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Resumen

Las pequefias y medianas empresas (PYME) han tomado un papel fundamental y
de gran relevancia para el comportamiento de la economia, comercial e incluso
social en Chile, representando casi el 99% de las empresas que actualmente existen
en el pais y que otorgan empleos al mayor porcentaje de la clase trabajadora del
pais

Al representar el porcentaje mayoritario de las empresas que existen en el pais, es
importante centrarse en la forma en la cual funcionan éste tipo de empresas, la cual
puede variar desde un sistema relativamente funcional y simple hasta una estructura
robusta enfocada a la excelencia operacional y a una estrategia de negocios bien
definida y clara.

En éste contexto, en la actualidad existen una serie de empresas tipo PYME que
desarrollan sus procesos de manera relativamente funcional e ineficiente, que
cuentan con un gran potencial técnico, pero debido a su funcionamiento operacional
basico y poca vision de negocio al futuro, pierden oportunidades de crecimiento.

Para pensar en el crecimiento de una empresa tipo PYME que cuenta con éste tipo
de falencias, el primer paso sera realizar un diagnostico completo de los procesos
con los que actualmente funciona la empresa para posteriormente desarrollar e
implementar un plan estratégico para el crecimiento del negocio de la empresa junto
con la incorporacion de alguna herramienta precisa o técnicas para optimizar sus
procesos operacionales.

Por tanto, el presente documento tiene como objetivo desarrollar un plan estratégico
empresarial y corporativo para una PYME existente en el mercado asociado a la
energia, particularmente electricidad y combustibles, con la finalidad de disefiar una
herramienta basica que sea util para definir la ruta que seguira la empresa en el
mediano plazo para alcanzar metas bien definidas y establecer la manera en la cual
las decisiones incluidas en dicha ruta se transformen en acciones concretas para el
crecimiento sostenible de la empresa en el tiempo.

Para generar el plan estratégico, se ha explorado y estudiado el uso de
herramientas ampliamente utilizadas a nivel corporativo y de gestion, para la
formulacion e implementacién de un plan estratégico corporativo que otorgue los
mecanismos basicos para readecuar los objetivos estratégicos de la empresa que
le permitan crecimiento.



A través del Estado del Arte, se ha desarrollado y vinculado la teoria de cada una
de las herramientas que seran utilizadas para la conformacién y formulacion de un
plan estratégico completo para la empresa, con la implementacién del mismo a partir
de la realidad que vive la empresa en la actualidad.

Posteriormente, a través de la metodologia propuesta en el documento, basada en
las herramientas estudiadas mediante el Estado del Arte de la presente tesina, se
analizan y desarrollaran las brechas que correspondan y que aporten de forma
efectiva en la realizacion de un diagnodstico general respecto de la condicidon actual
de PYME analizada y cuales seran los lineamientos, modificaciones y actividades
que debera desarrollar la empresa, para poder cubrirlas y readecuarlas a fin de
otorgar un potencial crecimiento sustentables de la empresa, al corto y mediano
plazo, mediante un proyecto estratégico concreto.

Finalmente, a partir de lo indicado anteriormente, se emiten las principales
recomendaciones a la empresa PYME analizada, para implementar de manera
efectiva el plan estratégico corporativo incluido en el presente documento, a través
de un plan de accion que sera presentado al directorio de la empresa analizada.



Abstract

Small and medium-sized enterprises (SMEs) play a fundamental role in the
economic, commercial, and social behavior in Chile, representing almost 99% of the
companies that currently exist in the country providing jobs to the highest percentage
of the country's working class.

Representing the majority percentage of the companies that exist in the country, it
is important to focus on the way in which these types of companies work, which can
vary from a relatively functional and simple system to a robust structure, focused on
operational excellence and a well-defined and clear business strategy.

In this context, there are currently a series of SME-type companies that develop their
processes in a relatively functional and inefficient manner, which have great
technical potential, but due to their basic operational functioning and little business
vision for the future, they lose opportunities of growth.

To think about the growth of an SME-type company that has these types of
shortcomings, the first step will be to carry out a complete diagnosis of the processes
by which the company currently works in order to develop and implement a strategic
plan for the growth of the company along with the incorporation of some precise tool
or techniques to optimize its operational processes.

Therefore, this document aims to develop a strategic business and corporate plan
for an existing SME in the energy market, particularly in electricity and fuels, in order
to design a basic tool that is useful to define the route that the company should follow
in the medium term to achieve well-defined goals and establish the way in which the
decisions included in the route are transformed into concrete actions for the
sustainable growth of the company over time.

To generate the strategic plan, widely used tools at the corporate and management
level have been explored and studied, for the formulation and implementation of a
corporate strategic plan that provides the basic mechanisms to readjust the strategic
objectives of the company that allow it to grow.

Through the State of the Art, the theory of each of the tools that will be used for the
conformation and formulation of a complete strategic plan for the company has been
developed and linked, with its implementation based on the reality that the company
shows at present.



Subsequently, through the methodology proposed in the document, and based on
the tools studied through the State of the Art, the corresponding gaps are analyzed
and developed and that contribute effectively in the realization of a general diagnosis
regarding the current condition of the SME company analyzed and what will be the
guidelines, modifications and activities that the company must develop, in order to
cover and readjust them in order to grant a potential sustainable growth of the
company, in the short and medium term, through a concrete strategic project.

Finally, based on the above, the main recommendations are issued to the SME
company, to effectively implement the corporate strategic plan included in this
document, through an action plan that will be presented to the board of the company.
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1. Contexto e Introduccion

El presente estudio corresponde a la formulacion, desarrollo y propuesta de
implementacion de un plan estratégico corporativo integral para ser incluido y
aplicado en la empresa del tipo PYME, SERCON INGENIERIA y COMPANIA
LIMITADA, de ahora en adelante “SERCON?”, con la finalidad de readecuar
completamente su modelo de negocio, a partir de herramientas estratégicas
medibles y concretas que le otorguen opciones reales de tener una proyeccion y
crecimiento de tipo sustentable en términos de rentabilidad, calidad y gestion en el
mediano plazo.

El Gerente General y Fundador de SERCON ha planteado de manera formal, que
la empresa requiere desarrollar un proceso de planificacion estratégica corporativo
que le permita un crecimiento sustentable en el mediano plazo y que otorgue
estabilidad y rentabilidad a la empresa.

El funcionamiento actual de SERCON se sustenta en la venta de servicios de un (1)
solo cliente, correspondiente a la Empresa Nacional de Energia ENEX S.A, con el
cual mantiene un Contrato Marco vigente, cuyos servicios son el mantenimiento
preventivo/correctivo y la normalizacion de estaciones de servicio y distribucion de
combustibles.

El panorama y rutina operativa indicada anteriormente se ha prolongado durante los
ultimos cinco (5) afos, del total de 16 afos de vida con los que cuenta la empresa,
por lo cual, corre un serio riesgo de estancamiento y de desaparicién en caso de
seguir con el modelo de negocio actual, que se ha transformado practicamente en
una empresa de “autoempleo” dependiente de un contrato tipo Marco e invitacién a
licitaciones privadas de un (01) solo cliente (ENEX S.A).

En funcion de lo indicado anteriormente, se ha dado inicio a un proceso de
replanteamiento del modelo de negocio y planificacion estratégica corporativa que
permita a la empresa proyectarse en el corto y mediano plazo y potenciar las
capacidades internas de la organizacion que posibiliten un crecimiento sustentable
de la empresa en el mediano plazo.. Por tanto sera necesario determinar, compartir
y consensuar los distintos componentes que aporten a una nueva estrategia de
negocios de la companiia, apoyandose en el conocimiento interno, del mercado y
experiencia de quienes conforman el equipo ejecutivo y técnico de la empresa.

Para ello, es necesario partir de los cimientos y generar una estructura solida de
trabajo basada en las herramientas que nos otorga la teoria, a fin de desarrollar,
formular e implementar un plan estratégico corporativo renovado e integral a la
empresa que apunte a su crecimiento con metas medibles y claras en el corto y
mediano plazo. La presentacion del plan estratégico empresarial corporativo de la
empresa SERCON debera ser claro y conciso, tal que represente una hoja de ruta
de alto nivel, que indique el panorama y los objetivos estratégicos principales y
especificos que tendra la empresa de aqui al mediano plazo, su nuevo modelo de

14



negocio, las labores que sean requeridas para desarrollar e implementar el plan
estratégico corporativo y el nuevo modelo de negocios, la existencia y relacion con
los principales socios estratégicos, los recursos requeridos y el rol de
responsabilidades de cada integrante de la organizacion para llevar a cabo el plan,
lo cual debera estar basado en las metodologias y herramientas de administracion
y gestion existentes, junto con la modalidad en la cual se hara el respectivo
seguimiento y se medira su cumplimiento y éxito respectivo.

Para llevar a cabo lo anterior, sera necesario realizar un diagnéstico de la situacion
actual de la empresa en términos organizacionales, estratégicos, financieros y
comerciales, analizar y reevaluar el modelo de negocio actual, identificar las
principales fortalezas con las que cuenta la empresa y las principales falencias con
las cuales cuenta a nivel de gestion, administrativo y operativo que frena las
posibilidades de crecimiento que podria tener la empresa.

Por lo anterior, el planteamiento para desarrollar el plan estratégico se basara en
trabajo colaborativo, mediante el uso de herramientas e instrumentos de analisis y/
modelo conceptual de gestidn estratégica, con el equipo ejecutivo a los distintos
ambitos de la reformulacion estratégica: analisis del entorno, analisis interno,
valores, vision y objetivos estratégicos.

Basandose en politicas de gestion de calidad ampliamente utilizadas por empresas
que han implementado exitosamente estrategias corporativas, el modelo conceptual
para abordar iniciativas de alineamiento y reformulacion estratégica de una
empresa, se basan en la distincion entre tres (03) ambitos o niveles de trabajo y
analisis:

a) Analisis de Estrategia Corporativa, en que se analizan la vision, mision,
valores, objetivos estratégicos y planes de accion de la organizacién: se trata
de definir y alinear bien QUE es lo que la organizacion debe lograr dado el
actual escenario de negocios.

b) Analisis Tactico, consistente en los objetivos de cada area que conforma la
organizacion.

c) Analisis de Modelo Operativo de la Organizacion, en que se analizan la
estructura y personas, los procesos y actividades, y la plataforma tecnoldgica
de apoyo: se trata de definir y alinear bien COMO se implementara la
estrategia.
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Figura 1: Niveles de anaélisis planificacién estratégica corporativa.
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Fuente: ITIL 2011 - Normas y mejores practicas para avanzar hacia ISO 20000

En el caso de SERCON, y acorde a los objetivos establecidos en la presente tesina,
el nivel en el cual se desarrollara y formulara el plan estratégico correspondera, en
un mayor porcentaje al Nivel Estratégico, estableciendo de forma clara los objetivos
estratégicos a cumplir al mediano plazo y las lineas maestras para alcanzarlos. La
direccién juega un rol principal a la hora de definir la estrategia, por lo que debe
actuar con suma precision para que toda la organizacion comprenda su vision. Por
su parte, la implementacion del plan estratégico, correspondiente a los Niveles
Tacticos y Operativos, solamente se desarrollaran a nivel de propuesta general.

No es simple implementar estas metodologias en procesos internos de empresas
como SERCON, en las cuales el enfoque guarda relacion directa con la experiencia
del tipo técnico, otorgado por sus principales colaboradores de avanzada edad, por
lo cual sus actividades, practicas y cultura organizacional no apuntan al
mejoramiento continuo de sus procesos, ni a replantear las estrategias de negocios
y mas bien apuntan a dar cumplimiento a las demandas de su principal cliente.

La implementacién de herramientas de tipo “tedricas” tampoco resulta un ejercicio
rapido ni sencillo en éste tipo de empresas (PYME). Las grandes empresas han
resuelto este problema en parte, a través del despliegue de una elevada cantidad
de recursos como: consultorias, creacion de areas especializadas y dedicadas,
contratacion de altos ejecutivos, capacitaciones permanentes, entre otros.

Sin embargo, acorde a la experiencia en su implementacion en empresas de
servicios con caracteristicas relativamente similares, las herramientas tedricas
asociadas a la formulacion y desarrollo de un plan estratégico corporativo de la
empresa, contribuiran a definir o re-definir su modelo de negocio busqueda de un
desarrollo y crecimiento sostenible en el tiempo, en base a la condicion actual con
la que cuenta la empresa.
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Por esta razén, la presente tesina busca desarrollar y llevar a cabo la
implementacion de un plan estratégico integral que sea clave para el crecimiento
sostenible de la empresa durante los proximos cinco (5) afios, a partir de una pauta
metodolégica basado en herramientas tedricas ampliamente utilizadas por
empresas exitosas, que logren posicionamiento estratégico de la empresa y su
crecimiento sostenible.

2. Descripcion del Problema y Justificacion del Tema

La empresa SERCON, desde la fecha de constitucidn, durante el mes de septiembre
del aflo 2005, se ha regido a un modelo de negocio y giro asociado principalmente
a la construccion y comisionamiento completo de nuevas estaciones de servicio y
ampliaciones/normalizaciones/mantenimiento de instalaciones existentes, teniendo
como principal cliente la Empresa Nacional de Energia ENEX S.A y otros clientes
menores y puntuales (Transporte, Consumos Industriales, Consumos Propios, etc.).
Sin embargo, SERCON ha entrado en un nivel de estancamiento a nivel de
empresa, como consecuencia de una serie de problemas ligados especificamente
a la poca claridad en los procesos de la empresa, a la inexistencia de objetivos de
corto y largo plazo, a la baja cultura organizacional y a la operacion ineficiente de
las distintas areas que conforman la empresa. En este contexto, la consecuencia de
dichos problemas ha gatillado en el desarrollo de procesos de manera ineficiente,
elevados tiempos de respuesta, bajo enfoque al cliente, actividades repetitivas y
duplicadas, sobrecostos y sobrecarga laboral, entre otros.

En la actualidad, la empresa SERCON cuenta con una serie de falencias en su
estructura organizacional y limitada visidon de negocio, que no le permiten un
crecimiento sostenible en el tiempo, aun cuando cuenta con el soporte de una de
las empresas distribuidoras de combustibles mas grandes a nivel nacional como es
la Empresa Nacional de Energia ENEX S.A.

Por su parte, la plana ejecutiva de la empresa, al ser centralizada y una entidad
relativamente limitada, particularmente soportada en el Gerente General y una (1)
secretaria técnica y administrativa, no orienta sus esfuerzos al crecimiento de la
empresa, ni tampoco a la planificacion estratégica del negocio, sino mas bien, a
mantener su vigencia y lazos con su principal cliente.

No obstante, la calidad técnica de los trabajadores y su experiencia, es la principal
fortaleza de empresa, pero que con el tiempo no se esta aprovechando ni re-
direccionando hacia un crecimiento sostenible para la empresa que le otorgue
vigencia en el corto y mediano plazo.

El objetivo general de la tesina es generar un Plan Estratégico Corporativo a la
empresa SERCON, a través de un Diagndstico y que proponga la reformulacién de
su Estrategia de Negocios y Modelo de Operacion, para adecuarlas a las
necesidades y requerimientos actuales del mercado y posibilitar la expansion y
crecimiento rentable de la empresa a otros Clientes e Industrias adicionales a su
cliente actual.
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3. Alcances del desarrollo de la Tesis

3.1. Descripcion del negocio

La empresa nacional analizada en la presente tesina, corresponde a la empresa
SERCON INGENIERIA'Y COMPANIA LIMITADA, fundada y constituida el afio 2005
y actualmente se encuentra vigente y operativa.

SERCON INGENIERIA Y COMPANIA LIMITADA es una empresa chilena,
altamente calificada y experimentada en la gestion y desarrollo de servicios,
construccion y mantenimiento de instalaciones de combustible. Se encuentra
ubicada en la Region Metropolitana, ciudad de Santiago y su cobertura opera desde
la V Region hasta la VIl Region de Chile.

Esta clasificada como pequefa empresa segun régimen tributario (PYME), de tipo
“Contratista” y desde su fundacion ha desarrollado la mayoria de los servicios de
mantenimiento preventivo y correctivo requerido en las estaciones de servicio y
surtidores de combustible de la comparia Shell Chile S.A (que actualmente otorga
licencia para la empresa comercializadora de combustibles ENEX S.A) a lo largo
del pais, mediante “Contratos de Mantenimiento tipo Marco” por un tiempo definido
que oscila entre uno (1) a dos (2) afios. En éste contexto, SERCON INGENIERIA Y
COMPANIA LIMITADA a lo largo de su historia, ha desarrollado sus labores
principalmente en puntos industriales pertenecientes a la Empresa Nacional de
Energia ENEX S.A, licenciatarios de Shell Chile S.A, contando con un equipo
multidisciplinarios conformado por ingenieros, técnicos electromecanicos, técnicos
con especialidad civil, montajistas industriales y expertos en mantenimiento
industrial, que cuentan con vasta experiencia en el rubro de energia y combustibles.

Durante los ultimos afios, la empresa SERCON INGENIERIA Y COMPANIA
LIMITADA ha incluido dentro de su modelo de negocio y giro, la construccion y
comisionamiento completo de nuevas estaciones de servicio 'y
ampliaciones/normalizaciones de instalaciones existentes, adjudicandose
importantes contratos con la Empresa Nacional de Energia ENEX S.A y de otros
clientes (Transporte, Consumos Industriales, Consumos Propios, etc.).
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Figura 2: Empresa PYME analizada

Fuente: Derechos reservados SERCON.

3.2. Identificacion de la empresa

La informacion administrativa principal de la empresa se muestra en la Tabla 1,
acorde a las condiciones comerciales y tributarias establecidas por parte de la
entidad regulatoria nacional se muestran en la Tabla 1.

Tabla 1: Datos Administrativos SERCON

Nombre SERCON

Razoén Social SERCON INGENIERIA Y COMPANIA LIMITADA

Rut Sociedad 76.362.170-7

Fundacion Ano 2005

Representante Legal ANDRES ESPINOZA RIFFO.

Rut Representante Legal 6.684.631-8
SERVICIO DE MANTENIMIENTO
CORRECTIVO/PREVENTIVO, REPARACION Y
NORMALIZACION EN ESTACIONES DE SERVICIO DE
COMBUSTIBLE, MAQUINARIAS Y

EQUIPOS/INSTALACIONES INDUSTRIALES EN GENERAL.

Giro SERVICIO INTEGRAL AREA FUEL SYSTEM, OBRAS
CIVILES E INSTALACIONES ELECTRICAS.
CONSTRUCCION DE OBRAS DE INGENIERIA CIVIL E
INSTALACIONES INDUSTRIALES.

Rubro Energia y Combustibles

Direccion comercial

Av. Lo Espejo #02124, San Bernardo.

Direccion de correo electronico

sercon@serconing.cl

Fuente: Elaboracion propia
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3.3. Organizacion y Recursos Humanos

La organizacion de la empresa SERCON corresponde a una estructura
organizacional reducida del tipo funcional. En éste tipo de estructuras mas
“‘jerarquicas” cada uno de los colaboradores de la empresa cuenta con un
superior y se agrupan por especialidades, en éste caso, administracion,
operacion y finanzas. En el Anexo N°1 se presenta la organizacidon de la empresa
con mayor detalle. Los colaboradores que integran la empresa, se indican en los
puntos siguientes.

3.31 Personal Ejecutivo y Administrativo
Tabla 2: Personal Ejecutivo y Administrativo.

CARGO NOMBRE
Gerente General Andrés Espinoza Riffo.
Jefe de Administracion y Contratos Mireya Aramundiz F.
Jefe de Contabilidad y Finanzas Christian Gonzalez S.
Jefe de Operaciones Por definir’
Encargado Administracion & RR.HH Gloria Espinoza P.
alggr)gado Prevencion de Riesgos Andrés Gonzélez Arenas
Secretaria Administrativa Carmen Giloria Parra Espinosa
Asistente Administrativa Maria del Pilar Espinoza P.

Fuente: Elaboracion propia

3.3.2 Personal Directo en Obra (Operaciones)

Tabla 3: Personal Directo Obra y Operaciones
CARGO NOMBRE
Jefes de Terreno (3) Héctor Mancilla M.
Juan Andrés Lucero L.
Andrés Gonzalez A.
Técnicos Mecanicos (2) José Quijada Q.
Mario Monsalve Z.

Técnicos Electromecanico

(1) Renato Zapata B.
Encargado Mario Zambrano
Bodegal/lnventario Hugo Parra E.

Fuente: Elaboracion propia

' Actualmente Andrés Espinoza Riffo (Gerente General) y Mireya Aramundiz (Jefe Administracion y
Contratos), asumen esa funcion de manera provisoria.
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3.3.3 Personal Indirecto en Obra

El Personal Indirecto utilizado por SERCON, generalmente es requerido para
labores en las cuales se deben subcontratar servicios complementarios a los que
comunmente desarrolla la empresa y que no pueden ser cubiertas por el personal
directo de la empresa, dependiendo de la obra propiamente tal, por ejemplo:

Ingenieria electromecanica y estudios especificos.

Obras Civiles — Hormigonado (Losa y Fundaciones).

Servicio de Pintura.

