)

|Tasas de interés mercado secundario, bonos, en UF (porcentaje)

1.Bonos en UF a 2 afios (BCU, BTU)

Periodo 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Enero 0.93 0.82 0.82 1.03 -0.61 -2.55
Febrero 0.81 0.49 0.64 0.93 -0.68 -2.76
Marzo 0.86 0.48 0.72 0.84 -0.83 -2.50
Abril 0.96 0.38 0.77 0.52 -1.02 -2.12
Mayo 0.91 0.46 0.55 0.39 -1.19 -1.43
Junio 0.86 0.57 0.32 0.06 -1.09 -1.22
Julio 0.96 0.77 0.33 -0.02 -1.10 -0.61
Agosto 0.99 0.54 0.65 -0.52 -1.59 -1.20
Septiembre 0.83 0.67 0.76 -0.74 -1.85 -0.56
Octubre 0.96 1.27 0.98 -0.77 -1.92 0.32
Noviembre 1.54 0.99 1.08 -0.20 -2.18 -0.23
Diciembre 1.14 1.14 1.15 -0.46 -2.31
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IPSA

1.IPSA (indice enero 2003=1000)

Periodo 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Enero 0.70 1.16 5.23 5.88 -2.09 2.67
Febrero 0.27 3.82 -4.31 -2.18 -9.83 6.64
Marzo 5.97 9.71 -1.08 -0.53 -15.41 7.10
Abril 1.64 0.24 3.04 -1.37 14.05 -8.68
Mayo -1.68 1.26 -4.48 -4.05 -8.30 -2.60
Junio 1.56 -2.23 -2.82 1.88 8.54 -0.58
Julio 3.04 6.69 2.51 -1.94 1.47 -1.83
Agosto 0.04 1.75 -3.02 -3.38 -6.22 5.63
Septiembre -2.53 3.66 0.25 5.30 -3.45
Octubre 6.84 4.61 -3.39 -6.22 -2.68
Noviembre -1.92 -10.46 0.15 -4.33 13.93
Diciembre -1.33 11.22 -0.13 2.89 3.58
Flujo de caja escenario pesimista

Periodo 0 1 3 4
ingresos 536 992 1448 1904
prospeccion expansiva 50 300 300 300 300
Fee agencia 25 300 300 300 300
anuncios 30 360 360 360 360
Soporte Técnico 30 360 360 360 360
Gestion Comercial 5 60 60 60 60
Costos de Administracion y
Facturacion 16 192 192 192 192
Costo por venta 62 62 62 62
perdida ejercicio anterior 1634 -1098| -1740| -1926
Afo 0 1 3 4
Flujo de caja neto (UF) -1634| -1098 -1740| -1926| -1656
VAN $-
TIR #NUM! (UF) 6,648.30
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Flujo de caja escenario realista

Periodo 0 1 2 3
ingresos 1608 2976 4344 5712
prospeccion expansiva 50 300 300 300 300
Fee agencia 25 300 300 300 300
anuncios 30 360 360 360 360
Soporte Técnico 30 360 360 360 360
Gestion Comercial 5 60 60 60 60
Costos de Administracion y
Facturacion 16 192 192 192 192
Costo por venta 1758 186 186 186 186
perdida ejercicio anterior 1758 -150
Afo 0 1 2 3
Flujo de caja neto (UF) -1758 -150 1068 2586 3954
VAN
TIR 54% | (UF) $5,450.10
Flujo de caja escenario optimista
Periodo 0 1 2 3 4
ingresos 2680 4960 7240 9520
prospeccion expansiva 50 300 300 300 300
Fee agencia 25 300 300 300 300
anuncios 30 360 360 360 360
Soporte Técnico 30 360 360 360 360
Gestion Comercial 5 60 60 60 60
Costos de Administracion y
Facturacion 16 192 192 192 192
Costo por venta 310 310 310 310
1882
Afo 0 1 2 3 4
Flujo de caja neto (UF) -1882 798 3078 5358 7638
VAN
TIR 117% | (UF) $5,666.20
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Resumen

El estudio tuvo como finalidad desarrollar una estrategia de ventas de una plataforma
digital ERP de gestion, mediante un analisis de mercado y un estudio de factibilidad
economica y financiera para ampliar su cobertura de ventas a otros rubros. EI mercado
se enfoco el segmento de cliente, como el mantenimiento industrial en el area de la
mineria. Después de segmentar, se procede a identificar los dolores y alegrias del
cliente mediante un mapa de empatia y lienzo de propuesta de valor. Esta informacion
fue utilizada para elaborar el modelo de negocios mediante la metodologia de lienzo
Canvas.

Se defini6 una estrategia de marketing mediante la metodologia de marketing mix y
las 4P, donde se concluyo que se deben lograr reuniones consultivas con prospectos
de clientes para fidelizarlos y poder ofrecer el producto.

Por ultimo se estimaron los costos de implementar el proyecto, se realizo una
estimacion de demanda por medio de prondsticos visionarios y se asignaron 3
escenarios, los cuales se llego a que se deben vender 3 servicios estandar al afio para
gue el proyecto sea viable en 4 afos.
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