Servicio Electrénica y Eléctrico especializado, en caso de aplicar (digital u
otro).

e Prevencionista de Riesgos (APR) en terreno, por obra.

Por lo general, para obras de construccion de estaciones de servicios adjudicadas
por la empresa, en las cuales los volumenes de obras son grandes, se acude a
personal indirecto de apoyo.

3.3.4 Resumen Cantidad Trabajadores Empresa

En resumen, la cantidad de colaboradores que integran actualmente en la empresa
SERCON se indica en la Tabla N°4:

Tabla 4: Cantidad Total Trabajadores

TIPO DE PERSONAL CANTIDAD
Ejecutivo y Administracion 7
Personal Directo de Obra 8
Personal Indirecto en Obra VARIABLE
TOTAL TRABAJADORES 15

Fuente: Elaboracion propia

3.4. Generalidades

De forma complementaria, se indica informacidn general de ventas, principales
competidores, principales clientes y politicas existentes con las cuales opera la
empresa.

3.4.1 Flujo promedio referencial anual.
A partir de los balances y estados de resultados (EE.RR) de la empresa durante los

afnos 2018, 2019 y 2020, a continuacion se indica un resumen de las principales
partidas referenciales de la empresa.
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Tabla 5: Resumen Ventas y Compras promedio

DATOS GENER:FIJ_(I)ES PROMEDIO / MCLP
VENTAS PROMEDIO (FACTURAS) 350
COMPRAS Y GASTOS PROMEDIO 208
EJERCICIO REFERENCIAL 142
IMPUESTO F22 (27% 38
UTILIDAD PROMEDIO 104

Fuente: Elaboracién propia®

3.4.2 Clientes

El principal CLIENTE de SERCON INGENIERIA Y COMPANIA LIMITADA es la
Empresa Nacional de Energia ENEX S.A. Todas las grandes empresas mineras,
generadoras, industriales, privados, transporte y otras, solicitan los servicios y
puntos de abastecimiento a dicha empresa de comercializacion de combustible
(ENEX S.A), y ésta a su vez licita los servicios de construccion, ampliacion y/o
normalizacion de nuevas estaciones de servicio a distintas empresas contratistas
entre las cuales estda SERCON. En el caso del mantenimiento preventivo y
correctivo de las estaciones de servicio, la Empresa Nacional de Energia ENEX S.A,
también licita mediante la adjudicacién de Contratos Tipo Marco, para estaciones
de servicio existentes en la zona de concesion del Cliente.

Figura 3: Cliente Principal ENEX S.A

Fuente: Elaboracion propia

De forma adicional, y en menor proporcién, la empresa SERCON, otorga servicios
de construccién, comisionamiento y mantenimiento de estaciones de servicio a
Clientes Particulares asociados al rubro de transporte que cuentan con la necesidad
de contar con puntos y/o surtidores preparados para entregar el abastecimiento de
combustible necesario para su consumo. Algunas de las empresas que han
requerido de dichos servicios son las siguientes:

2 Los Balances y Estados de Resultados de la empresa SERCON son informacién confidencial.
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3.4.3 Competidores

Los principales competidores de SERCON son empresas Contratistas que cuentan
con estructuras y organizaciones mas robustas, dado que sus modelos de negocio
incluyen giros adicionales (montajes de gabinetes eléctricos, construccion
inmobiliaria, inspeccidn técnica, etc.). A continuaciéon se indican las empresas
respectivas:

PELP INTERNACIONAL

pelp

PRECISION HISPANA

PRECISION

344 Politicas de la empresa

Las politicas con las cuales cuenta la empresa SERCON, estan completamente
alineadas con las solicitadas por su cliente principal la Empresa Nacional de Energia
ENEX S.Ay todos los “final customer”, vale decir, las mineras, industrias, empresas
de transportes, etc.

Las politicas a nivel de empresa con las que cuenta la empresa SERCON, son las
siguientes:

e Politica y Reglamento Interno de Orden, Higiene y Seguridad (basado en lo
establecido en la ACHS)

Programa Gestion de Riesgo Operacional

Politica de Salud, Seguridad y Medioambiente.

Politica Gestion de Calidad

Politica de Alcohol y Drogas

Por su parte, actualmente la empresa no dispone de certificaciones que guarden
relacion con politicas de calidad, sustentabilidad y responsabilidad social, aun
cuando hay gran interés por parte de la plana ejecutiva (gerente general) de obtener
certificaciones de tipo ISO. Lo anterior es debido a las siguientes razones:
Inexistencia de la exigibilidad por parte de la empresa mandante principal (ENEX
S.A).
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e Costo de las certificaciones

e Ausencia de procedimientos formales a nivel de organizacién y empresa, que
apunten a una politica de calidad, sustentabilidad y responsabilidad social
empresarial hacia el futuro.

e Formalizacion de Mision y Vision de las empresas como parte de las politicas
fundamentales.

e Altisima dependencia con las politicas y procedimientos establecidos por su
principal cliente, la empresa ENEX S.A. Esta Gltima es la empresa que otorga
el servicio de instalacion, construccion, operacion y mantenimiento de
estaciones de servicio a los Clientes Finales (Mineras, Transportes, etc.), por
lo que la subcontratacion de los servicios solicitados y realizados por la
empresa analizada en el presente documento, SERCON INGENIERIA Y
COMPANIA LIMITADA, se rige, acepta y formaliza en una modalidad “owner
team” la total aceptacion de politicas, capacitaciones, procedimientos y
certificaciones exigidas por la empresa ENEX S.A., por lo cual, las politicas
asociadas a Gobierno Corporativo y Responsabilidad Social (proporcionadas
por ENEX S.A al Cliente Final), no son una exigencia para el subcontrato en
el tipo de servicio requerido y se hace mayor énfasis a temas de seguridad,
prevencion de riesgos, salud ocupacional, higiene, calidad y capacitaciones.

e Tipo de servicios adicionales a los desarrollados con la empresa ENEX S.A,
son de menor involucramiento, impacto y no requieren necesidad de
implementar politicas de éste tipo.

La empresa SERCON cuenta con una alta experiencia en la construccion y
mantenimiento preventivo/correctivo de estaciones de servicio de combustible,
principalmente las estaciones Shell Chile S.A (actualmente licenciada por la
empresa ENEX S.A), otorgada por los técnicos y trabajadores que forman parte de
la empresa. A la fecha, ha trabajado al alero de dicho Cliente, a través de Contratos
de Mantenimiento tipo Marco y Obras de Construccion y Ampliacion de las
estaciones de servicio que le han sido adjudicadas. Sin embargo, la ausencia de
politicas y lineamientos que apunten a una gestidn sostenible de la empresa,
podrian provocar un estancamiento que no le permitira crecer y/o correr el riesgo de
terminar su funcionamiento, en el caso que su cliente principal ya no requiera de
sus servicios. Por lo tanto, para abrirse al mercado, ampliar su rango de servicios y
clientes y crecer como empresa, sera indispensable contar con politicas de calidad
y sobre todo, con un plan estratégico corporativo que incluya dentro de sus
objetivos, la generacion de un plan maestro para la obtencion de certificaciones 1ISO
(90000 y/o 90001).
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4. Desarrollo de la Tesis

4.1. Alcance

La presente tesina busca formular un plan estratégico integral para la empresa
analizada y abarcara desde el analisis y diagndstico de la empresa en su situacion
actual, hasta la propuesta de implementacion de la estrategia y el mecanismo de
monitoreo y control expresado a través de herramientas de control de gestion
ampliamente utilizadas en la industria.

El sector industrial en el cual se realizara el analisis corresponde al sector energia
y combustibles, donde si bien existen grandes competidores que dominan el
mercado, existen PYMES que también se ven impactados por las variables
macroeconomicas y principalmente por el comportamiento dinamico que tienen los
mercados.

Considerando la naturaleza de la informacion que se requiere para realizar los
analisis internos para el desarrollo de la presente tesina, algunos datos deben ser
tratados con confidencialidad, por solicitud de la empresa SERCON, por lo que no
seran expuestos en el presente trabajo.

La implementacién de la estrategia, la medicidén de los indicadores y la evaluacion
de resultados, quedan fuera del alcance del presente trabajo, cuyo objetivo principal
sera la generacion y la “propuesta” de implementacién del plan estratégico integral
de la empresa, pero no el control de gestion respectivo.

4.2, Metodologia de Trabajo (Etapas)

La metodologia de trabajo para llevar a cabo el desarrollo de la presente tesis,
contiene 5 etapas:

Etapa 1: Definicion de objetivos

Etapa 2: Hipotesis

Etapa 3: Estado del arte

Etapa 4: Desarrollo y Aporte al conocimiento
Etapa 5: Validacién y Conclusiones

ANANENENEN

En la etapa 1 se definen los objetivos principales y los especificos que deberan estar
alineados con el planteamiento de las hipdtesis incluidas en la etapa 2. En la etapa
3, se desarrolla el Estado del Arte correspondiente levantamiento de antecedentes
y del marco tedrico asociado, para posteriormente realizar un analisis del mismo
considerando los objetivos de la tesina y la situacion actual de la empresa. En las
etapas 4 y 5, se procede a desarrollar la metodologia, la hipotesis y el aporte al
conocimiento, en donde se considera la informacion obtenida tanto de la etapa 1,
etapa 3 y etapa 4, para obtener en la medida de lo posible la validacion respectiva
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en base a casos que sean tangibles. En la etapa 5 se realiza la validacion del
resultado de la tesina para finalmente describir las conclusiones del trabajo
realizado

Cada una de las etapas y sub-etapas se ilustran en el siguiente esquema:

Figura 4: Etapas de Desarrollo de la Tesina

Etapa 1: Etapa 2: Etapa 3: Estado Etapa 4: Desarrollo Etapa 5:
Definicién de Hipétesis del Arte y Aporte al Validaciény
Objetivos conocimiento Conclusiones

Objetivo
Antecedentes
General Desarrollo de

la
Planteamiento metodologia
de Hipétesis generando el

- aporte al
Objetivos (VETZ conocimiento

Especificos Tedrico

Conclusiones

Fuente: Elaboracion propia

4.3. Etapa 1: Definicion de Objetivos

431 Objetivo Principal

El objetivo principal de la presente tesina es la formulacion y el desarrollo de un plan
estratégico corporativo integral, para ser implementado como parte de la estrategia
de negocios y modelo de operacién de la empresa SERCON, con el fin de
adecuarse de manera efectiva a las necesidades y requerimientos actuales del
mercado y posibilitar la expansién y crecimiento sostenible de la empresa, con la
incorporacion de nuevos clientes y la apertura a nuevos mercados.

4.3.2. Objetivos Especificos

» Estudiar, desarrollar e implementar las herramientas y metodologias de gestion
basicas para la generacion de un plan estratégico corporativo integral en la
empresa SERCON.

» Realizar un analisis externo y diagndstico del entorno competitivo y de mercado
que enfrenta la empresa SERCON, considerando la situacién actual con su
cartera de clientes y también los nuevos segmentos a los que desea llegar.
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» Realizar un analisis y diagnédstico de las capacidades internas de la empresa,
sus fortalezas y debilidades, y su potencial para abordar los desafios
planteados.

» Analisis y caracterizacion de las “brechas” estratégicas y operacionales
respecto de las demandas del mercado actual y futuro que enfrenta la empresa.

» Redefinir la vision, misidn y objetivos estratégicos de la empresa y cada una de
sus unidades estratégicas de negocio.

» Reformular la estrategia de negocios y el modelo de operacion para cerrar las
brechas detectadas y preparar una plataforma organizacional que permita
reiniciar el desarrollo de los negocios sobre bases sodlidas.

» Desarrollar una propuesta de planificacion para la implementacién controlada
de la nueva estrategia de negocios y modelo operacional, con
recomendaciones para su correcto desarrollo y un conjunto de indicadores de
gestion que permitan a la gerencia y/o a la plana ejecutiva, monitorear el
avance.

» Realizar una propuesta conceptual de actividades de gestion y control de
proyectos al equipo ejecutivo de SERCON para asegurar la correcta
implementacion de los proyectos estratégicos de mejoras que asegure la
implementacion de la nueva estrategia y el modelo operacional.

4.4. Etapa 2: Hipétesis

A continuacion, se realiza el planteamiento de la hipotesis, la cual consta de dos
partes, las que, a lo largo del desarrollo de este trabajo, se buscara su validacion
respectiva:

» A partir del desarrollo de un plan estratégico para la empresa analizada sera
posible detectar brechas estratégicas y operacionales con las cuales se
pueden formular una serie de proyectos y mejoras al corto, mediano y largo
plazo, que permita un crecimiento sostenible en el tiempo a la empresa.

» Enbase alo anterior y considerando las caracteristicas que tiene la empresa,
la implementacién del plan estratégico y la evaluacion de su impacto en la
eventuales mejoras a la empresa, debera realizarse en un periodo moderado
no mayor a cinco (5) afos.

4.5. Etapa 3: Estado del Arte

En el presente capitulo se muestran las principales herramientas y metodologias
basicas de gestion estratégica, que actualmente utilizan empresas en la industria
para definir un plan estratégico corporativo en condiciones similares a los de la
empresa analizada. Primero se describen los antecedentes y el contexto de las
necesidades por parte de la empresa SERCON o empresa del tipo PYME de
similares caracteristicas, para el uso de metodologias requeridas para la definicion
y/ readecuaciéon de planes estratégicos. Luego se mencionan las herramientas y
metodologias existentes, y finalmente se realiza un analisis del Estado del Arte.
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4.5.1 Antecedentes y contexto actual

En la actualidad, la planificacion estratégica para las pequefias y grandes empresas
(PYME) resulta un factor esencial y fundamental que permite identificar y capitalizar
prioridades y asignacién o re-adecuacion de recursos en un contexto de cambios y
altas exigencias por avanzar hacia una gestion comprometida con los resultados
esperados.

De manera errénea, en muchos casos se piensa que el uso de herramientas e
instrumentos de gestion y de control depende del tamafo y del volumen de
facturacion que la PYME tenga.

La experiencia ha indicado lo contrario, particularmente que las empresas PYMES
que cuentan con un plan estratégico corporativo tienen mayores posibilidades de
crecer y ser competitivas en el mercado.

En efecto, el objetivo de la estrategia competitiva para las PYME’s en un sector
industrial, es encontrar una posicién en dicho sector en el cual pueda defenderse
mejor contra las fuerzas competitivas y hacer de ellas una oportunidad.

“La planificacion estratégica debera establecer cuales son los objetivos que desea
alcanzar y cuales son las estrategias propuestas para su consecucion. Esto
mediante un analisis del entorno, se puede obtener una serie de oportunidades a
potenciar y una serie de amenazas que debemos combatir y tratar de eliminar™ Esto
quiere decir, que mediante el analisis interno de la empresa se descubre los puntos
fuertes, en base a los cuales se debe desarrollar la estrategia, conociendo también
los puntos débiles para trabajarlos y asi de esta manera minimizarlos.

A nivel de experiencia de algunas empresas PYME’s que han aplicado un correcto
plan estratégico corporativo y en funcion de lo indicado en la literatura* la
planificacion estratégica dispone una serie de ventajas competitivas en términos de
eficiencia y eficacia que fortalece e enriquece de manera significativa la
segmentacion de la empresa, al abordar el reconocimiento de los diversos focos de
atencion estratégicos organizacionales, entre estas ventajas estan:

» Permite clarificar y clasificar objetivos en las PYME'’s

» Entrega la posibilidad de priorizar las actividades e intervenciones en la
PYME en relacibn a su importancia, en términos de significacion y
oportunidad.

» Otorga una mayor racionalidad y vision en la utilizacion de los recursos, una
ventaja muy importante de considerar, ya que los recursos suelen ser
escasos en ella.

> Establece, identifica y potencia las fortalezas, y trabaja en la superacion de
las debilidades en la empresa.

3 Libro “Direccion estratégica y planificacion financiera de la PYME”, F.J. Maqueda Lafuente, 1992, Pag. 55.
4 Libro “Direccion estratégica y planificacion financiera de la PYME”, F.J. Maqueda Lafuente, 1992.
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» Proporciona una capacidad de accion a corto plazo para un mayor desarrollo
técnico, administrativo y econdémico en la PYME.

» Introduce disciplina en el pensamiento a largo plazo de la empresa, ya que
la planificacion estratégica en las PYME's, levanta el horizonte de todos los
ejecutivos, alentandolos a reflexionar creativamente sobre la direccion
estratégica de los negocios.

» La planificacion estratégica se adapta facilmente a los cambios del entorno y
la variabilidad que pueda sufrir el mercado.

» Realiza un monitoreo sistematico hacia el futuro, permitiendo decidir el mejor
curso que se debe seguir con pleno conocimiento de lo incierto que es el
futuro.

En la actualidad, la empresa SERCON, cuenta con una estructura organizacional
del tipo PyMOs, acorde a la definicion de la Norma ISO 26000, que las cataloga
como una empresa con una organizacion mas acotada denominada “micro-
organizacion”. En éste contexto, si bien son organizaciones que tienen un volumen
menor de empleados y actividades financieras, son mas flexibles por lo cual,
generan un ambiente propicio para la implementacion de una politica de
responsabilidad social.

Por su parte, actualmente no dispone un plan estratégico corporativo claro y
tampoco cuenta con certificaciones que guarden relacion con politicas de calidad,
sustentabilidad y responsabilidad social, debido principalmente a las siguientes
razones:

» Ausencia de una linea ejecutiva que cuente con conocimiento en estrategias
corporativas, con vision de negocio y crecimiento de la empresa.

» Falencias, poca claridad y/ ausencia de principios basicos en la formacion de
un plan estratégico de la empresa, como la identificacion de la mision, visidn,
objetivos estratégicos y filosofia que la empresa aspira a tener.

» Ausencia de procedimientos y/o politicas formales a nivel de organizacion y
empresa, que estén completamente alineados con el plan estratégico y el
modelo de negocios de la empresa.

» Altisima dependencia con las politicas y procedimientos establecidos por su
principal cliente, la empresa ENEX S.A. Esta Gltima es la empresa que otorga
el servicio de instalacion, construccion, operacion y mantenimiento de
estaciones de servicio a los Clientes Finales (Mineras, Transportes, etc.), por
lo que la subcontratacion de los servicios solicitados y realizados por la
empresa analizada en el presente documento, SERCON, se rige, acepta y
formaliza en una modalidad “owner team” la total aceptacién de politicas,
capacitaciones, procedimientos y certificaciones exigidas por la empresa
ENEX S.A., por lo cual, las politicas asociadas a Gobierno Corporativo y
Responsabilidad Social (proporcionadas por ENEX S.A al Cliente Final), no
son una exigencia para el subcontrato en el tipo de servicio requerido y se
hace mayor énfasis a temas de seguridad, prevencion de riesgos, salud
ocupacional, higiene, calidad y capacitaciones.
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> Inexistencia de un Plan de Desembolso de Recursos y/o Financiamiento para
generar, desarrollar e implementar de manera integra un Plan Estratégico
Corporativo.

» Altisima dependencia contractual, laboral y econémica con su principal
cliente ENEX S.A.

La empresa SERCON cuenta con una alta experiencia en la construcciéon y
mantenimiento preventivo/correctivo de estaciones de servicio de combustible,
principalmente las estaciones bencineras Shell Chile S.A (actualmente licenciada
por la empresa ENEX S.A), la cual esta otorgada por los actuales trabajadores de
indole técnica que forman parte de la empresa. A la fecha, ha trabajado al alero de
dicho Cliente, a través de “contratos tipo marco” de mantenimiento
preventivo/correctivo y obras de construccion y ampliacion de las estaciones de
servicio que le han sido adjudicadas mediante la participacion en procesos de
licitacidn privados. Sin embargo, la ausencia de un plan estratégico corporativo
formal y politicas que apunten a una gestién sostenible de la empresa, han
provocado un estancamiento que no le permite crecer, por lo cual corre el riesgo de
terminar su funcionamiento, en el caso que su cliente principal ya no requiera de
Sus servicios.

Por lo tanto, para poder recuperar terreno en el mercado actual, ampliar el rango de
servicios y clientes y en definitiva potenciar y crecer como empresa, es
indispensable replantear el negocio y su funcionamiento completo, partiendo desde
los cimientos lo que implica el desarrollo de un nuevo plan estratégico corporativo,
que permita en primer lugar, evitar la desaparicion de la empresa y apuntar al
crecimiento sostenible de la misma en el tiempo.

4.5.2 Marco Teoérico

El desarrollo de un Plan Estratégico Corporativo puede ser amoldable y adecuarse
acorde a los objetivos que pueda tener una empresa, ya sea al corto, mediano y
largo plazo. En ése contexto, es prudente indicar que no hay una formula unica para
ser aplicada a una empresa, pero si se puede generar una guia eficiente para hacer
crecer un negocio.

De forma adicional, se debe considerar que el entorno empresarial de las PYME’S
en general, se ha vuelto cada vez mas dinamico, haciendo mas vulnerables a las
empresas, con la necesidad constante de adecuarse a dicho dinamismo y a la vez
ofreciendo mas oportunidades de desarrollarse favorablemente.

En éste contexto, la planificacién estratégica permite a las PYMES adaptarse y
responder a una industria que cuenta con un permanente cambio, ademas
desarrollar y mantener un ajuste viable entre sus objetivos, recursos vy
oportunidades.
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La teoria indica que toda organizacién busca ser exitosa, apunta al aumento de su
portafolio de negocios, aumentar los niveles de productividad y calidad que le
permita ser competitiva, aumentar el desempefio global y alcanzar las metas
establecidas. En consecuencia, es necesario que establezcan un mecanismo que
les permita prever el futuro, considerando los factores de analisis internos y
externos, a fin de establecer estrategias y tacticas que les conduzcan al logro de
sus objetivos a largo plazo, como es el caso de la planificacion estratégica
corporativa. En este contexto, el analisis de los modelos de planificacion estratégica
es una alternativa para que las empresas logren convertirse en un sistema dinamico
al aumentar la productividad y garantizar, de esta manera, la permanencia mediante
la autonomia y la dependencia con el medio ambiente.

Con la finalidad de aterrizar las variables que sean lo suficientemente razonables
para la empresa que se esta analizando, el Plan Estratégico Corporativo que se
propone implementar en la empresa SERCON, se basara y tomara los conceptos
principales del modelo de planificacion estratégico de Fred Davis®, ampliamente
utilizado en organizaciones existentes, que considera las siguientes etapas:

1) Formulacién de la Estrategia y/o Plan Estratégico Corporativo
2) Implementacion de la Estrategia y/o Plan Estratégico Corporativo.
3) Evaluaciéon de Resultados y/o Evaluacion del Plan Estratégico Corporativo.

Figura 5: Esquema y Etapas Plan Estratégico de una empresa
PLAN ESTRATEGICO EMPRESA
Identificar las

oportunidades
y amenazas

Analizar el
ambiente

Identificar misién,

visién, objetivos Andlisis FODA Formular Implementar Evaluar
estratégicos y estrategias ! estrategias resultados
filosofia
Analizar los Identificar las
recursos de la fortalezas y
organizacion debilidades

Fuente: Elaboracion propia

La condicion de la empresa SERCON en la actualidad, busca con gran urgencia
poner los esfuerzos en la etapa “Formulaciéon de la Estrategia y/o Plan
Estratégico Corporativo”, correspondiente a todos los procesos necesarios para
formular el plan estratégico corporativo, acorde a lo indicado en la Figura 4. La etapa

3 Libro “Conceptos de Administracién Estratégica” — Novena Edicion, Fred R. Davis
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de “Formulacion de la Estrategia y/o Plan Estratégico Corporativo”, corresponde a
la primera fase e incluye la creacion de una vision y mision, la identificacion de
oportunidades y amenazas externas de una institucion, la determinacion de las
fortalezas y debilidades internas, el establecimiento de objetivos a largo plazo, la
creacion de estrategias alternativas y la eleccion de la estrategia especifica a seguir,
por lo que las estrategias determinan las ventajas competitivas a largo plazo.

Dicha etapa, en términos generales, contempla el analisis y desarrollar los
conceptos que se indican a continuacion:

4.5.2.1 Mision Estratégica

La exposicidn de la mision, “define el negocio” y revela lo que una empresa desea
ser y a quien quiere servir y define su razén fundamental para existir.

Corresponde a un concepto breve y conciso que da sentido y direccion a los
elementos de una empresa u organizacion. Ademas, debe ser lo suficiente
especifica para servir de guia en el establecimiento de prioridades y en la evaluacion
del desempefio; sin embargo, no debe ser tan especifica como para incluir los
objetivos.

Existe un gran consenso respecto a los beneficios que conlleva a una empresa la
declaracion de una mision de forma clara y explicita. Rarick y Vitton® descubrieron
que las empresas con una declaracion de la misién formal poseen el doble del
rendimiento promedio sobre el capital contable de los accionistas que las empresas
sin una declaracion de la mision formal; Bart y Baetz’ encontraron una relacion
positiva entre las declaraciones de la mision y el rendimiento de las empresas;
Bussines Week informa que las empresas que usan declaraciones de la misién
muestran un rendimiento 30% mas alto sobre ciertos indices financieros que las
empresas que no utilizan dichas declaraciones.

En éste contexto, tanto para SERCON como para cualquier PYME de las mismas
caracteristicas, es necesario que la declaracion de la mision sea efectiva y quede
por escrito para conocimiento de todos los integrantes de la organizacién. Para que
la mision sea efectiva debe contener nueve caracteristicas, indicadas a
continuacion?®:

» Clientes: ;Quiénes son los clientes de la empresa?

» Productos o servicios: ¢ Cuales son los principales productos o servicios de
la empresa?

» Mercado: ;Donde compite la empresa?

» Tecnologia: ¢ Es la tecnologia un interés de la empresa?

¢ Rarick, C.A. & Vitton, J. (1995) “Mission statement make cents”. The Journal of Business Strategy 16 (1).
7 Bart, C. K. & Baetz, M. C. (1998) “The relationship between mision statements and firm performance: an exploratory
study”. Journal of Management Studies 35 (6).

8 Apuntes de Asignatura “Control de Gestion”, Prof. Lionel Valenzuela, MBA USM, Afio 2021
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> Interés por la supervivencia, el crecimiento y la rentabilidad: ;Trata la
empresa de alcanzar objetivos econdmicos?.

> Filosofia: ¢Cuales son las creencias, valores, aspiraciones y prioridades
filosdficas fundamentales de la empresa?

» Conceptos de si misma: 4 Cual es la competencia distintiva de la empresa y
su principal ventaja competitiva?

> Interés por laimagen publica: ¢ Se preocupa la empresa por asuntos sociales,
comunitarios y ambientales?

> Interés por los empleados: ¢ Se considera que los empleados son un activo
valioso de la empresa?.

Para generar la mision estratégica de SERCON, es necesario que el mensaje
cuente con un porcentaje alto y considerable de estos nueve conceptos, con la
finalidad de ser efectivo, tanto a nivel organizacional, como hacia potenciales
clientes y el mercado objetivo en general.

4.5.2.2 Visién Estratégica

Una Vision estratégica guarda relacion directa, por definicion, con las aspiraciones
de la administracion para con la Organizacion, proporcionando una vista
panoramica de “en que negocios deseamos estar, hacia dénde nos dirigimos y la
clase de compainiia que estamos tratando de crear”.

En términos generales, explica a los integrantes de una organizacién, en forma
detallada, una direccion y describe el punto de destino de la empresa. Para poder
definir la vision estratégica de una empresa, se deben tener en consideracion los
siguientes conceptos:

La Vision es el “DEBE SER” de la Organizacion

La Vision estratégica traza el futuro de la Compafnia

La Vision proyecta la Mision Estratégica en el tiempo

La Vision es especifica de la Compafria, no genérica

La Vision debe de reflejarse en la Mision, en los objetivos y en las estrategias
de la Organizacion.

La Visidén se hace tangible cuando esta se materializa en proyectos y metas
especificas que se quieran alcanzar, y los resultados se pueden medir
mediante un sistema bien definido de indicadores de gestion.

VVVVYY
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4.5.2.3 Objetivos Estratégicos.

La definicion de los objetivos o alcances estratégicos contemplan las metas
propuestas por la empresa para lograr cumplir su visidn y mision respectiva. En
general corresponden a los objetivos de la empresa en el largo plazo y en general
no requieren ser tan puntuales y especificos, pero si deben estar en linea con la
mision y vision de la empresa.
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Los resultados esperados en el largo plazo deben ser representativos en funcion de
la aplicacion de una estrategia en la empresa, la cual seran las acciones que se
llevaran a cabo para el cumplimiento de los objetivos al largo plazo.

Al respecto, es fundamental que los objetivos a largo plazo sean cuantificables,
realistas, comprensibles, desafiantes, jerarquicos, faciles de lograr y congruentes
entre las unidades de la empresa.

Los objetivos a largo plazo son principalmente necesarios a nivel corporativos de
una empresa, ademas constituyen una medida importante del desempefio de la
plana ejecutiva de la empresa. Sin embargo debe considerarse que en una PYME,
la linea ejecutiva podria adaptar estos indicadores para satisfacer sus propias
necesidades, pero los incentivos se deben vincular tanto a los objetivos anuales
como a los objetivos a largo plazo, por lo cual, no se deben dejar de lado transmitir
dichos objetivos a la organizacién completa, a todas las areas y divisiones y a los
colaboradores de la misma.

Algunos ejemplos de Obijetivos Estratégicos serian los siguientes®:

= Aumentar las ventas

= Disminuir los costos

* Mejorar el clima laboral

= Aumentar la productividad

= Aumentar la innovacion

= Mejorar la satisfaccion de los clientes.

4.5.2.4 Filosofia y Valores

La Filosofia de una empresa expone principalmente los valores que se requieren
transmitir a toda la organizacion. En éste aspecto, al filosofia de la empresa debe
ser identificada y expuesta desde dos dimensiones bien definidas, como lo son el
negocio actual y el desarrollo del negocio futuro.

La filosofia de una empresa propone incorporar dentro de ella lo siguiente:
= Cual es la modalidad en la cual la empresa desarrolla sus negocios
= Como su modelo de negocio asegurara sustentabilidad en el tiempo.

= Cual es marco ético de la empresa.

Los elementos claves para poder definir de forma concreta la Filosofia de una
empresa se sustentan en los siguientes tres (3) pilares:

K Apuntes de Asignatura “Control de Gestion”, Slide 47, Prof. Lionel Valenzuela, MBA USM, Afio 2021
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= Objetividad
La filosofia empresarial debe ser instructiva y transmitir una idea en pocas
palabras. Y esta objetividad tiene una funcidén cognitiva, porque nos permite
memorizar e incorporar la nocion propuesta de forma sencilla. Es posible que
esto no suceda en los primeros intentos, pero se debe tratar de mantener la
objetividad mientras se genera la definiciéon de filosofia estratégica de la
empresa.

= Sencillez
Se debe intentar compartir y exponer una filosofia empresarial de forma
visible y comprensible, incluso para aquellas personas que no conocen en
profundidad la empresa ni los servicios que ofrece.

= Relevancia
Se debe asegurar que la filosofia esté alineada con los productos que
vendes, el servicio que brindas y la forma en que deseas posicionarte en el
mercado.

4.5.2.5 Analisis estratégico de la empresa.

Como parte del desarrollo de la planificacion estratégica de una empresa, es
esencial empezar a construir en una primera etapa un analisis estratégico, cuyo
objetivo sera siempre retroalimentar y redefinir en caso de ser necesario, los
objetivos estratégicos de la empresa y a partir de ahi disefiar las estrategias
necesarias. El primer analisis correspondiente es del entorno, luego el analisis a
nivel interno para luego determinar la posicion competitiva de la empresa, tal como
se indica a continuacion:

4.5.2.5.1 Analisis del Entorno (Externo)

Para desarrollar una planificacion estratégica se hace indispensable el conocimiento
del medio en el que se desarrollan los negocios. En éste contexto, el analisis del
entorno permite establecer un diagndstico general de la condicion existente de los
sectores industriales que tendrian relevancia para los negocios a los que apunta la
empresa y por tanto, poder identificar los factores estratégicos del entorno en el cual
potencialmente se desarrolla la empresa, a fin de poder detectar las posibles
amenazada y oportunidades para la empresa.

Uno de los modelos mas usados para la evaluacion del entorno en el cual se
encuentra una empresa y particularmente para formular estrategias en muchas
industrias corresponde al Modelo de las cinco (5) fuerzas de Porter, la cual basa
su teoria principalmente en el rendimiento que tiene una industria analizada a nivel
de competitividad. Segun Porter, la naturaleza de la competitividad en una industria
determinada es vista como el conjunto de cinco fuerzas indicadas a continuacion:
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Figura 6: Andlisis cinco (5) Fuerzas de Porter

Desarrollo potencial de productos sustitutos

|

Poder de negociacion de Rivalidad entre empresas Poder de negociacion de

los proveedores competidoras los consumidores

|

Entrada potencial de nuevos
competidores

Para aplicar dicho modelo al caso analizado a partir de un analisis competitivo, es
indispensable considerar los siguientes pasos:

Identificar los aspectos o elementos clave de cada una de las fuerzas
competitivas que impactan a la empresa y organizacion respectiva.

Se debe evaluar la intensidad, impacto e importancia de cada elemento clave
analizado para la empresa y organizacion respectiva.

Se deben tomar las decisiones estratégicas, teniendo en consideracion la
fuerza combinada de los elemento analizados anteriormente.

A partir de lo anterior, se pueden analizar cada una de las (05) cinco fuerzas de
Michael Porter y ser aplicadas a una empresa u organizacion:

1.

Rivalidad entre empresas competidoras

La rivalidad entre empresas competidoras suele ser la mas poderosa de las
cinco (5) fuerzas competitivas. Las estrategias de una organizacion unicamente
pueden tener éxito en la medida en que le proporcionen una ventaja competitiva
sobre las estrategias de las organizaciones rivales.

La intensidad de la rivalidad entre empresas competidoras tiende a aumentar a
medida que se presentan los siguientes factores:

>

VVVVYY

Numero elevado de organizaciones competidoras o similes en tamafo y/o
capacidad

Crecimiento lento del sector y/o reduccion de la demanda de los productos
Costos fijos altos y/o exceso de inventario

Grandes incrementos de Capacidad de los competidores

Caida de los precios de productos/servicios en el sector.

Competidores divergentes en términos de metas y estrategias. Donde los
cambios de estrategia de los competidores podrian dar lugar a: reduccion de
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precios, mejoras a la calidad, introduccidon de nuevas caracteristicas en los
productos, prestacién de servicios complementaros, extension de garantias
y aumento de publicidad.

Al intensificarse la rivalidad entre las empresas competidoras las utilidades de la
industria disminuyen tanto, que en algunos casos ésta pierde todo su atractivo.
Cuando las compafiias competidoras detectan alguna debilidad en sus rivales,
por lo general redoblan sus esfuerzos de marketing y produccion para capitalizar
la “oportunidad.

2. Entrada potencial de Nuevos Competidores

Considerando las barreras de entrada de una industria en particular, siempre
existe la posibilidad de que nuevas organizaciones entren facilmente a un sector
en particular, lo cual representa una amenaza para las otras organizaciones,
debido a que aumenta la capacidad de produccién, y obliga a las demas a ser
mas efectivas y a aprender a competir en nuevas dimensiones.

En este sentido, analizar la amenaza de nuevos competidores implica:

» Identificar a las nuevas organizaciones que podrian entrar al mercado,

> Vigilar las estrategias de las nuevas compaiiias rivales,

» Tomar acciones para disuadir a los nuevos participantes, y capitalizar las
fortalezas y oportunidades existentes. Por ejemplo, poner en practica
acciones como: reduccion de precios, extension de garantias, incorporacion
de nuevas caracteristicas y financiamientos especiales.

3. Desarrollo potencial de Productos Sustitutos

Los productos sustitutos, son bienes o servicios diferentes que provienen de
fuera del sector y desempefian las mismas funciones que un producto fabricado
en el sector. La presencia de productos sustitutos es una amenaza que pone un
tope en el precio que se puede cobrar antes de que los Clientes se cambien al
producto sustituto. Estos limites de precio determinan a su vez la ganancia
maxima y provocan una competencia mas intensa entre rivales.

4. Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores también afecta la intensidad de la
competencia en un sector, sobre todo cuando hay un gran numero de
proveedores, cuando sélo existen unas cuantas materias primas sustitutas, o
cuando el costo de cambiar a otras materias primas es especialmente alto. En
este sentido, se recomienda identificar a proveedores mas influyentes y
establecer relaciones sdlidas a largo plazo, considerando que estos son mas
poderosos cuando:

» Constituyen un pequefio numero de grandes organizaciones proveedoras
muy concentrada
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» No hay productos sustitutos satisfactorios en el sector.
» Los articulos suministrados por los proveedores son esenciales para el
negocio (produccion / prestacion del servicio).

5. Poder de Negociacién de los Clientes

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 negociacién de los
consumidores es fuerte, las companias rivales podrian tratar de responder
ofreciendo garantias extendidas o servicios especiales para conseguir su
lealtad.

El poder de negociacion de los consumidores también aumenta si los productos
qgue se adquieren son estandarizados o no diferenciados.

De igual manera, se recomienda identificar a Clientes mas importantes y
establecer relaciones sdlidas a largo plazo, considerando que estos son mas
poderosos cuando:

» Estan comprando una gran proporcion del total de la produccion del sector.

» El producto comprado corresponde a una parte significativa de los costos
fijos de los compradores.

» Los productos del sector no son diferenciados ni estandarizados, por lo cual
pueden cambiar a otras marcas o a productos sustitutos sin incurrir en gastos
excesivos.

4.5.2.5.2 Analisis Interno

Respecto del analisis estratégico interno de una organizacién y/o empresa es
indispensable comprender lo que se requiere para evaluar las potencialidades
existentes y determinar lo que efectivamente son capaces de realizar, por lo cual
lleva consigo una valoracion del trabajo que realiza la empresa, se intenta conocer
los puntos débiles de la organizacion y establecer posibles medidas para hacerlos
desaparecer. En definitiva, el analisis ayudara a conocer la capacidad de la empresa
y hasta donde puede llegar para el cumplimiento de los objetivos estratégicos a
evaluar.

4.5.2.5.2.1 Andlisis de los recursos de una organizacion

Dada las caracteristicas de la empresa analizada y particularmente en el caso de
las PYME's se considera que uno de los analisis mas importantes de la planificacion
estratégica, debe centrarse en los recursos existentes y las capacidades que la
distinguen del resto de las organizaciones, variables que terminan determinando el
crecimiento de la organizacién (Kochhar y Hitt, 1998). Es asi, como el entendimiento
del negocio y resultado de las entrevistas y levantamiento de informacion, realizadas
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dentro de la empresa, se plasmara describiendo los recursos tangibles e intangibles,
y las capacidades mas relevantes que se logre detectar de la organizacion, dejando
de lado otros analisis como el de las 5 fuerzas de Porter, ya que este ultimo se
encuentra mas enfocado a conocer el grado de competencia existente dentro de
una industria o mercado, particularmente al entorno en el cual se desenvuelve la
empresa analizada.

4.5.2.5.2.2 Identificar Fortalezas y Debilidades

Es necesario dirigir la reflexion y creacidn de una estrategia, a partir del interior de
la organizacion, particularmente en el “Analisis Internos”, donde se pueden
identificar las fortalezas y las debilidades que tiene la empresa.

La fortaleza de una empresa, es algo que se posee o0 que hace que, en comparacion
con otras empresas del mismo rubro o sencillamente con la competencia, marca
una diferencia y da una superioridad, como innovacion tecnologica, atencion al
cliente, eficiencia, entre otros.

La debilidad es una carencia que causa problemas y que impide crecer y crear valor
a una empresa, como por ejemplo, altos costos de produccion, desconocimiento del
mercado, personal no motivado, logistica insuficiente, obsolescencia tecnolégica,
etc.

Para el analisis interno de una empresa, uno de los métodos mayormente utilizados
corresponde a la Cadena de Valor de Michael Porter (Libro “Ventaja Competitiva®),
que establece la forma en la cual se puede evaluar de forma cualitativa y cuantitativa
la creacién de valor de una empresa a partir de actividades productivas, de
comercializacién y prestacion de servicios.

En el caso de la empresa analizada (SERCON) la creacion de valor debe analizarse
a partir de las actividades asociadas a la prestacion de servicios, en las cuales se
afade valor satisfaciendo necesidades de la sociedad y proporcionan
conocimientos, ayudas y facilidades a una entidad publica o privada.
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Figura 7: Cadena de Valor de Porter
LA CADENA DE VALOR

Infraestructura de la Empresa
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= y
de Salida Vertas
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Fuente: "Ventaja Competitiva”, Porter, Michael E., 1985.
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En la Figura 6 se puede observar una agrupacion de actividades de una empresa
analizada, las cuales Michael Porter denominé actividades primarias y actividades
de soporte.

i. Actividades Primarias

También denominadas actividades centrales, estan directamente relacionadas
con el producto de la empresa, son creadores de valor para la empresa y por
ende, generan los resultados econdmicos de la empresa. Dichas actividades
primarias son las siguientes:
> Logistica: Se incluyen aquello procesos relacionados con la recepcion,
almacenamiento y distribucion interna de las materias primas o
componentes de un producto o servicio. En este contexto, la funcion de
logistica es vital para la creacion de valor, dado que un funcionamiento
deficitario afecta al resto de la cadena desde su primer eslabén. En el
caso de la empresa analizada, es de vital importancia hacer énfasis en la
logistica asociada al flujo y control de inventario de los repuestos
necesarios para desarrollar las labores de mantenimiento de estaciones
de servicio en tiempo y calidad.

» Produccion: Esta categoria comprende las actividades que transforman
las entradas en productos y servicios dispuestos para ser recibidos por
los clientes, por lo cual es un grupo de procesos clave ya que, sin
procesos que faciliten servicios adecuados, no es posible satisfacer las
necesidades y expectativas del cliente y por ende, la empresa no seria
competitiva.
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> Marketing y Ventas: Principalmente enfocado a poner el servicio en el
mercado, a través de técnicas de marketing, gestion con los clientes y
sobretodo, gatillar la venta del servicio.

> Distribucién: De forma adicional a la venta de los servicios de la
empresa, éstos deben ser entregados de forma correcta al cliente, por lo
cual, el presente bloque integra los procesos de almacenamiento de
salida, transporte y distribucion del servicio entregado al cliente.

» Servicio: Finalmente, toda vez contratados los servicios, es necesario
mantener una relaciéon con el cliente que incida en su lealtad con la
empresa analizada. Si bien la calidad se centra en los productos y
servicios principales, la calidad de servicio implica enriquecer la calidad
principal, vale decir, es recomendable afiadir prestaciones secundarias a
las principales, como por ejemplo un buen servicio post-venta.

ii. Actividades de Soporte.

Las actividades de soporte, por lo general no tienen una relacion directa con el
servicio y no necesariamente crean valor desde el punto de vista del cliente, pero
son imprescindibles para que las actividades primarias se lleven a cabo. Dichas
actividades de soporte son las siguientes:

» Infraestructura de la empresa: Son los procesos que permiten a la
empresa llevar a cabo sus actividades diarias. Sin estas actividades no
seria posible desarrollar las actividades primarias. Dentro de estas
actividades se encuentra la administracion general, contabilidad,
tesoreria, cobros, pagos, control de presupuesto, recursos humanos, etc.

» Recursos Humanos: En este segundo grupo se incluyen las actividades y
procesos de soporte relacionados con la gestion de las personas, como
por ejemplo, la seleccién de personal, las actividades de capacitacion, los
sistemas de remuneracion evaluacion de desempefio y actividades de
administracion de personal.

» Desarrollo de Tecnologia: Incluye principalmente las actividades
destinada s a mejorar el producto y los procesos de la empresa, ya sea a
través de innovaciones tecnologicas y actividades dirigidas al desarrollo
de productos y servicios.

» Abastecimiento y/o Compras: Todos los procesos relacionados con la
funcion de compra y las derivadas de la obtencién de medios para atender
al cliente, como por ejemplo la adquisicibn de materias primas,
maquinaria, suministros y otros activos.

Cada una de estas actividades deben ser reconocidas en la empresa analizada y
asi analizar los puntos de valor, ya sea a través de calificacidon, ponderacion o costo
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invertido en dicha actividad. De forma posterior se podran identificar cuales serian
las actividades que suponen una ventaja competitiva para la empresa y lograrian
diferenciarnos de la competencia, como también las actividades en las cuales se
debe mejorar como empresa para aumentar su competitividad en el mercado.

Al identificar las fortalezas de la empresa que otorgan una ventaja frente a los
competidores, se podran desarrollar nuevas estrategias o saber cuales son los
fuertes del negocio, para hacer foco en ello.

Por su parte, al identificar las debilidades de la empresa, se podra determinar las
actividades que habria que modificar o readecuar para otorgar una nueva ventaja
competitiva y lograr un crecimiento sostenible del negocio analizado.

4.5.2.6 Analisis FODA

Con el fin de poder concluir respecto del analisis interno y externo realizado en los
puntos anteriores, a partir de dicho analisis se procedera a desarrollar una matriz
FODA de modo de poder identificar tanto las Fortalezas y Debilidad de la empresa
SERCON, que permitan afrontar de mejor manera las Oportunidades y Amenazas
qgue se visualizan en el entorno.

La técnica de analisis FODA se orienta principalmente al analisis y resolucion de
problemas y se lleva a cabo para la identificacion y analisis de Fortalezas y
Debilidades de la organizacion y/o empresa, asi como también las oportunidades y
amenazas identificadas por la informacion obtenida del analisis externo.°

En este contexto, las componentes de un analisis FODA, se pueden resumir en la
siguiente Tabla:

Tabla 6: Componente de un analisis FODA

FACTORES / EFECTOS POSITIVOS NEGATIVOS
INTERNOS Fortalezas Debilidades
EXTERNOS Oportunidades Amenazas

Fuente: Garcia, T y Cano, M. 2004.

19 Garcia, T y Cano, M. 2004. “El FODA: Una técnica para el analisis de problemas en el contexto de la
planeacion en las organizaciones” ( www.uv.mx/ilesca/dinah/garcia.htm), 12 de enero de 2005.
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Figura 8: Matriz FODA
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Fuente: Elaboracion propia.

De la Figura 8 se puede concluir que las fortalezas y debilidades estan relacionadas
principalmente con la empresa/organizacion y sus productos respectivos, mientras
que las oportunidades y amenazas serian factores externos sobre los cuales la
organizacion no tiene control alguno.

En este contexto, una vez detectadas las cuatro (4) componentes de la matriz FODA
de una empresa, se recomienda analizar las condiciones del FODA en el siguiente
orden:

1) Fortalezas
2) Oportunidades
3) Amenazas
4) Debilidades

El analisis de las amenazas de manera previa a las debilidades, otorgara mayor
ventaja a la organizacion dado que tendra que poner mayor énfasis y atencion a las
primeras y desarrollar las estrategias que sean mas convenientes para
contrarrestarlas, y a partir de ello, ir disminuyendo el impacto de las debilidades. Al
tener conciencia de las amenazas, la organizacion aprovechara de una manera mas
integral tanto de sus fortalezas como sus oportunidades.

Las fortalezas y debilidades consideran los puntos fuertes y débiles de la
organizacion y de los servicios ofrecidos, en fondo y forma, dado que éstos
determinaran qué tanto éxito tendremos poniendo en marcha nuestro plan. Se debe
considerar que muchas veces, las oportunidades y amenazas se desarrollaran con
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base en las fortalezas y debilidades de la organizacidén y sus productos, pero la
mayoria se derivaran del ambiente del mercado y de la competencia tanto presente
como futura™

Por su parte, las oportunidades y amenazas posibilitan la construccion de
escenarios anticipados que permitan reorientar el rumbo de la empresa y
mantenerse preparada ante cualquier escenario favorable y/ adverso segun
corresponda.

A partir del analisis de la Matriz FODA, se podra contar con informacion valiosa
proveniente de personas involucradas con la administracion del negocio y que con
su “know-how” pueden aportar ideas inestimables para el futuro organizacional. Es
necesario sefalar que la intuicion y la creatividad de los involucrados es parte
fundamental del proceso de analisis ya que para los que una determinada situacion
parece ser una oportunidad, para otros puede pasar desapercibida; del mismo modo
esto puede suceder para las amenazas, fortalezas y debilidades que sean
examinadas.

El analisis de la Matriz FODA servira para evaluar diferentes elementos que forman
parte del funcionamiento interno de la organizacion y que puedan tener
implicaciones en el desarrollo de la misma como pueden ser los tipos de servicios
que ofrece la organizacion, determinando en cuales se tiene ventaja comparativa
con relacion a otros proveedores, ya sea debido a las técnicas desarrolladas,
calidad, cobertura, costos, reconocimiento por parte de los clientes, etc.; la
capacidad gerencial con relacion a la funcion de la direccion y el liderazgo; asi como
los puntos fuertes y débiles de la organizacién en las areas administrativas.

Los elementos analizados pueden incrementarse de acuerdo a las percepciones
que se tengan del entorno organizacional por parte de quienes realicen el
diagnodstico de la empresa. El analisis FODA, emplea los principales puntos del
estudio del contexto e identifica aquellos que ofrecen oportunidades y los que
representan amenazas u obstaculos para su operaciéon. Si el analisis del contexto
identifica un nuevo servicio o producto como necesario, esta seria otra oportunidad.
En cambio, si el principal servicio otorgado por la organizacion ya llegd a su
maduracion, esto significa una amenaza para la supervivencia que debe tenerse en
cuenta durante el proceso de planeacién futuro de la empresa SERCON.

Finalmente, debe considerarse que el tipo de empresa, vale decir, el giro del negocio
de la empresa y la modalidad en la cual desarrolla sus labores y servicios
actualmente, podria tener una real implicancia en dicho analisis, por lo cual, debera
ponerse en contexto, puesto que en el caso de las empresa tipo PYME como
SERCON, si bien el hecho de ser una pequena empresa podria representar una

" Garcia, T y Cano, M. 2004. “El FODA: Una técnica para el analisis de problemas en el contexto de la
planeacion en las organizaciones” ( www.uv.mx/ilesca/dinah/garcia.htm), 12 de enero de 2005.
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debilidad y constantes amenazas por parte del mercado involucrado desde el punto
de vista de competencia, podria también transformarse en una fortaleza, puesto que
su flexibilidad permite que los diagndsticos y medidas puedan implementarse de
manera mas efectiva, por lo cual, con cimientos firmes, podria transformarse en una
oportunidad para la empresa y una ventaja competitiva.

4.5.2.7 Business Model CANVAS

El Modelo CANVAS es una herramienta corporativa de tipo estratégica orientada
principalmente a empresas nuevas y a empresas que buscar readecuar sus
lineamientos estratégicos corporativos, en busqueda de un crecimiento sostenible
en el tiempo.

Dicho modelo fue propuesto por primera vez, por Alexander Osterwalder basado en
sus previos trabajos y estudios sobre los modelos de negocio, el cual se publicé en
20092,

En la actualidad, existen muchas propuestas de modelos de negocio, pero el trabajo
de Osterwalder expone un modelo transversal de referencia basado en las
similitudes que tiene un gran rango de modelos de negocio de empresas y
organizaciones que han sido exitosas Con su plantilla basica de disefio, una
empresa puede describir faciimente su modelo de negocio. El Modelo CANVAS
entonces es una plantilla desde la cual se discute el “como” y el “por qué” de las
actividades y elecciones hechas por la empresa en orden de alcanzar una posicion
sustentable dentro de la industria. El modelo invita a los usuarios involucrados a
enfocarse en las conexiones naturales entre los nueve bloques estructurales que lo
componen.

El proceso de aplicacion del modelo CANVAS, tiene como finalidad describir la
esencia de la organizacion, enfocarse en las fortalezas y debilidades, y de esta
forma poder revisar lo que la empresa podria llegar a ser y evaluar un modelo de
crecimiento e innovacién de una manera tipo FODA. El beneficio que se debe
obtener de un proceso de modelo de negocio es entender de manera clara el
elemento distintivo de una empresa y de como ésta satisface las necesidades de
sus clientes.

12 Alexander Osterwalder & Yves Pigneur. Business model generation, 2009.
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Figura 9: Estructura de Analisis Modelo CANVAS
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4.5.2.7.1 Segmentacion de clientes

La segmentacién de potenciales clientes define los distintos grupos objetivos (sean
personas u otras organizaciones) que una empresa debe apuntar a alcanzar y
desarrollar sus servicios. Los clientes son la parte mas relevante y el corazén del
modelo de negocios de cualquier empresa. Sin clientes rentables, ninguna empresa
puede sobrevivir por mucho tiempo. En orden de satisfacer de mejor forma a los
clientes, una empresa puede agruparlos en base a sus necesidades,
comportamientos y otros atributos comunes.

El modelo de negocio de una empresa puede definir uno 0 mas segmentos de
clientes, los que pueden ser grandes y/o pequefios. En este contexto, el analisis
también apunta a definir cuales seran los clientes a los cuales debe prestar servicios
y cuales seran los que se deban descartar ya sea por necesidades de la empresa o
en definitiva porque no se cuenta con las potencialidades para desarrollar un
servicio satisfactorio.

Toda vez que se definan los puntos indicados anteriormente, el modelo de negocios
debe ser disefiado a partir de un entendimiento asertivo por parte de la empresa de
las necesidades especificas de los clientes.

El estudio de la segmentacion de mercado y/o clientes objetivos para la empresa
analizada debe ser capaz de dar respuesta a las siguientes preguntas:
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¢ Cual es nuestro cliente?

¢ Cuales son nuestros segmentos de mercado?

¢ Nos dirigimos a un mercado de masas o a un nicho bien concreto?
¢ Para quién estamos creando valor?

¢ Quiénes serian los clientes objetivos mas importantes?

4.5.2.7.2 Propuesta de valor

La Propuesta de Valor es la estrategia que usara la empresa para ofrecer los
servicios desarrollados a un segmento de clientes bien definido. En este contexto,
la oferta de valor que generara la empresa debe centrarse en cubrir de forma
permanente una necesidad del un cliente o crear una ganancia de tipo cualitativa o
cuantitativa al consumidor del servicio.

La propuesta de valor es la razdn principal por la que los clientes eligen una empresa
por sobre otra, ya que resuelve el problema del cliente o satisface su necesidad.
Algunas propuestas de valor pueden ser innovadoras y representar una oferta
nueva y disruptiva. Otras pueden ser similares a las existentes en el mercado, pero
con alguna caracteristica o algun atributo adicional otorgado por la empresa
oferente del servicio.

El estudio de la propuesta de valor para la empresa analizada debe ser capaz de
dar respuesta a las siguientes preguntas:

e ;Qué valor entregamos a los clientes?

e ;Cual de los problemas de nuestros clientes estamos ayudando a
solucionar?

e . Qué necesidades de los clientes estamos satisfaciendo?

e . Qué grupos de productos y servicios estamos ofreciendo a cada segmento?

4.5.2.7.3 Canales

Los canales requeridos para estructurar el modelo de negocio, contempla la
modalidad en la cual | empresa se comunicara con sus potenciales clientes y de qué
manera alcanza a sus segmentos de usuarios para entregarles la propuesta de valor
de sus servicios. En términos generales, indica como y de qué manera nuestro
cliente comprara y recibira su servicio, ya sea a través de canales directos (venta
personal o plataformas digitales “peer to peer”), o venta indirecta a través de
intermediarios (distribuidores o brokers)

Los canales sirven para varias funciones, incluyendo:

e Elevar la conciencia de los clientes sobre los productos y servicios de la
empresa
e Ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de la empresa
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e Permitir a los clientes a comprar un producto o servicio especifico.
e Entregar una propuesta de valor a los clientes
e Proveer atencion de post-venta al cliente

El estudio de los canales de la empresa analizada debe ser capaz de dar respuesta
a las siguientes preguntas:

¢ A través de qué canales quieren ser alcanzado nuestros clientes?
¢,Como los estamos alcanzando ahora?

¢, Como se integran nuestros clientes en la actualidad?

¢, Cuales funcionan mejor?

¢ Cuales son los mas eficientes con respecto a su costo?

¢, Como se estan integrando con las rutinas de nuestros clientes?

Es relevante considerar que una organizacion o empresa, puede elegir entre
alcanzar a sus clientes a través de sus propios canales, canales externos o través
de una combinacion de ellos.

Los canales propios pueden ser directos, tales como una fuerza de venta interna o
un sitio web, o indirectos, por ejemplo, a través de una tienda operada por la
empresa. Los canales externos son indirectos y se componen de una gran variedad
de posibilidades, como distribucion al por mayor, multitiendas o un sitio web externo.
Los canales externos entregan margenes inferiores, pero permiten que la empresa
extienda su alcance y se beneficie de las fortalezas del externo.

Los canales propios y particularmente los directos tienen mayores margenes, pero
la puesta en marcha y su operacion pueden ser muy costosas. El truco es encontrar
el perfecto balance entre los distintos tipos de canales, integrarlos de una forma tal
de proveer una magnifica experiencia al cliente y maximizar las utilidades.

Los canales tienen cinco fases, cada uno puede cubrir de manera parcial o completa
las fases. Se pueden distinguir entre canales directos e indirectos, ademas se
pueden identificar como propios o externos:

e Conciencia: ¢como puedo elevar la conciencia de los clientes sobre los
productos y servicios de la empresa?

e Evaluacion: jcémo ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de
la empresa?

e Compra: 4como se permite a los clientes a comprar un producto o servicio
especifico?

e Entrega: cdmo se entrega una propuesta de valor a los clientes?
Post-venta: como se provee atencion de post-venta al cliente?

4.5.2.7.4 Relacién con los Clientes

En este punto se plantea a través de qué estrategia se relacionara la empresa con
el cliente. En cada modelo de negocio es necesario un tipo de relacion con el cliente
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y esto debe estar definido. Puesto que la experiencia del cliente con la marca tiene
mucho que ver con el trato directo que reciba de ella. Estas relaciones podrian ser
personales o automatizadas.

Una empresa deberia “siempre” tener claridad respecto del tipo de relacién que
quiere establecer con cada segmento de usuarios y/o clientes objetivos. Las
relaciones pueden ser desde personales hasta automatizadas, y ser motivadas por
las siguientes razones:

e Adquisicion de nuevos clientes
¢ Retencidén de clientes
e Incremento de las ventas

El bloque de relacidn con clientes propone responder las siguientes preguntas:

e . Qué tipos de relaciones esperan los clientes que sean establecidas y
mantenidas con ellos?

e ;Cuales ya fueron establecidos?

e ;Qué tan costosas son?

e ;De qué manera se integran con el resto del modelo de negocios?

4.5.2.7.5 Flujo de ingresos

Es importante tener en consideracidon que una empresa debe tener diferentes
fuentes de ingresos para que la viabilidad econdmica de un proyecto esté
garantizada. También se debe describir cuales seran las vias en el que se recibiran
los recursos econdmicos de las ventas que se hagan.

Un modelo de negocios puede involucrar dos tipos de flujo de ingresos distintos:

e Ingresos por transacciones, resultantes de un pago unico por parte del
cliente.

e Ingresos recurrentes, resultantes de un pago periddico, ya sea para entregar
una propuesta de valor, o para proveer servicio al cliente post-venta.

Para definir un buen flujo de ingresos se deben responder las siguientes
interrogantes:

¢ Por qué valor, nuestros clientes estan realmente dispuestos a pagar?
¢ Por qué cosas estan pagando actualmente?

¢,Como es que ellos estan pagando?

¢, Como les gustaria pagar a ellos?

¢ Cuanto influye cada flujo de ingresos en sus ingresos totales?

Existen variadas formas de generar flujos de ingresos como por ejemplo:
e Venta de Activos
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Licencia de uso
Suscripcion

Arriendo

Honorarios de corretaje
Publicidad.

4.5.2.7.6 Recursos claves

La creacién y el desarrollo de un modelo de negocios requiere recursos claves.
Estos recursos permiten a una empresa crear y ofrecer una propuesta de valor,
alcanzar nuevos clientes, mantener relaciones con los segmentos de clientes, y
obtener ingresos. Distintos recursos claves son necesitados dependiendo del tipo
de modelo de negocio.

Los recursos claves, pueden ser de propiedad o arrendados por la empresa o
adquiridos por socios claves, las interrogantes que deben ser respondidas en este
bloque:

¢ Qué recursos claves necesita nuestra propuesta de valor?
¢ Nuestros canales de distribucion?

¢ Nuestras relaciones con los clientes?

¢ Nuestros flujos de ingresos?

Los recursos claves pueden ser:

Fisicos: Corresponden a los activos fisicos tales como las instalaciones de
produccion, bodegas, oficinas, vehiculos, maquinaria, centro de repuestos,
puntos de venta y distribucion de los servicios.

Intelectual: Corresponden a los recursos intelectuales tales como marcas
registradas, conocimiento propietario, patentes, sociedades, politicas y
bases de datos relevantes para la empresa o generadas por la misma
empresa.

Humano: Corresponde principalmente al recurso humano y la gestion del
conocimiento que conforma una organizacion y/o empresa, conformado por
profesionales que aportan, segun su perfil de cargo, en el desarrollo del
servicio ofrecido por la empresa, que finalmente es recepcionado y valorado
por parte del cliente. En éste punto es relevante la experiencia de los
profesionales que desarrollan las labores claves del servicio ofrecido a los
clientes, de forma multidisciplinaria.

Financiera: Solo en el caso de algunos modelos de negocio requieren
recursos financieros o garantias financieras, tales como dinero, capacidad de
endeudamiento, o un lote de opciones de acciones para empleados claves.
En el caso de las PYMES, dado su caracter de produccién y negocio mas
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acotado que las grandes empresas, éste punto en general no se presenta
como un recurso clave relevante para el desarrollo de su modelo de
negocios.

4.5.2.7.7 Actividades claves

Corresponden a las actividades necesarias para que funcione el modelo de negocio.
Estas inciden activamente en la venta exitosa de la propuesta de valor de una
marca. Abarca los segmentos del mercado que se seleccionaron mediante los
canales de comunicacion, distribucién y venta. Hace que la relacion con el cliente
sea eficaz y asi las fuentes de ingreso sean fluidas.

Las actividades claves de una empresa enfocadas al desarrollo eficaz de un modelo
de negocio, son necesarias para crear y ofrecer una propuesta de valor, alcanzar
mercado, mantener relaciones con los clientes y obtener ganancias.

Las actividades claves, pueden diferir dependiendo del tipo de modelo de negocios
y las interrogantes que deben ser respondidas en este bloque son las siguientes:

¢ Qué actividades claves necesita nuestra propuesta de valor?
¢ Nuestros canales de distribucion?

¢ Nuestras relaciones con los clientes?

¢ Nuestros flujos de ingresos?

Finalmente, se debe considerar que las actividades claves se pueden categorizar
de la siguiente forma:

e Produccién: Particularmente relacionadas con el disefio, fabricacion y la
entrega de un producto o servicio en cantidades substanciales y/o en una
calidad superior. Las actividades de produccién dominan los modelos de
negocio de las empresas manufactureras principalmente y no tanto de
empresas de tipo consultora, asesora o de servicios de mantenimiento, entre
otros.

e Resolucion de problemas: Particularmente relacionadas con la generacion
de soluciones integrales para problemas o iniciativas por parte de los clientes.
Las actividades de resolucién de problemas, se presentan mayormente en
empresas del tipo consultoras, hospitales y otros organizaciones de
servicios. Su modelo de negocio se compone de actividades tales como la
administracion de conocimiento y entrenamiento continuo que otorga la
especializacion de un servicio puntual requerido por un cliente determinado.

e Plataforma/Red: Corresponden a modelos de negocio disefiados con una

plataforma como un recurso clave, tales como redes, software y marcas en
general funcionan a partir de éste tipo de actividades. Las actividades claves
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en esta categoria tienen relacidon con plataformas de administracion,
prevision de servicios, y promocion de plataformas.

4.5.2.7.8 Socios claves

Es importante a la hora de generar un modelo de negocios de cualquier empresa,
realizar alianzas con organizaciones o personas externas a la organizacion. Estos
pueden ser socios, proveedores, inversionistas, etc., que pueden garantizan los
recursos, disminuyen los riesgos, se generan nuevos clientes, se pueden
complementar y se pueden compartir recursos claves.

En la actualidad, las empresas forjan sociedades por muchas razones ya que dicha
modalidad se esta volviendo un elemento primordial de muchos modelos de
negocios, ya sea para beneficio mutuo de las empresas, como para otorgar
crecimiento exponencial de distintas firmas, dado que contempla muchas ventajas,
optimizaciones y complementos que potencian las empresas que conforman una
sociedad en su conjunto. Las empresas crean alianzas para optimizar sus modelos
de negocios, reducir riesgos, o adquirir recursos. Para detallar este bloque es
necesario responder las siguientes preguntas:

¢ Quiénes son nuestros socios claves?.

¢ Quiénes son nuestros proveedores claves?

¢ Qué recursos claves adquirimos de nuestros socios?
¢ Qué actividades claves realizan nuestros socios?

En el caso de la empresa SERCON, acorde a los objetivos de crecimiento que
proyecta desarrollar en los préximos cinco (05) afios, cabe la posibilidad que como
parte de su estrategia para un crecimiento sostenible en el tiempo, a modo de
complementar recursos y servicios que apunta a realizar, pero que no posee
actualmente los activos ni el know-how para desarrollarlos, la solucién sea la
sociedad con otra empresa. En este contexto, resulta util distinguir entre tres
motivaciones para crear sociedades:

e Optimizacion y economia de escala: Es l6gico para una empresa poseer
todos los recursos o realizar cada actividad por si misma. Sin embargo, en
caso contrario, las alianzas de optimizacidn o economia de escala son
normalmente forjadas para reducir costos, y usualmente involucran
externalizacion o compartir infraestructura.

e Reduccion de riesgos e incertidumbre: Las alianzas pueden reducir el riesgo
en un ambiente competitivo en el que la incertidumbre impera,
particularmente en procesos de licitacion por servicios donde las garantias
son altas, debido a que el servicio es de alto riesgo. Adicionalmente, lo
anterior potencia la competitividad de ambas empresas, y la posibilidad de
abrirse a nuevos mercados en los cuales perfectamente pueden abordar
servicios de forma individual.
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e Adquisicion de actividades o recursos particulares: Son muy pocas las
empresas que son duefias de todos los recursos o realizan todas las
actividades descritas en su modelo de negocios. Mas bien, ellos extienden
sus propias capacidades confiando en otros subcontratos. la elaboracion de
recursos particulares, logistica o la realizacion de ciertas actividades que son
relevantes para el funcionamiento de la empresa. Aquellas sociedades estan
particularmente motivadas por la necesidad de adquirir conocimiento,
licencias, o0 acceso a potenciales clientes.

4.5.2.7.9 Estructura de costos

Finalmente se debera generar una estructura de los costos mas importantes que
garanticen la operatividad y la correcta implementacion del modelo de negocios
propiamente tal en la empresa analizada.

Todos los elementos que componen un modelo de negocio van a generar gastos y
por eso se deben identificar y presupuestar para chequear si es factible realizarlo,
analizar posibles optimizaciones y priorizacion respectiva.

Asi se estima un monto suficiente de ingreso para que estos costos se puedan
cubrir.

Crear y entregar valor, mantener la relacion con clientes, y generar ingresos, todo
incurre en costos. Tales costos pueden ser calculados de manera sencilla luego de
definir recursos claves, actividades claves, y socios claves. Para detallar este bloque
es necesario responder las siguientes preguntas:

e ;Cuales son los costos inherentes mas importantes en nuestro modelo de
negocios?.

e ;Cuales de nuestros recursos claves son los mas caros?

e Qué actividades claves son las mas caras?

Para desarrollar la estructura de costos requeridos para la operacion de un modelo
de negocios, es importante distinguir entre dos clases de estructura de costos:

¢ Impulsada por sus costos: Enfocado principalmente en la optimizacion de los
costos en donde sea posible. Este enfoque apunta a crear y mantener una
estructura de costos lo mas barata posible, usando propuestas de valor de
bajos costos, maximizando la automatizacion, y un uso extensivo de
externalizacion.

e Impulsada por su valor: Enfocado principalmente en la creacion de valor, sin

importar mucho las implicaciones de sus costos en un disefio de un modelo
de negocios.
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Las estructuras de costos pueden tener una apertura que incluya al menos lo
siguiente:

e Costos fijos: Costos que se mantienen sin importar el volumen de los bienes
o servicios producidos (sueldos, arriendos, y facilidades fisicas de
manufacturacion)

e Costos variables: Los costes variables son aquellos que se modifican en
forma directa con los cambios en el volumen de las actividades relacionadas
con la generacién de la propuesta de valor. En una PYME, los costos
variables podrian ser los subcontratos requeridos para abordar una arista de
un servicio integral adjudicado que no puede cubrir la empresa analizada.

e Economia de escala: a medida que la produccion de una empresa se
expande, los negocios pueden aprovechar mas sus costos. Empresas muy
grandes, por ejemplo, se benefician de costos menores en compras al por
mayor.

e Economia de alcance: conforme el alcance de las operaciones de una
empresa se vuelve mas amplio, la empresa logra aprovechar mejor sus
costos. En una gran empresa, por ejemplo, las mismas actividades de
marketing o canales de distribucién pueden mantener multiples productos.

4.5.2.8 Clasificacion Estratégica de Proveedores: Matriz de Kraljic

4.5.2.8.1 Aspectos Generales

La Matriz de Kraljic, creada en el afio 1983, es una herramienta corporativa que
utilizan muchas empresa cuando realizan la gestion de compra y de proveedores
requeridos para el desarrollo 6ptimos de los servicios ofrecidos. Permite realizar una
clasificacion de los materiales y los servicios (subcontratos) que requiere una
empresa para llevar a cabo e desarrollo de una planificacion estratégica y tener un
crecimiento sostenible en el tiempo.

Los materiales y/o servicios requeridos por la empresa, se clasifican de acuerdo con
el nivel de riesgo que implican y por la manera como pueden afectar e impactar
financieramente el resultado final de la compania (estados de resultados y balances
principalmente).

La matriz es un método que nos permite tener una foto de la complejidad de
nuestras compras de servicio para poder tomar decisiones que sean congruentes
con el riesgo y la importancia de cada familia de compras, subcontratos, servicios y
proveedores.

En términos generales, consiste en la categorizacion y/o clasificacion de las familias
de compras de una empresa (servicios, subcontratos y/o proveedores) en funcion
de su impacto econdmico versus su riesgo propiamente tal como suministros, por lo
cual, es el documento inicial sobre el cual se construye el mapa final de los
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productos de compra y proveedores de servicios que permita tomar acciones a la
empresa, consistente en:

e Reducir el riesgo del suministro.

e Definir el proceso y las herramientas de negociacién para cada familia de
suministros.

e Construccion de un plan de reducciéon de costos.

Figura 10: Matriz de Kraljic

@ t(_ Palancas ] [ Estratégicos |
je; *Commodity con una cantidad *Critico para el negocio y su
R respetable de proveedores y/o rentabilidad
go productos sustitutivos *Pocos proveedores cualificados
T‘; *Producto semi-complejo y certificados
' *Compra rutinaria de coste *Muy Pocos productos
8 elevado alternativos
S
@
S *Muchos productos sustitutivos *Especificaciones complejas
Ne) *Gran cantidad de proveedores *Pocas alternativas de producto
g *Producto o servicio con bajo *NUmero de proveedores muy
o impacto en el negocio limitado
© *Elevado nimero de eImpacto directo en el negocio
8 transacciones y gasto bajo
£ | [ Nocriticos/Rutinarios | [ Cuellode Botella |
>

Pocos

Muchos : . .
Do eoiores Riesgo en la cadena de suministro  poeedores

Fuente: Peter Kraljic, Harvard Business Review 1983.

4.5.2.8.2 Clasificacion Matriz de Kraljic

De acuerdo a lo indicado en la Figura 6, la Matriz de Kraljic se puede dividir en
cuatro (04) cuadrantes principales que explican la relacion estratégica entre la
empresa y el proveedor de servicios.

1. Apalancados

Los productos y/o proveedores de servicios apalancados son los productos y/o
servicios a subcontratar en los que la empresa cuanta con muchos proveedores. Lo
anterior significa que el riesgo de lograr un suministro o un servicio subcontratado
adecuado es muy bajo.

Respecto al impacto financiero, tienen un alto impacto en la relacién coste-beneficio,

debido a que son faciles de conseguir y generalmente son servicios y/o productos
practicamente estandarizados.
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2. Estratégicos

Los productos y/o proveedores de servicios estratégicos resultan criticos y de gran
importancia para la empresa, puesto que su proceso de suministro es muy dificil y
su proceso de compra es complicado. Esto implica que tanto el riesgo de suministro
como el impacto financiero es considerado alto.

3. Cuello de botella

Los productos y/o proveedores de servicios de cuello de botella son aquellos que
tienen un proceso de suministro muy complejo, pero afortunadamente su peso sobre
los costos es bajo. Es decir, tienen alto riesgo de suministro y bajo impacto
financiero.

4. Rutinarios

Los productos y/o proveedores de servicios rutinarios son sencillos de adquirir, por
lo que su proceso de suministro es muy facil. Por tal razén tienen un impacto bajo
sobre los costos y su riesgo de suministro también es bajo.

4.5.2.8.3 Estrategias Matriz de Kraljic

Luego que los materiales o productos han sido clasificados, las empresas definen
las estrategias que aplicaran en cada caso. Cada estrategia que se elija debera
buscar optimizar el proceso de suministro.

1. Estrategia de productos apalancados

En efecto, por las caracteristicas de estos productos que como indicamos
anteriormente tienen muchos proveedores. La mejor estrategia sera realizar
negociaciones con los proveedores para obtener las mejores ventajas en cuanto al
precio y la calidad de los productos. Como la empresa tiene mayor poder de
negociacion frente a muchos proveedores puede asegurarse las mejores
condiciones de suministro.

En otras palabras, la mejor estrategia que se puede aplicar es encontrar las mejores
propuestas y ofertas por parte de los proveedores.

2. Estrategia de productos estratégicos
Efectivamente, con los productos estratégicos la empresa y los proveedores tienen
el mismo poder de negociacién. Por lo tanto, en el proceso de negociacion se tratara

de lograr un acuerdo de ganar-ganar para que ambas partes obtengan los mejores
beneficios.
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En todo caso se deben implementar estrategias que logran la colaboracion y el
apoyo de parte de los proveedores. Lo mas recomendable es realizar alianzas
estratégicas con los proveedores, de forma de lograr las mejores ventajas.

3. Estrategia de productos cuello de botella

Asi mismo, los productos cuello de botella son los que mas problemas dan en su
proceso de suministro y/o subcontratacién en el caso de servicios, por lo cual es
necesario tomar una estrategia que garantice el suministro o servicio contratado
adecuado. En este caso se deberan realizar acuerdos con los proveedores de
productos o servicios y deben dejar claro las sanciones o penalizaciones que se
daran en el caso de incumplir con lo requerido.

Ademas, sera necesario, tener otras opciones de proveedores alternativos ante el
caso de ciertos incumplimientos. De forma que se tenga la seguridad que se
obtendra el suministro necesario. Si nos damos cuenta, aqui la estrategia debe girar
entorno a lograr asegurar el suministro adecuado.

4. Estrategia de productos rutinarios.

Estos son los productos que ofrecen menos dificultad para su sistema de suministro.
De manera que son los que preocupan menos a las empresas, por lo cual, se
buscara la estrategia a implementar sera realizar negociaciones para obtener
mejores precios por el volumen de compra requerido. Es decir, utilizar un sistema
de contrato “tipo marco” con los proveedores de productos y/o servicios.

Figura 11: Principales estrategias para utilizacién eficiente de Matriz de Kraljic

a
Alto
Productos apalancados o o
e Productos estratégicos
Commodities
o . Realizar alianzas con
) Buscar las mejores ofertas
‘S proveedores
c
©
£ iti “
= _ Productos criticos o “Cuello
o Productos rutinarios =
8 de botella
©
o
£ : i o
- Sistemas de contratacién Asegurar el suministro
Bajo e

Dificultad de suministro
Baja Alta

Fuente: NEODATA “Aprovisionamiento estratégico con la matriz de KRALJIC” (https://www.neodatameat.com/)
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4.5.2.9 Matriz de priorizacion de procesos.

La Matriz de priorizacion de procesos de una empresa, es una herramienta
corporativa que permite comparar y seleccionar entre ciertos problemas o
soluciones las prioridades para tomar una decision y llevar a cabo planes de accién
para llevar a cabo su desarrollo.

Una de las funciones mas importantes de esta matriz para una empresa es que
ayuda a seleccionar una opcion considerando una lista de alternativas basadas en
ciertos criterios, acorde al rubro y las labores que desempefia de forma recurrente,
y que deben ser zanjadas y resueltas. Un criterio es un parametro que se toma de
referencia para evaluar las prioridades y sobre esto poder tomar una decision
consensuada. También facilita la mejor asignacion de los recursos escasos que se
poseen, para que sean usados segun las prioridades que se presentan.

La Matriz de Priorizacién de procesos de una empresa se aplica principalmente:

1. Cuando existe una aglomeracion de tareas pendientes de ejecucion.

2. Cuando no se esta seguro del mejor uso de los recursos O energia
disponible en una organizacion.

3. Cuando se estan buscando metas de mejora especificas.

4. Cuando se quiere tomar una decision en situaciones donde los criterios
para una buena solucion son conocidos o aceptados, pero su importancia
relativa es desconocida o discutida.

Para desarrollar la Matriz de Priorizacién de procesos, lo primero que se debera
realizar es hacer un analisis de los principales procesos de negocios y procesos
operativos que se estan llevando a cabo en la empresa, con una estructura
propuesta como la indicada referencialmente en la Tabla N°2:

Tabla 7: Esquema referencial Matriz de Procesos en desarrollo.

N° PROCESO ACTIVIDADES ASOCIADAS SOPORTE TECNOLOGICO

AL PROCESO ASOCIADO AL PROCESO
Actividad 1: xxx Indicar si esta actividad se
Actividad 2: xxx realiza con algun sistema o
. Actividad 3: no, si es NO, indicar NO LO
! Proceso 1aoox. cvidac = e TIENE, si es si; INDICAR
Actividad 4: xxx CON QUE SISTEMA SE
Actividad 5: xxx REALIZA ESTA ACTIVIDAD

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez detectados y definidos todos los procesos que estan desarrollandose
actualmente en la empresa y que estan vinculados de forma directa con el modelo
de negocio que se quiere implementar en la empresa en el futuro, se procedera a
generar la matriz final, teniendo en consideracion los siguientes pasos:
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Tabla 8: Desarrollo de Matriz de Priorizacion de Procesos

N° NOMBRE

1 Acordar el Objetivo Final.

2 Criterios para el cumplimiento del Objetivo

3 Comparar importancia de los criterios

4 Evaluar cada uno de los procesos segun
criterio.

5 Resultado y priorizacion

6 Retroalimentacion plana ejecutiva

DETALLE
Se debe garantizar que las personas que
conforman la organizacion y que trabajaran
en la matriz (plana ejecutiva principalmente)
acuerden el objetivo final que se intenta
alcanzar para cada proceso definido.
Definir una lista de criterios para lograr los
objetivos. Algunos ejemplos podrian ser:
1) Bajo costo de inversion
2) Uso maximo tecnologia existente
3) Facilidad de implementacion
4) Etc.
Una vez desarrollada la lista, el siguiente paso
es juzgar la importancia relativa de cada
criterio en comparacion con los demas. Esto
puede ser desarrollado a partir de
ponderaciones o pesos asignados para cada
criterio a evaluar
Una vez establecidos los ponderadores
(acordados por la plana ejecutiva), se procede
con la evaluacién de cada procesos (y/o sub-
actividad asociada) acorde a cada criterio y la
ponderacién de dicho criterio en el proceso
analizado. Cada criterio tendra un nivel de
importancia para el proceso, acorde a las
condiciones actuales en las cuales se
encuentran dichos procesos en la empresa,
que sumara a la ponderacion final.
Acorde a las ponderaciones sumadas de cada
criterio se procede a calcular el resultado de
importancia ponderada de cada proceso y en
funcion de dicho resultado se genera lista final
de priorizacion.
Dicha matriz debera ser presentada a la plana
ejecutiva y en caso de ser necesario y que se
visualicen inconsistencia, se podra re-evaluar
tanto la ponderacion de los criterios como la
escala de importancia del proceso analizado.

Fuente: Elaboracion propia.

4.5.2.10 Definicion de roles y responsabilidades: Matriz RACI

La matriz RACI se utiliza para asignar y definir el grado de responsabilidad que le
corresponde a cada una de las personas que forman parte de la empresa, y
particularmente que estan vinculadas o tienen un grado de participacion en el plan
estratégico que se requiere implementar en la empresa. También se conoce con el
nombre de matriz de asignacion de responsabilidades.

Su proposito es poder establecer los diferentes roles y responsabilidades que
debera asumir cada persona que forma parte del plan estratégico de la empresa,
particularmente en su formulacion e implementacion.
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La palabra RACI, esta formada por cuatro letras y cada letra tiene un significado
acorde a lo indicado a continuacion:

Letra R:. Toma la responsabilidad de entregar la tarea terminada en el tiempo
y de la forma establecida por la plana ejecutiva.

Letra A: Determina quien aprueba cualquier definicion de la empresa, el cual
debiese ser el “patrocinador” o el “gerente general” de la empresa. En otras
palabras, el aprobador certifica que el trabajo ha sido realizado conforme a
los requerimientos exigidos por la plana ejecutiva.

Letra C: Se asocia con Consultor. Por lo general son personas expertas o
conocedoras sobre un tema y tarea que son consultadas para que propongan
Sus sugerencia sobre algun aspecto asociado a la labor propiamente tal
desarrollada por la empresa.

Letra I: Determina quien informa. El rol de estas personas involucra a todo
individuo que debe ser informado sobre el proceso de evolucion y desarrollo
de cualquier funcién, labor, y plan estratégico de la empresa, los cuales
pueden ser los mismos trabajadores de la empresa y/o los stakeholders
(interesados).

Para elaborar una matriz RACI se deben considerar los siguientes pasos:

Tabla 9: Detalle Pasos Matriz RACI
N° DETALLE
Determinacion de tareas y/o labores relevantes que se
deberan desarrollar como parte de la formulacion e
implementacion del plan estratégico de la empresa. Se
incluyen a nivel de “filas”.
Identificacion de las personas involucradas en la
formulacion, desarrollo e implementacion del plan
estratégico de la empresa. Se incluyen a nivel de “columna”
en la matriz.
Incorporacién de las letras de la palabra que componen el
nombre de la matriz RACI. Al asignar cada letra en cada
3 | actividad se logra definir quien de las personas involucradas
sera el responsable, el que aprueba, el Consultor y el que
debera estar informado.
Analisis final, particularmente la verificacion que la matriz
4 | esté bien conformada y evitar duplicidades y problemas al
respecto.

Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, la matriz de responsabilidades cuenta con algunas ventajas que vale la
pena mencionar, para el desarrollo de las labores de formulacion, desarrollo e
implementacion de un plan estratégico corporativo de una empresa:

Beneficia y otorga un proceso de comunicacion agil y simple entre los
involucrados.

Mejora la productividad de la empresa, para lograra un objetivo bien definido.
En el caso del analisis de la empresa SERCON, mejorara los rendimientos

61



para la formulacion e implementacion de un plan estratégico corporativo en
la empresa.

¢ Distribucion adecuada del trabajo y las labores de forma coordinada.
Alta probabilidad de cumplimiento de las expectativas fijadas inicialmente.

Finalmente, la matriz RACI es una herramienta muy util que se puede aplicar en
cualquier tipo de labor, actividad u objetivo comun dentro de una empresa, puesto
que determina los roles y las funciones de todas las personas que participan en su
realizacion. Esto favorece un mejor control y la consecucion de mejores resultados
al término de la realizacidon de las actividades definidas.

Figura 12: Ejemplo referencial Matriz RACI corporativa.

N° |ACTIVIDADES / PROFESIONALES GERENTE RR.HH OPERACIONES ADM. FINANZAS Tl
Seleccién de Personal
Pago de Remuneraciones
Elaboracion propuestas
Firma Contratos
Desarrollo Servicio
Plataforma web y correos

DIV IWINIRL

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6. Etapa 4: Desarrollo

La metodologia utilizada para la planificacion estratégica corporativa que sera
implementada en la empresa SERCON, acorde a sus caracteristicas como
compafia, tendra 5 etapas de analisis:

= Alineamiento Estratégico.

= Analisis del Negocio Actual.

= Analisis de Entorno Competitivo.

= Definicion del Modelo Operacional.
= Brechas Estratégicas.

* Proyectos Estratégicas.

4.6.1 Alineamiento Estratégico
4.6.1.1 Vision de la empresa

La vision de la empresa, acorde a lo indicado en el punto 4.5.2.2, es la meta de largo
plazo, donde se establece la aspiracidn sobre los logros de una empresa y lo que
se desea acerca de su estado futuro. Asi, la vision define la ruta a seguir, tanto para
los directivos como para los empleados.

En éste contexto, y tomando como base las caracteristicas de la empresa SERCON,
los intereses de la empresa al largo plazo y los conceptos indicados en la Etapa 3
del presente documento, la visién de la empresa sera la siguiente:

“Apuntar a convertirse en una empresa estable, con prestigio y altos estandares de
calidad en el sector energia a nivel nacional, que sea capaz de dar respuesta de
manera eficaz y eficiente a nuestros clientes, entregando soluciones integrales,
rapidas, efectivas y seguras para su beneficio, poniendo como ejes principales, la
calidad en la ejecucion de los servicios y la satisfaccion del cliente”

4.6.1.2 Mision de la empresa

Acorde a lo indicado en el punto 4.5.2.1 del presente documento, la misién de una
empresa define el negocio de manera concreta, y revela su razén fundamental de
existir. En éste contexto, la misidn de la empresa SERCON se definira de la
siguiente manera:

“La mision de la empresa es proveer a nuestros clientes un servicio integral de
gestion, disefio, administracion, construccion, mantenimiento y comisionamiento,
asociado a soluciones técnicas requeridas para la puesta en marcha de estaciones
de servicio de combustible y abastecimiento eléctrico, nuevas y/o existentes, a lo
largo de todo el territorio nacional, con mecanismos que agreguen valor a través de
la incorporacion de las mejores practicas, en los ambitos de gestion, calidad,
seguridad y productividad, logrando de ese modo la total conformidad y satisfaccion
de nuestros clientes”
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4.6.1.3 Objetivos Estratégicos de la empresa

Uno de los grandes objetivos de la empresa es aumentar su portafolio de clientes,
a partir de la implementacion de politicas eficientes y ampliar el portafolio de
servicios ofrecidos por la empresa de manera planificada y ordenada, tanto en el
sector combustibles como electricidad.

Acorde a las caracteristicas de la empresa y sus principales intereses en el corto,
mediano y largo plazo, los objetivos estratégicos que conformaran el plan
estratégico corporativo que se requiere implementar en la empresa, seran los
siguientes:

- Tener crecimiento sostenible en el tiempo, lo cual es el objetivo mas
relevante que se requiere implementar y llevar a cabo en la empresa, a partir
de un aumento en el portafolio de clientes, de servicios (ventas) y de
rentabilidad.

- Aumentar la cantidad de clientes, lo cual se lograra potenciando las
fortalezas con las que cuenta la empresa y trabajar de forma eficiente sus
debilidades.

- Potenciar la venta en segmento actual y en nuevos mercados, lo cual
podra lograrse mediante la apertura por parte de la empresa a nuevos
desafios, servicios y reforzando la plana actual.

Figura 13: Objetivos Estratégicos Empresa

Aumentar la
rentabilidad anual
enun 10%

Aumentar la
cantidad de clientes

en promedio de 2
clientes aiio.

Aumentar las
ventas en un
minimo de 20%
anual
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4.6.2 Analisis del Negocio Actual

4.6.2.1 Analisis FODA

Acorde a lo indicado en los tépicos asociados al Estado del Arte (Etapa 3), el analisis
FODA es una herramienta de planificacion estratégica, disefiada para realizar una
analisis interno (Fortalezas y Debilidades) y externo (Oportunidades y Amenazas)
en la empresa.

Desde este punto de vista la palabra FODA es una sigla creada a partir de cada
letra inicial de los términos mencionados anteriormente.

A continuacién, se describen las principales Fortalezas, Oportunidades, Debilidades
y Amenazas que presenta la empresa analizada, para posteriormente desarrollar la
Matriz FODA, cuya funcion sera transformarse en una herramienta para conocer la
situacion real en que se encuentra la empresa SERCON, y a partir de ahi, planificar
una estrategia de futuro.

Fortalezas:

= Se cuenta con personal altamente capacitado para llevar a cabo servicios de
mantencion especializada en el area mecanica industrial.

= Empresa que cuenta con un destacado y gran historial asociado al
mantenimiento correctivo y preventivo de estaciones de servicio de
combustible.

= Altos estandares asociados a temas de salud ocupacional, prevencion de
riesgo y seguridad.

= Internalizacion de una disciplina operacional de alta calidad y excelencia en
el ambito del mantenimiento, que le ha valido ser una de las empresas
Contratista de mayor confianza de su principal y practicamente “Unico”
cliente, ENEX S.A.

= Cuenta con la confianza y lazos con un cliente grande como lo es ENEX S.A.

= Empresa relativamente pequefa, con estructura basica, por lo cual, se puede
amoldar a cambios estructurales de manera rapida.

Debilidades:

o Estructura Organizacional demasiado funcional, casi dependiente
completamente del Gerente General. Poca delegacion e independencia de
las areas.

o Edad promedio de trabajadores alta, por lo cual se corre el riesgo de perder
know-how y aplicar de forma satisfactoria la gestién del conocimiento.

o Dependencia casi exclusiva de ENEX S.A, mediante contratos tipo marco de
mantenimiento preventivo y correctivo y participacion de licitaciones abiertas
por construccion de estaciones de servicio.
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Inexistencia de un area administrativa solida y comercial asociado al estudio
de mercado y la busqueda de nuevos negocios, huevos servicios y nuevos
clientes.

Personal no capacitado en areas asociadas a gestion técnica y
electromovilidad.

Oportunidades

Las empresas proveedoras y distribuidoras de combustibles, tales como
COPEC, PETROBRAS y ENEX S.A, desde hace algun tiempo han ido
adoptando como tendencia y principal consigna la contencion de costos a
través de incentivar la politica de subcontratos, en todas las areas que algun
proyecto de ésta indole lo amerite. En éste contexto, el portafolio de servicios
gue demanden los potenciales clientes, tiene una alta probabilidad de que
sean subcontratadas, lo cual representa una oportunidad para la empresa.
Respecto a los servicios asociados a electromovilidad, es un hecho que en
un futuro cercano un porcentaje alto de los vehiculos sera eléctrico, Acorde
a la “Estrategia Nacional de Electromovilidad” del Ministerio de Energia’?, se
estima que a nivel nacional, un 40% de los vehiculos particulares y el 100%
de los vehiculos transporte publico, seran de tipo eléctrico (VE) al afio 2050
(App. 5 millones de vehiculos).

El gobierno ha impulsado iniciativas, incluyendo subsidios, en la utilizacion
de energias renovables no convencionales y la implementacion de
soluciones que vayan en linea con una politica de eficiencia energética.
Stakeholder y/o Interesado directo de SERCON, la empresa SGE Energia,
cuenta con experiencia en temas ligados a electricidad (instalaciones
eléctricas, ERNC y Electromovilidad).

Amenazas:

Actuales y nuevos entrantes que operen con precios significativamente
menores a los que maneja SERCON (competidores).

Rotacién de personal, ante oportunidades laborales igual o mas atractivas
que la propuesta por SERCON.

Definicion de potenciales Clientes, de internalizar trabajos con estructura
interna, y no ser externalizados a subcontratos.

Se visualiza un entorno competitivo en el caso de la electromovilidad,
principalmente empresas que ya cuentan con contratos a largo plazo con
algunos potenciales clientes futuros (COPEC Voltex por ejemplo), lo cual es
una amenaza, por lo cual, hay que enfocar los esfuerzos en mercado en los
cuales no estén lo suficientemente cubiertos.

Una vez realizado el analisis interno y externo de la empresa, es importante
identificar como poder utilizar las fortalezas de la empresa, para potencializar las

13 Plataforma Electromovilidad Ministerio de Energia, Gobierno de Chile,
https://energia.gob.cl/electromovilidad
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oportunidades y contrarrestar las amenazas y como planificar estrategias para que
las debilidades no hagan perder las oportunidades que aparezcan. Para ello,
mediante la Tabla 10, se ha desarrollado la Matriz FODA de la empresa analizada,
estableciendo las distintas estrategias para poder tener una base que sea soélida en
la creacidén de un nuevo modelo de negocio para la empresa.
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Tabla 10: Matriz FODA y Estrategia Corporativa.

MATRIZ FODA
PLAN ESTRATEGICO CORPORATIVO
SERCON

FORTALEZAS - F

Se cuenta con personal altamente capacitado | -
para llevar a cabo servicios de mantencion
especializada en el area mecanica industrial.
Empresa que cuenta con un destacado y gran
historial asociado al mantenimiento correctivo | -
y preventivo de estaciones de servicio de
combustible.

Altos estandares asociados a temas de salud
ocupacional, prevencibn de riesgo Yy | -
seguridad.

Internalizacion de una disciplina operacional
de alta calidad y excelencia en el ambito del
mantenimiento, que le ha valido ser una de las
empresas Contratista de mayor confianza de | -
su principal y practicamente “Unico” cliente,
ENEX S.A.

Cuenta con la confianza y lazos con un cliente
grande como lo es ENEX S.A. -

DEBILIDADES - D

Estructura Organizacional demasiado funcional,
casi dependiente completamente del Gerente
General. Poca delegacion e independencia de
las areas.

Edad promedio de trabajadores alta, ad-portas
de jubilacion, lo cual corre el riesgo de perder
know-how y aplicar de forma satisfactoria la
gestién del conocimiento.

Dependencia casi exclusiva de ENEX S.A,
mediante contratos tipo marco de
mantenimiento preventivo y correctivo vy
participacion de licitaciones abiertas por
construccion de estaciones de servicio.
Inexistencia de un area administrativa sélida y
comercial asociado al estudio de mercado y la
busqueda de nuevos negocios, nuevos servicios
y nuevos clientes.

Personal no capacitado en areas asociadas a
gestion técnica y electromovilidad.

OPORTUNIDADES - O

Empresa relativamente pequefia, con
estructura basica, por lo cual, se puede
amoldar a cambios estructurales de manera
rapida.

Las empresas proveedoras y distribuidoras de
combustibles, tales como COPEC,
PETROBRAS y ENEX S.A, desde hace algun
tiempo han ido adoptando como tendencia y
principal consigna la contencion de costos a
través de incentivar la politica de
subcontratos, en todas las areas que algun
proyecto de ésta indole lo amerite.

Respecto a los servicios asociados a
electromovilidad, es un hecho que en un futuro
cercano un porcentaje alto de los vehiculos
sera eléctrico, Acorde a la “Estrategia Nacional

Estrategia — FO
(Optimizar fortalezas para maximizar
oportunidades / Estrategias Ofensiva)

1. Diferenciacion de la competencia por los altos
estandares de salud ocupacional, prevencion
de riesgos y seguridad, junto con la calidad de
los trabajos realizados por personal altamente
capacitado por parte de SERCON.

2.Contratacion de personal directo e indirecto en
labores asociadas a gestién técnica y estudios
de mercado.

3.Utilizacion de recurso humano, confianza y
relacion con principal cliente ENEX S.A, para el
ofrecimiento de un “pool” de servicios
adicionales, con apoyo de alianza clave SGE

Estrategia — DO
(Contrarrestar debilidades para explotar
oportunidades / Desarrollar Fortalezas para
estrategias ofensivas)

1.Readecuacioén de estructura organizacional de la
empresa, incluyendo dos (2) areas claves para
crecimiento sostenible como lo son el area de
negocio o estudio de mercado y gestién técnica.

2.Busqueda de posibles servicios adicionales a los
que actualmente desarrolla la empresa, para
ofrecimiento a nuevos clientes (trabajo clave del
area de negocios o comercial).

3.Incentivar la gestion del conocimiento, y traspaso
de experiencia por parte de los actuales
colaboradores, a profesionales mas jovenes, y
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de Electromovilidad” del Ministerio de Energia Ltda. Aprovechar fidelizacion de cliente utilizarlo como base para el nuevo modelo de
Energial4, se estima que a nivel nacional, un principal. negocio.

40% de los vehiculos particulares y el 100%
de los vehiculos transporte publico, seran de | 4.Capacitacion de personal, para el ofrecimiento | 4.Blsqueda de empresa partner para agilizar

tipo eléctrico (VE) al afio 2050 (App. 5 millones de servicios asociados al area electricidad, capacitacion y traspaso de conocimiento
de vehiculos). particularmente electromovilidad y puntos de referente a futuros servicios de electricidad y
- El gobierno ha impulsado iniciativas, carga de vehiculos eléctricos. electromovilidad (SGE Energia Ltda').

incluyendo subsidios, en la utilizacién de
energias renovables no convencionales y la
implementacion de soluciones que vayan en
linea con una politica de eficiencia energética.

Estrategia — FA

(Optimizar fortalezas para Minimizar amenazas / Estrategia — DA
AMENAZAS - A Estrategias Defensiva) (Contrarrestar debilidades y amenazas /
Contrarrestar debilidades para Estrategias
- Actuales y nuevos entrantes que operen con 1.Enfatizar y garantizar un servicio con altos defensiva)
precios significativamente menores a los que estandares de calidad y seguridad bajo la
maneja SERCON (competidores). consigna de “hacer las cosas bien”, dando 1.Adjudicacion de Contrato, mediante licitacion,
- Rotacion de personal, ante oportunidades servicio de post-venta de larga data. con otro cliente distinto a ENEX S.A.

laborales igual o mas atractivas que la
propuesta por SERCON.

- Definicion de potenciales Clientes, para
internalizar  trabajos que podrian ser
externalizados.

- Se visualiza un entorno competitivo en el caso
de la electromovilidad, principalmente

2.Generar alianzas con empresas proveedoras de
surtidores eléctricos para la instalaciones de
puntos de carga (ABB, Ingeteam, Siemens, etc.).

2.Generar una politica de incentivos, que estén
ligados a objetivos consensuados con los
colaboradores de la empresa, como por
ejemplo, indicadores de desempefio KPI

3.Generar alianzas con empresas que puedan
(bonos, dias libres, diplomados, etc.) P N P

prestar soporte en gestion técnica y estudio de

empresas que ya cuentan con contratos a mercado inicialmente, para posteriormente ser

largo plazo con algunos potenciales clientes | 3.Generar una politica de capacitaciones al realizado de forma interna mediante la formacion

futuros (COPEC Voltex por ejemplo), por lo personal. de nuevas areas y contratacion de nuevos

cual, hay que enfocar los esfuerzos en profesionales.

mercado en los cuales no estén lo | 4.Ofrecimientode soluciones integrales a clientes

suficientemente cubiertos. actuales y nuevos clientes en los cuales se | 4.Plan de evaluaciéon de desempefio (KPI) e
muestren economias de escala y eventuales incentivos a la productividad del personal.

optimizaciones de costos para el cliente.

14 plataforma Electromovilidad Ministerio de Energia, Gobierno de Chile, https://energia.gob.cl/electromovilidad

15 Empresa consultora de proyectos de energia vigente desde Septiembre de 2014 (> 7 afios), cuyos dueflos y socios son el Sr. Rodrigo Diaz Flores y el Sr. Andrés Espinoza
Smarth, hijo de Andrés Espinoza Riffo (www.sge-energia.cl)




4.6.2.2 Anadlisis de lineas de negocios y horizonte de analisis

En la actualidad, las principales lineas de negocio con las cuales cuenta la empresa
analizada, son las siguientes:

e Mantenimiento Preventivo y Correctivo para Estaciones de Servicio
Combustible.

e Desarrollo de Obras de Ampliacién (construccién) y Normalizacion de
Estaciones de Servicio de combustibles existentes, en modalidad Contratista,
con Contratos a precio unitario o Suma Alzada. Sin embargo, las obras
contemplan Obra Civil, Montajes e Instalacion de Equipamiento requerido
para la normalizacién, pero no corresponde a un Contrato Tipo Full EPC ni
tampoco un Tipo EPCM

e Arriendo de bodegas, para el almacenamiento de repuestos y suministros
asociados a estaciones de servicio, entre los cuales estan:

Contenedores.

Pistolas.

Tapas

Contadores Electronicos
Mangueras

Motores.

O O O O O O

En su condicion actual, la empresa SERCON no cuenta con pilares estratégicos
formales que representen un alineamiento estratégico comun para toda la
organizacion. En general los lineamientos se sustentan en las demandas de
servicios solicitados por parte de su principal cliente ENEX S.A, y considerando que
la estructura de la empresa es funcional, todas las labores de mantenimiento y
construccion son realizadas por los técnicos a cargo, de alta experiencia, y
gestionadas por el area administrativa.

En la empresa, intrinsecamente existe un consenso casi mutuo de los profesionales
de la organizacion, en realizar las labores encomendadas de forma responsable, en
tiempo, plazo y calidad, dada la experiencia de los jefes coordinadores en terreno.

Sin embargo, dicha politica no ha sido plasmada a través de procedimientos,
politicas y documentacion formal alguna, y tampoco forma parte de los lineamientos
corporativos explicitos de la empresa, los cuales a la fecha, no existen.

En éste contexto, el nuevo enfoque que debera tener la empresa radica
principalmente en la utilizacion de los activos tangible e intangibles que contenga la
misma, y transformarlos en una oportunidad para el crecimiento sostenible de la
empresa, agregando objetivos al largo plazo y verificar claramente el horizonte al
cual se debera llegar. En las Figuras 14 y 15, se muestra de forma esquematica los
servicios ofrecidos actualmente y los servicios que la plana ejecutiva proyecta
ofrecer en el futuro.
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Figura 14: Modelo de Negocio Referencial SERCON actual.
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En la Figura 14, se muestran las lineas de negocio actuales de la empresa, que
estan enfocadas especificamente al servicio de mantenimiento preventivo y
correctivo de estaciones de servicio de distribucion de combustibles (surtidores),
mediante contratos “Tipo Marco” por parte de la empresa ENEX S.A y la
construccion, ampliacidon, remodelacion y normalizacion de instalaciones.

Figura 15: Modelo de Negocio Referencial SERCON Esperado
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Por su parte, y a partir del analisis FODA realizado en el punto 4.6.2.1, la Figura 15
muestra una propuesta de nuevas lineas de negocio que se proyectan incorporar,
analizada por parte de la plana ejecutiva, con la idea de reforzar la gestion del
conocimiento de la empresa y utilizarlo de manera paulatina y gradual para abrirse
al mercado y a nuevos clientes.

La gestion del conocimiento y la linea de negocios que actualmente maneja la
empresa, debera ser utilizada de manera estratégica por nuevas areas de “Gestion
Comercial”, de “Negocios” y “Gestion Técnica”, acorde a lo indicado en la Figura 15,
las cuales tendran la mision y responsabilidad de utilizar y gestionar el conocimiento
y ponerlo al servicio del mercado, a través de un equipo de trabajo especializado,
un proceso planificado y las herramientas de gestion que existen actualmente en la
industria, a fin de traspasar correctamente la experiencia a nuevos profesionales.

Lo anterior debe ir acompafiado de forma paralela con la innovacién e incorporacién
de nuevos servicios, por lo cual, debe incorporarse dentro de las lineas de negocio
de la empresa, todas las labores y servicios asociados al soporte técnico eléctrico
complementario a la linea de negocio actual y nuevos servicios asociados que se
vayan implementando en el nuevo modelo de negocio.

En éste contexto, y particularmente en la nueva linea de negocio asociada a
“electricidad”, debera implementarse el conocimiento en las energias renovables no
convencionales (ERNC) e incorporarlo como una arista importante en los servicios
que ofrezca la empresa, a los distintos distribuidores de combustible del pais, ya
sea la misma ENEX S.A, como COPEC, PETROBRAS vy surtidores privados e
independientes utilizados por empresas mineras, de transporte o de la industria en
general.

Sin embargo, la linea de negocio mas importante asociada a “electricidad” que
debera implementar la empresa al mediano plazo, guarda directa relacion con la
“electromovilidad”, principalmente con la asesoria técnica, instalacion, construccion,
mantenimiento y puesta en servicio de “puntos de carga” o “surtidores eléctricos”
para la carga de vehiculos eléctricos.

En las Figuras 16 y 17 se describe un resumen de los posibles servicios que baraja
la plana ejecutiva de la empresa, que se podrian desarrollar en una primera etapa,
por cada nueva linea de negocio en el corto y mediano plazo, tanto en el sector
combustible como en el sector electricidad.
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Figura 16: Servicios Adicionales Sector Combustible
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En la Figura 16, se visualiza la intencibn que tiene la plana ejecutiva de
complementar los actuales servicios de mantenimiento de estaciones de servicios,
referente al sector combustible, donde se deberan integrar las siguientes
actividades, de forma complementaria a lo que actualmente se estaria realizando:

1)

2)

3)

Gestion Técnica, que incluye todos los servicios de inspeccion,
administracion, gerenciamiento y PMO para grandes y pequefias obras
asociadas. Ademas, se suman los servicios de disefio de estaciones de
servicio (ingenieria), revision de disefos (ingenieria de contraparte) y un area
enfocada especificamente a la generacion completa de propuestas
(administrativa, técnica y econdmica), asociadas a todas las licitaciones en
las cuales participara la empresa.

Construccion y Montaje: El objetivo principal de dicha sub-actividad, es
aumentar la cantidad de clientes, participando en procesos de licitacion por
servicios similares, considerando una infraestructura organizacional mayor y
abordando una mayor cantidad de partidas de construccion, apuntando a
convertirse en una empresa Contratista que desarrolla obras de construccion
tipo EPC (Engineering, Procurement and Construction) o “llave en mano”,
asociadas a la construccion de estaciones de servicio nuevas. Considerar
que, a la fecha, SERCON ha desarrollado obras de remodelacién,
ampliaciones y normalizaciones de estaciones de servicio de combustibles,
pero no ha desarrollado proyectos nuevos.

Mantenimiento Correctivo/Preventivo: Idealmente se deben buscar
instancias en las cuales se puedan ofrecer dichos servicios a otras empresas
del rubro, respetando las posibles clausulas y/o politicas de exclusividad que
pudiese existir en el Contrato Tipo Marco que actualmente se esta
desarrollando con la empresa ENEX S.A. En ésta area, una de las tareas
mas importantes sera la gestion del conocimiento que actualmente tienen los
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colaboradores respectivos, ya sea a través de la generacion de
procedimientos o capacitaciones y ponerla al servicio de nuevos clientes.

Figura 17: Servicios Nuevo Sector Electricidad
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Por su parte, en la Figura 17, se visualizan todos los servicios que la linea de
negocios asociada a electricidad, podrian abordar complementar la linea de negocio
actual de la empresa analizada:

1)

2)

Instalaciones Baja Tension Surtidores / Estaciones de Servicio: Es
indispensable, para poder desarrollar obras y proyectos asociados a nuevas
estaciones de servicio, o ampliaciones/normalizaciones, en una modalidad
Full EPC, poder incorporar todas las labores asociadas a la gestion técnica,
montajes, instalaciones y puesta en servicio de toda instalacion eléctrica en
media y baja tension requerida para el suministro eléctrico de la estacion de
servicio. En éste contexto, una de las labores que tendra a cargo dicha linea
de negocio, sera complementar el desarrollo de obras civiles, montajes e
instalaciones que actualmente realiza SERCON para la ampliacion,
remodelacion y normalizacion de estaciones de servicio ENEX S.A. De forma
adicional, éstos servicios podran ser ofrecidos a otros clientes.

En el corto y mediano plazo, se propone realizar estudios de mercados
basicos respecto a los potenciales servicios que se podrian ofrecer en ésta
parte y ofrecer la gestion técnica para las instalaciones eléctricas que se
requieran. En el largo plazo, se proyecta implementar un area que cubra toda
la labor en terreno que requiera para las instalaciones eléctricas de baja
tension y su conexion a media tension a través de los empalmes que se
requieran (conjunto Transformador de Poder y Alimentador).

ERNC (Energias renovables no convencionales) para abastecimiento
eléctrico de estaciones de servicios: Para nadie es novedad que
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actualmente, las estaciones de servicio de combustible han implementado
soluciones para autoabastecer energia para los servicios principales y
auxiliares de la estacidn de servicio, a través de la utilizacién de tecnologias
de generacion limpia y renovables, tales como son los aerogeneradores
(edlica) y los paneles solares (fotovoltaico). En éste contexto, uno de los
objetivos sera considerar un area dedicada a la gestion técnica y asesoria
para la implementacién de soluciones de abastecimiento de energia eléctrica
para estaciones de servicio de combustible, y en general, clientes que lo
requieran. En un largo plazo, toda vez que se fortalezca la gestion técnica de
éste tipo de servicios, se espera poder abordar la instalacién completa de
soluciones de autoabastecimiento eléctrico, para las estaciones de servicio.

Figura 18: Utilizacion ERNC en estaciones de combustible.

3) Electromovilidad: El gran desafio por parte de la empresa analizada, en la
linea de negocio asociada al area de electricidad y que guarda relacion
directa con su actual giro de negocio, es la instalacion, conexion y
mantenimiento de puntos de carga para el abastecimiento de vehiculos
eléctricos. Lo anterior tiene como objetivo, en el corto y mediano plazo, que
la empresa sea capaz de ofrecer un servicio de gestién y asesoria técnica y
todas las labores que involucran la instalacion y mantenimiento de los puntos
de carga. La gestion y asesoria técnica asociada a la instalacidén y conexion
de puntos de carga, deberan considerar al menos los siguientes servicios:

= Estudios de pre-factibilidad técnica-econdmica para instalacion de puntos de
carga y comercializacién de energia (ENEX y otros clientes), en base a la
normativa vigente, reglamentos proximos que emitira el Ministerio de Energia
y oportunidades de negocio futuro.

= Levantamiento potenciales puntos de carga de distintas estaciones de

servicio (ENEX vy otros clientes) condicion actual de empalmes
(transformadores de poder) y Tarificacion a la cual se rige.
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Asesoria Técnica y Regulatoria en la comercializacion de energia y en la
generacion de Contratos de suministro de energia con generadoras,
transmisoras y distribuidoras (PPA u otro) que incentiven la utilizacion de
energias renovables y que gatillen en precios de energia mas convenientes.

Revision de Contratos de suministro con actual distribuidor de energia y
verificacion de mejores opciones y condiciones en base a precio y tarificacion
(Cliente Regulado o Cliente Libre)

Apoyo y Asesoria Técnica en la Instalacion de puntos de carga, con disefios
que otorguen conexion para compra-venta de energia (tanto del usuario,
como de la misma empresa distribuidora).

Procesos de Licitacion para la compra de cargadores eléctricos, a
proveedores directos (no intermediarios). Por Ej.: ABB, Ingeteam, Siemens,
etc.

Procesos de Licitacion para instalacién de puntos de carga ENEX completos
(con sistema de distribucion cercano) y operacion del sistema de carga.

Instalacién completa de puntos de carga, en modalidad de Contrato Full EPC.

Finalmente, respecto a los puntos 2) y 3) anteriores, en caso de tener resultados
exitosos, se podran implementar soluciones que vayan en linea con politicas
asociadas a la gestion de eficiencia energética, donde se podra ofrecer soporte a
distintos clientes, para la busqueda de soluciones que apunten a la optimizacién de
consumo energeético y soluciones innovadoras de eficiencia energética.

Figura 19: Esquema Basico Electro-movilidad
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4.6.2.3 Analisis de portafolio de clientes

4.6.2.3.1 Cartera de clientes: visidon actual y futura

En la actualidad, el principal cliente de la empresa analizada corresponde a la
Empresa Nacional de Energia ENEX S.A, cuyos principales servicios adjudicados y
desarrollados son los Contratos tipo Marco de mantenimiento preventivo y correctivo
y el desarrollo de Obras de Ampliacion y Normalizacion de Estaciones de Servicio
de Combustibles existentes, a partir de participacion en procesos de licitaciones
abiertas.

Sin embargo, acorde a lo indicado en los puntos anteriores, el objetivo de la
empresa analizada apunta principalmente al aumento en el portafolio de clientes y
el aumento de las ventas, mediante la incorporacién de nuevas lineas de negocio y
la creacion de nuevos servicios para ofrecer al mercado, de forma paulatina y
planificada, en concordancia con los objetivos estratégicos que sean definidos.

46.2.3.2 Definicion Cartera de Clientes

El concepto de “cartera de clientes” corresponde a un registro que permite ordenar
y clasificar a los clientes de una empresa o negocio, ya sean actuales o potenciales.

Es una herramienta muy util para trabajar en los siguientes objetivos para la
empresa:

e Implementar politicas para retener a la mayor cantidad posible de clientes
gue sean leales.

e Incrementar la eficiencia de las acciones destinadas al fortalecimiento de
los vinculos.

e Conocer cuales son las necesidades de los clientes.

Con la cartera de clientes es posible jerarquizar y priorizar contactos y personalizar
la atencion para generar nuevas oportunidades de venta. En otras palabras, un buen
manejo de la cartera de clientes permite aprovechar la informacién para dinamizar
las tareas de fidelizacion.

Una vez definida la cartera de clientes actuales y de potenciales clientes, se realizar
el analisis de portafolio. Para efectos del presente trabajo, el desarrollo y analisis se
centrara en cinco (5) ejes, indicados a continuacion:

Eje N°1: Segmentos de clientes

El desarrollo del Eje N°1, se realiza identificando los grupos de clientes de mayor a
menor valor o mayor/menor importancia para la empresa, lo cual nos permite
adecuar nuestra oferta de servicios, dosificar la dedicacion de recursos, etc.
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Eje N°2: Estados de clientes

El desarrollo del Eje N°2 corresponde al analisis del ciclo de vida en el cual esta el
cliente y la evolucién que ha tenido en el tiempo, ya sea a nivel autbnomo como en
su relacion con la empresa analizada (SERCON). Por simplicidad, se clasificara el
estado de clientes de la siguiente manera:

= Alta: cuando un cliente realiza su primera transaccion con nuestra empresa.
= Activo: después de su primera compra.

= Pasivo: hasta 12 meses sin compra.

= Baja: sobre 12 meses sin compra

Eje N°3: Razones asociadas a la captacion de clientes (Alta)

Con éste analisis se conoceran las razones por las cuales un cliente vive su primera
experiencia con la empresa y por consiguiente se provoque el incremento de valor
de la cartera de clientes.

Este tipo de informacion se puede obtener de encuestas a clientes, sugerencias,
campanfas de activacion, personal de atencion al cliente, etc.

Eje N°4: Razones asociadas a la no renovacion de un cliente (Baja)

Con éste analisis se conoceran las razones de baja o no renovacion por parte de
los clientes y adicionalmente nos permite conocer el impacto que tendra en la cifra
de negocio (facturacion, margen, etc.).

Con este eje conocemos las razones de decremento del valor de la cartera.

Aliigual que en el caso de la captacion de clientes, este tipo de informacion se puede
obtener de encuestas a clientes, redes sociales, personal de atencion al cliente, etc.

Eje N°5: Nivel de recomendacion

En definitiva, teniendo los antecedentes indicados en los puntos anteriores, se
puede definir la estrategia mas apropiada ya sea para captar, retener o re-captar
clientes actuales.

Para efectos del analisis de la presente tesina, particularmente para la empresa
SERCON, dado que actualmente cuenta con un numero acotado de clientes, cuyo
principal cliente es la empresa ENEX S.A, el analisis de portafolio tendra como
criterio principal el siguiente escenario:
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1. CLIENTE ACTUAL: Analisis en base al conocimiento, percepcion y
experiencia de la empresa analizada con dicho cliente, en la actualidad.

2. CLIENTE POTENCIAL: En primer lugar, se procede con la definicion de
cuales serian potenciales clientes, en funcion de la propuesta y los
eventuales servicios establecidos en el punto 4.6.2.2 de la presente tesina y
su priorizacion. Finalmente, se analizan las razones por las cuales el
potencial cliente requeriria de los servicios de la empresa SERCON, y se
transformaria en un cliente realizaria su primer servicio con la empresa
(Estado “Alta”) y las razones por las cuales, una vez captado el potencial
cliente, tome la definicibn en un plazo determinado de no renovar los
servicios contratados (Estado “Baja”). Para éste ejercicio, es necesario poder
analizar los perfiles de cada potencial cliente, y a partir de ese punto, poder
definir estrategias de captaciéon en funcion del analisis que se haga de cada
cliente y/o medidas de mitigacion para transformarlo en un cliente en estado
“activo” de forma permanente. Considerando que son “potenciales clientes”,
se excluye de dicho analisis el Eje N°2 (Estado es “Nulo” dado que no
actualmente no es cliente de la empresa analizada) y Eje N°5 (no se puede
dar una definicion de un cliente que actualmente no existe).

En la Tabla 11, se indican los clientes actuales y clientes potenciales, analizados
bajo los ejes de analisis de portafolio de clientes establecidos anteriormente.

Tabla 11: Tabla Cartera de Clientes (Actual y Futuro

LINEA NEGOCIO VISION ACTUAL VISION FUTURA
1. Empresa Nacional de Energia ENEX S.A
2. PETROBRAS
. 3. COPEC
s EnmeprreiZaEl[l\jlg)?oSnzl ER 4. JLC Combustibles
COMBUSTIBLES 9 : 5. Empresas Mineras: Codelco, Escondida, etc.
2. Empresa de
6. Empresas de transportes menores y

transportes menores
mayores.

Pequenos centros de distribucion de
combustibles (comunidades, localias, etc.)
Empresas de combustible con necesidades
de soporte eléctrico ya sea en etapa de
disefio como en instalacién: ENEX S.A,
COPEC, PETROBRAS, JLC Combustibles y
estaciones de servicio menores y/o centros
de distribucion de combustible locales..
. . Empresas de combustible que requieren
ELECTRICIDAD Ac_tgalmente tno e?qst,tel,u na abastecimiento eléctrico para su
vision redsg(re\(;go?:igsa inea funcionamiento: ENEX S.A, _COPEC,
: PETROBRAS, JLC Combustibles vy
estaciones de servicio menores y/o centros
de distribucion de combustible locales..

3. Empresas de combustibles con iniciativas
para la implementacién de puntos de carga
para vehiculos eléctricos: ENEX S.A,
COPEC, PETROBRAS

N

—_
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LINEA NEGOCIO

VISION ACTUAL

VISION FUTURA
Empresas eléctricas con iniciativas para la
implementacién de puntos de carga para
vehiculos eléctricos: CGE, SAESA,
CHILQUINTA, Cooperativas, etc.
Empresas mineras con iniciativas para la
implementacién de puntos de carga para
vehiculos eléctricos: AMSA
Empresas de transporte de pasajeros (buses
eléctricos) cuenten con iniciativas para la
implementacién de puntos de carga
vehiculos eléctricos.

De forma adicional a los clientes futuros indicados en la Tabla 11, se pueden
incorporar empresas de bodegaje y almacenamiento masivo, que cuenten con
iniciativas para la instalacion de puntos de carga para el abastecimiento de energia
eléctrica de camiones eléctricos. Un ejemplo claro es la empresa DLS (Desarrollos
Logisticos del Sur S.A), quien actualmente participa en licitaciones para construir y
arrendar bodegas y centros de distribucién y de almacenamiento de suministros y
otros, para empresas reconocidas a nivel nacional como EASY o IDEAL, donde
dentro de las exigencias debe considerarse la evaluacion, analisis e instalacion de
puntos de carga para camiones eléctricos y el autoabastecimiento de energia
fotovoltaica a partir de la instalacion de paneles solares.
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LINEA NEGOCIO

Tabla 12: Anélisis Portafolio Clientes Actuales y Clientes Potenciales

EJE N°4 —

COMBUSTIBLES

COMBUSTIBLES

COMBUSTIBLES

COMBUSTIBLES

COMBUSTIBLES

COMBUSTIBLES

COMBUSTIBLES

TIPO ACTUAL / EJE N°1 - EJE N°2 - EJE N°3 -
NOMBRE CLIENTE  "porENCIAL ~ SEGMENTO ~ ESTADO  RAZONES ALTO
Experiencia,
ENEX S.A ACTUAL FRIGINIEAD | o) Confianza y
ALTA N°1 -
Conocimiento
TRANSPORTES Experiencia
VULE S.Ay DIAZ ACTUAL PRIORIDAD ' »c1yv0 Técnica y
ALTA N°1 o
SA Conocimiento
Experiencia
Técnica,
PETROBRAS S.A POTENCIAL FRIOKIDAD ; Conocimiento y
ALTA N°1 « » L
pool” de servicios
ofrecidos
Experiencia
Técnica,
JLC Combustibles POTENCIAL P RIORIDAD : Conocimiento y
ALTA N°1 » » L.
pool” de servicios
ofrecidos
Experiencia
Técnica
PRIORIDAD A
COPEC S.A POTENCIAL MEDIANA N°2 - ) Corlommlent_o y
pool” de servicios
ofrecidos
PESDC -
PEQUENAS Experiencia
ESTACIONES Técnica,
DISTRIBUDORAS =~ POTENCIAL MPE%SAFSE%?Z ; Conocimiento y
(PUEBLOS, “pool” de servicios
LOCALIDADES, ofrecidos
ETC.)
MINERAS Experiencia
(CODELCO,BHPy =~ POTENCIAL MPE%?AFSE/?\J% - Técnica,
AMSA) Conocimiento y

RAZONES BAJA
Competencia, Altos
Costos de Oferta,
Incumplimiento
Contratos.

Costos Oferta

Competencia, Altos
Costos de Oferta,
Incumplimiento
Contratos.

Competencia, Altos
Costos de Oferta,
Incumplimiento
Contratos.

Competencia, Altos
Costos de Oferta,
Incumplimiento
Contratos.

Costos Oferta

Competencia e
Incumplimiento de
Contratos.
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LINEA NEGOCIO

NOMBRE CLIENTE

TIPO ACTUAL /

EJE N°1 -

EJE N°3 —

EJE N°4 —

COMBUSTIBLES

ELECTRICIDAD

ELECTRICIDAD

ELECTRICIDAD

ELECTRICIDAD

ELECTRICIDAD

EMPRESA DE
TRANSPORTE
NUEVA (LINK
SERVICE S.A)

CGE S.A

ENEX S.A

SAESA S.A

CHILQUINTA S.A

CENTROS DE

ALMACENAMIENTO

Y BODEGAJE (DLS
S.A)

POTENCIAL

POTENCIAL

POTENCIAL

POTENCIAL

POTENCIAL

POTENCIAL

POTENCIAL

SEGMENTO

PRIORIDAD
MEDIANA N°2

PRIORIDAD
ALTA N°1

PRIORIDAD
ALTA N°1

PRIORIDAD
MEDIANA N°2

PRIORIDAD
MEDIANA N°2

PRIORIDAD
MEDIANA N°2

RAZONES ALTO
“pool” de servicios
ofrecidos
Experiencia
Técnica,
Conocimiento y
“pool” de servicios
ofrecidos
Experiencia
Técnica Ingenieria,
ITOy PMOy
conocimiento de
Cliente (Consorcio
con SGE)
Escasa oferta de
servicio y “pool” de
servicios ofrecidos
por la empresa.
Experiencia
Técnica Ingenieria,
ITOy PMOy
conocimiento de
Cliente (Consorcio
con SGE)
Experiencia
Técnica Ingenieria,
ITOyPMOYy
conocimiento de
Cliente (Consorcio
con SGE)
Escasa oferta de
servicio, demanda
y condiciones de
clientes finales y
“pool” de servicios
ofrecidos por la
empresa.

RAZONES BAJA

Costos Oferta

Costos Oferta y Alta
Competencia

Deficiencias en el
servicio e
incumplimiento
Contratos.

Costos Oferta y Alta
Competencia

Costos Oferta y Alta
Competencia

Deficiencias en el
servicio e
incumplimiento
Contratos.
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LINEA NEGOCIO

ELECTRICIDAD

ELECTRICIDAD

ELECTRICIDAD

ELECTRICIDAD

ELECTRICIDAD

NOMBRE CLIENTE

MINERAS
(CODELCO / BHP /
AMSA)

EMPRESA DE
TRANSPORTE
NUEVA (LINK
SERVICE S.A)

PCC - PEQUENOS
CENTROS DE
CONSUMO CARGA
(FARMACIAS,
MALL, PARQUES,
ETC.)

PETROBRAS S.A

JLC Combustibles

TIPO ACTUAL /

POTENCIAL

POTENCIAL

POTENCIAL

POTENCIAL

POTENCIAL

POTENCIAL

EJE N°1 -
SEGMENTO

PRIORIDAD

MEDIANA N°2

PRIORIDAD
MEDIANA N°2

PRIORIDAD
MEDIANA N°2

PRIORIDAD
MEDIANA N°2

PRIORIDAD
MEDIANA N°2

EJE N°3 —
RAZONES ALTO
Escasa oferta de

servicio
(electromovilidad —
puntos de carga) y
“pool” de servicios
ofrecidos (asesoria
integral)
Escasa oferta de
servicio
(electromovilidad —
puntos de carga) y
“pool” de servicios
ofrecidos (asesoria
integral)
Escasa oferta de
servicio
(electromovilidad —
puntos de carga),
desconocimiento
de cliente y “pool”
de servicios
ofrecidos (asesoria
integral)
Escasa oferta de
servicio
(electromovilidad —
puntos de carga),
desconocimiento
de cliente y “pool”
de servicios
ofrecidos (asesoria
integral)
Escasa oferta de
servicio
(electromovilidad —
puntos de carga),

EJE N°4 —

RAZONES BAJA

Inexperiencia y
deficiencias en el
servicio.

Costos Oferta,
inexperiencia y
deficiencias en el
servicio.

Costos Oferta,
inexperiencia y
deficiencias en el
servicio.

Costos Oferta,
inexperiencia y
deficiencias en el
servicio.

Costos Oferta,
inexperiencia y
deficiencias en el
servicio.
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LINEA NEGOCIO

NOMBRE CLIENTE

TIPO ACTUAL /

EJE N°1 -

EJE N°2 -

EJE N°3 —

EJE N°4 —

POTENCIAL

SEGMENTO

ESTADO

RAZONES ALTO
desconocimiento
de cliente y “pool”

RAZONES BAJA

de servicios
ofrecidos (asesoria
integral)
Oferta competitiva PlE Celmpeizre)
ELECTRICIDAD COPEC S.A POTENCIAL  PRIORIDAD i (TR e
: MEDIANA N°2 eléctrica y e
electromovilidad) etElento
Contratos.
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46.2.4 Analisis de Proveedores

Teniendo en consideracion el portafolio de clientes indicado en el punto
4.6.2.3 y en el contexto de la generacion de un plan estratégico de negocio
para la empresa analizada, los proveedores pueden convertirse en grandes
aliados para la captacion de los clientes y el desarrollo de servicios ofrecidos
por la empresa. Sin embargo, para su eleccion es conveniente realizar un
analisis previo formulando y sometiendo la oferta de colaboracion de cada
proveedor a una serie de cuestiones que permitan comparar sus ofertas de
sus servicios y aportes para establecer adecuadamente las reglas y pautas
de la relacion comercial con la empresa analizada.

Respecto a los puntos que la empresa analizada considera relevantes para
poder clasificar a los principales proveedores y asi responder con las lineas
de negocios establecidas en el punto 4.6.2.2 del presente documento, es
indispensable la exigencia de las siguientes tres (3) variables de decision
criticas:

1) Exclusividad del servicio ofrecido.
2) Apoyo técnico y comercial.
3) Capacitacion

En éste contexto, la condicion actual de la empresa analizada requiere que
la herramienta metodolégica y el analisis a realizar, contemple los
proveedores actuales y los potenciales proveedores que se requeririan para
lograr los objetivos estratégicos de la empresa acorde a lo indicado en el
punto 4.6.1.3 del presente documento.

En el caso de los “Potenciales Proveedores” mostrados en la Tabla 14, éstos
corresponden a posibles alianzas estratégicas futuras que seran requeridas
para lograr los objetivos estratégicos y el desarrollo de servicios requeridos
por clientes futuros.

Enla Tabla 13y 14, se visualizan los proveedores actuales y los proveedores

potenciales, bajo los tres (03) ejes de analisis de proveedores establecidos
anteriormente:
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) ]
EXCLUSIVIDAD ~ TECNICO/  TRAYECTORIA  CAPACITACION

NOMBRE PRODUCTOS

LINEADENEGOCIO  pooyEEDOR  /SERVICIOS

COMERCIAL

COMBUSTIBLES C,\EA'\IQE'(;LO HORMIGONADO NO MEDIANO ALTA NO

COMBUSTIBLES PETREOS = HORMIGONADO NO MEDIANO ALTA NO
PINTURAS

COMBUSTIBLES e PINTURAS NO MEDIANO ALTA NO

PRECISION INGENIERIA Y

COMBUSTIBLES AT T SERD NO MEDIANO MEDIANA NO
APOYO
MONTAJES Y
17
COMBUSTIBLES PELP ey NO MEDIANO MEDIANA NO
SERVICIO

FINANZAS Y
COMBUSTIBLES AUDITEXX | CNANEASY S| ALTO MEDIANA S|
COMBUSTIBLES MEREONT Sl RO NO MEDIANO MEDIANA SI

FUELTEC REPUESTOS

Tabla 13: Anélisis Portafolio Proveedores Actuales

16 Empresa que apoya a SERCON en labores puntuales y obras puntuales (grandes obras como CONSORCIO), pero es competidor directo.
17 Empresa que apoya a SERCON en labores puntuales y obras puntuales (grandes obras como CONSORCIO), pero es competidor directo.



SGE

PMO y GESTION

Tabla 14: Analisis Portafolio Proveedores Futuros

COMBUSTIBLES >0 TECNIOA S| ALTO MEDIANA S|
SGE PMO y GESTION
ELECTRICIDAD . 2SF | TECNICA / ERNGC S| ALTO MEDIANA S|
JELECTROMOVILIDAD
ELECTROMOVILIDAD
ELECTRICIDAD SKC oo S| ALTO MEDIANA NO
_PROYECTOS
ELECTRICIDAD MVF ELECTRICOS MT/BT - S| ALTO MEDIANA NO
REGULACION
ABB ELECTROMOVILIDAD
ELECTRICIDAD 28 _DISENO Y NO ALTO ALTA S|
NORMATIVA
(HI?ESHI) SUMINISTROS
ELECTRICIDAD PUNTOS DE CARGA NO ALTO ALTA S|
SIEMENS Y REPUESTOS
IONITY
ELECTRICIDAD  PHINEAL PANE"EESR‘T’\I%LARES / NO MEDIANO MEDIANA NO
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4.6.2.5 Analisis del entorno competitivo

46.251 Generalidades

El presente punto corresponde al analisis de los distintos escenarios competitivos
en los cuales esta la empresa analizada, considerando los competidores actuales y
algunos potenciales en cada segmento de negocios.

En éste contexto, la metodologia que se utilizara para este analisis del entorno
competitivo se basa en el uso del modelo basado en los “Cuadrantes de Gartner”,
comunmente utilizado en el area de tecnologia Tl, y que principalmente comparan
las empresas competidoras de cada negocio en dos dimensiones: amplitud de la
vision de negocio, y la capacidad para ejecutarla, definiendo asi cuatro cuadrantes
en los cuales se ubican las empresas.

Figura 20: Anélisis Competencia, mediante Cuadrantes de Gartner

Retadores y Aspirantes Lideres del Mercado

Jugadores de Nicho Visionarios

Los dos (2) ejes dividen el grafico en cuatro partes y/o cuadrantes, denominados
“Lideres”, “Retadores y Aspirantes”, “Visionarios” y “Nichos especificos”, en el cual
se distribuyen las principales companias competidoras en funcién de su tipologia y
los servicios ofrecidos. Al respecto, la descripciéon de cada cuadrante se indica a

continuacion:

» Lideres: Estas empresas obtienen la mayor puntuacién como resultado de la
combinacion de visién de mercado y la habilidad para ejecutarla. Este tipo de
empresas ofertan una solucién de productos amplia, completa y madura, que
evolucionara en funcion de la demanda del mercado.

= Retadores y Aspirantes: Estas empresas se caracterizan por ofrecer buenas
funcionalidades y un numero considerable de servicios, pero ofrecen menor
variedad de servicios al estar centrados en un unico aspecto del servicio.
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= Visionarios: Estos pueden tener todas las capacidades para anticiparse a las
necesidades del mercado pero puede que no tengan la capacidad para
realizar implantaciones, a causa de su tamafo u otras circunstancias.

= Nichos especificos: Enfocados a determinadas areas técnicas vy
tecnoldgicas, pero sin disponer de una suite completa.

A partir del conocimiento de los competidores por parte de la plana ejecutiva y
administrativa que actualmente conforma la empresa analizada, se procede con el
desarrollo y clasificacion de cada uno de los competidores actuales y potenciales,
para ser evaluados correctamente segun las dos dimensiones presentadas
anteriormente.

4.6.2.5.2 Competidores por linea de negocio

Para realizar este analisis, se consideraron los siguientes competidores por linea de
negocio:

Tabla 15: Competidores por linea de negocio.
COMBUSTIBLES ELECTRICIDAD

Asesoria Soluciones
el A=l Ol Mantenimiento I'E:;I(I: In:plt::)c?én IServicios Abastecimiento nﬂ?,ﬁt.:; d
Eléctricos ERNC
PRECISION
HISPANA X X X - - -
PELP X X - - - -
EMOAC - - - - X X
RyQ Ingenieria - - X X - -
JUVAL Ltda. X X - - - -
MC Servicios X X - X - -
DRS X X X X - -
ThunderChile - - - - X X
ElectroMov - - - X X X

4.6.2.5.3 Factores de analisis de la competencia

Los factores que deberan ser utilizados para el analisis de la competencia son los
siguientes:

= Sus productos o servicios. Es lo esencial, es decir, qué venden. Analizar
cémo lo producen, quiénes son sus proveedores (en caso de tenerlos), qué
caracteristicas tiene el producto que lo hace tan competitivo y que le falta.
Chequea muy de cerca todos sus productos y servicios.

= Sus estrategias de venta y marketing. Con esto nos referimos a como lo
venden. Qué canales de distribucion y difusidn utilizan, cuantos puntos de
ventas tienen, como lo comercializan, sus campafas publicitarias, tanto
online como offline, contenidos del sitio web, redes sociales, blog, etc.

= Volumen de ventas. Esto te dara una idea de la cuota de mercado. Aqui
entran también sus campafas de promociones, tarifas y ofertas.

= Recursos y numero de empleados.

= Posicionamiento en el mercado
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Desde el punto de vista de las dos (2) dimensiones de analisis de competidores,
segun Cuadrantes de Gartner, los puntos a evaluar de la competencia, en base al
conocimiento de cada uno de los integrantes de la plana ejecutiva de la empresa
analizada y la opinion de potenciales alianzas que podran ser complementarias para
llevar a cabo el plan estratégico corporativo de crecimiento sostenible de la
empresa, se indican a continuacion:

Dimensién Vision
= Capacidad y nivel de comprensién de la dinamica del mercado y del cliente
= (Capacidad de obtener datos y analisis del mercado
= Estrategia de marketing y posicionamiento
= Estrategia comercial y de ventas
=  Amplitud y profundidad de la oferta y propuesta de valor
» Estrategia de inversion y estrategia de desarrollo largo plazo

Dimensién Ejecucion
» Capacidades para Desarrollar Soluciones Integrales
= Capacidades de Abastecimiento y Logistica
= Capacidades en Servicios de Construccion
= Capacidades de Gestion y Control del Negocio
= Capacidades de Desarrollo de Negocios y Comercial
= Cobertura Geografica Requerida

4.6.254 Analisis de la competencia por linea de negocio.

Mediante encuestas y talleres realizados a los colaboradores de la plana ejecutiva
de la empresa analizada y consultas realizadas a las potenciales alianzas claves
para la implementacién del plan estratégico, se procede con la evaluacion de las
principales empresas competidoras, a partir de las dimensiones vision y ejecucion
respectivamente. La evaluacién es de 0 a 100%, donde "0” corresponde a que sus
servicios cuentan con una calificacion nula para el cumplimiento de dicha
caracteristica y 100%, que cuenta con servicios suficientes para el cumplimiento de
dicha caracteristica.
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Estrategia de
Capacidad de obtener Estrategia de Estrategia inversion y

Nivel de
comprension de la

Amplitud y
Profundidad de la

COMPETIDORES o datos y andlisis de Marketing y Comercial y de estrategia de PROMEDIO
dinamica del " . Oferta y propuesta
mercado Posicionamiento Ventas desarrollo largo
mercado de valor
plazo

PRECISION 9
HISPANA 7 7 8 7 6 7 70%
PELP 7 7 8 7 6 7 70%
EMOAC 6 7 7 7 6 7 67%
RyQ 6 5 7 6 6 6 60%
JUVAL 5 4 5 5 5 5 48%
MC Servicios 5 4 5 5 5 5 48%
ThunderChile 6 7 7 7 6 6 65%
Electromov 6 7 7 7 6 6 65%
SERCON 5 4 4 5 4 5 45%

Tabla 16: Evaluacién de Competidores por linea de negocio — Dimensién “Vision”

Capacidad en

Capacidad para Capacidad de servicios de Capacidad de z:’:::::;: :: Cobertura
COMPETIDORES desarrollar abastecimiento y construccion, Gestion y Control : o PROMEDIO
. . o . . . negocios y Geografica
soluciones integrales logistica instalaciones y del negocio .
. comercial
mantenimiento
PRECISION .

HISPANA 7 7 7 7 7 8 72%
PELP 7 7 7 7 6 7 68%
EMOAC 6 5 3 7 8 5 57%
RyQ 6 5 6 7 6 6 60%
JUVAL 5 5 6 6 5 5 53%
MC Servicios 5 5 6 6 5 5 53%
ThunderChile 5 4 4 5 6 5 48%
Electromov 5 4 4 5 6 5 48%
SERCON 4 4 7 5 4 5 48%

Tabla 17: Evaluacion de Competidores por linea de negocio — Dimensién “Ejecucion”
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Figura 21: Analisis Real de Competencia, mediante Cuadrantes de Gartner

Enfocarse en el mafiana

RETADORES/ASPIRANTES LIDER
Se ejecuta bien hoy o puede Se ejecuta bien hoy y se estd
90% dominar un segmento mas posicionado de forma correcta
grande, pero aun no entiende la para el futuro

direccién del mercado

70% ks PRECISION HISPANA

PELP

EJECUCION

MC

Rva EMOAC

50% T

THUNDER
ELECTROMOV

Centrarse Hoy

ERCON

30%

20%

VISIONARIO
NICHO No tiene claro donde va el
10% Focalizado bien en segmentos mercado o tiene una visién para
pequefios, desfocalizado, poca marcar las reglas del mercado,
innovacion, etc. pero aun no las ejecuta bien

0%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

VISION

Acorde a lo mostrado en la Figura 21, en su calidad de “competidor’ la empresa
analizada se encontraria en el cuadrante asociado a “Nichos”, por lo cual, si bien la
empresa cuenta con potencial, esta lejos de ser competitiva, dado que a diferencia
de ellos, no hay una focalizacion hacia el futuro y se centra mayormente en el
desarrollo de los servicios en tiempo real (dia a dia), solicitados por su principal
cliente ENEX S.A.

Es éste contexto, la empresa analizada para pensar en tener un crecimiento
sostenible y poder mostrar una propuesta de valor competitiva, debe apuntar, en
primer lugar, a ser participe o acercarse a los ejes asociados al cuadrante “Lider”,
mejorando los siguientes aspectos:

v" Mejoramiento en su estrategia de marketing y posicionamiento en el
mercado.

v' Mejorar la capacidad de obtener datos para el analisis de mercado (Area
Estudio de Mercado)

v Desarrollo de negocios, estrategias de inversion y estrategias de desarrollo
de la empresa al largo plazo.

v Intensificar la capacidad para desarrollar soluciones integrales (ligado con el
objetivo de ofrecer servicios en modalidad Full EPC)

v' Capacidad de desarrollo de negocios y mayor manejo comercial.
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4.6.3 Brechas estratégicas y operacionales

4.6.3.1 Identificacion de brechas estratégicas actuales respecto a los
objetivos futuros.

46.3.1.1 Generalidades.

En la actualidad, el modelo de negocios de la empresa analizada, se enfoca en el
desarrollo de los servicios de mantenimiento preventivo y correctivo y construccion
de estaciones de servicio de combustible, para su principal cliente, la empresa
ENEX S.A.

En éste contexto, a continuacion se define el modelo de negocios CANVAS que rige
para la empresa analizada en su condicion actual y a partir de ahi, se deberan
enfocar los esfuerzos hacia lo cual se quiere apuntar en base al plan estratégico
propuesto para la empresa, el cual describe en forma en la cual la empresa sera
capaz de producir, distribuir y capturar valor. Dicho modelo consta de nueve (9)
elementos que permitiran visualizar y analizar todo el sistema del negocio al cual se
quiere apuntar:

4.6.3.1.2 Modelo de negocio actual y diagnostico

En base al analisis tedrico realizado en el punto 4.5.2.7 del presente documento, en
éste punto se procede con el analisis de la situacion actual de la empresa. Cabe
resaltar que, por las caracteristicas de la empresa analizada, a la fecha no se ha
realizado un analisis del negocio mediante modelo CANVAS, por lo cual, el
esquema indicado en la Figura 22, esta desarrollado con el fin de tener un primer
diagndstico de la situacion actual, en términos de modelo de negocio, y a partir de
ello, poder generar un Modelo de Negocio Futuro para el cumplimiento de los
objetivos estratégicos indicados en el punto 4.5.2.3 del presente documento.

Acorde a lo visualizado en la Figura 22, la empresa cuenta con un modelo de
negocios acotado, basico y con algunas carencias que pueden poner en riesgo su
funcionamiento y proyeccion, dado que no se cuenta con un estrategias de negocio
qgue apunte al crecimiento de las empresa.

93



. Proveedores de
materiales, insumos,
equipos y
herramientas, para
labores de
mantenimiento y
construccion de
estaciones de servicio
combustibles.

. Empresas
proveedoras
servicios
complementarios
(administracion y

Figura 22: Modelo de Negocio (CANVAS) — Situacién Actual

ACTIVIDADES PROPUESTAS DE RELACION CON SEGMENTO
ALIANZA CLAVE CLAVE VALOR CLIENTES MERCADO

1. Traspaso
conocimiento (tecmcos
de gran experiencia) a
nuevas incorporaciones.

. Mantener buenas
relaciones  comerciales
con ENEX S.A

. Mantener costos
controlados y
competitivos
(propuestas).

. Mantener estdndares de
seguridad

Personal capacitado
(rubro combustibles).
Bodega y Oficina
Almacenamiento

Servicio de Mantenimiento
Correctivo y Preventivo de
Estaciones de  Servicio
Combustibles.

Servicio de construccién
(normalizaciones y
ampliaciones) de
Estaciones de  Servicio
Combustibles.

Altos estdndares y politicas
de seguridad, higiene y
salud ocupacional,
asociados al rubro
“combustibles”.

Soporte Técnico continuo a
la empresa ENEX S.A,
sustentada en la
experiencia y el
conocimiento  del rubro

1. Buenas relaciones y
contacto directo y
conocimiento
previo de
profesionales  de
SERCON con ENEX
(Retencion).

. Atencion
personalizada.

CANALES

1. Via telefonica.
2. Correo

. Estaciones de

Servicio de
Combustibles (no
solo ENEX)

. Empresas de

transportes.

contabilidad)
Repuestos, combustibles con la que
Herramientas cuenta SERCON (Servicios
materiales. de mantenimiento y
Vehiculos de carga. construccion).

Insumos en general.

electrénico.

. Cliente: ENEX S.A

Adjudicacién de Contratos (Mantenimiento y Construccién), Ordenes
de Compra y Estados de Pago.

Ingresos por ventas asociadas a hitos de pago, avance de obras
(construccién combustibles) y mensuales (mantenimiento).

Monto acordado mediante procesos de licitacion y contratos marco
con ENEX, acorde a los recursos utilizados por SERCON, costo directo,
costo indirecto, gastos generales, contingencias y porcentaje de
utilidades (propuestas)

Remuneraciones.

Obligaciones previsionales.

Impuestos.

Arriendo Bodegas y Oficinas.

Servicios Bdsicos e Insumos.

Gastos generales y produccién de la empresa para el desarrollo
de las labores.

A continuacion, se mencionan algunas observaciones a partir del analisis de dichos
modelo de negocio actual, particularmente los segmentos que componen el modelo
CANVAS.

a) Segmento de Clientes

- SERCON cuenta con un solo cliente principal que es la empresa ENEX S.A,
lo cual sin duda es un riesgo, dado que su funcionamiento depende
practicamente de los servicios solicitados por dicho cliente.

b) Relacién con clientes

- La relacion con el actual cliente principal es buena, directa y personalizada.
No obstante, una componente importante de dicha relacion es el
conocimiento que tiene la plana ejecutiva de ENEX S.A de los profesionales
que integran SERCON, por lo cual, bastaria con una restructuracion completa
de ENEX S.A para que se ponga en riesgo dicha componente.

94



No se hacen analisis respecto a cuales son los atributos que mas valora el
cliente actual (ENEX S.A), lo que redunda en una definicién de servicio poco
clara.

No hay un registro historico de experiencias con el principal cliente, los
resultados de sus licitaciones y el nivel de satisfaccion una vez puesto en
marcha el proyecto.

Canales

Los canales son los basicos, vale decir, via telefénica y correo electronico,
por lo cual, no hay una politica comunicacional para la captacion del cliente.
Su promocion se ve reducida soélo a la red de contactos actuales de los
cargos gerenciales de su cliente actual (ENEX S.A), sin poseer una estrategia
clara para ampliar esta red y llegar a nuevos clientes de manera satisfactoria.
Uno de los grandes vacios de la empresa que guarda relacion con las
falencias en las estrategias comerciales y de marketing, corresponde a que
sblo se espera que con la creacion de trayectoria y prestigio los clientes
lleguen a ellos por recomendacion

No se tienen distinciones de cliente directo e indirecto ni tampoco medidas
de satisfaccion, lo que redunda en un vago conocimiento del mercado.

Propuesta de Valor

La propuesta de valor entregada a ENEX S.A es razonable acorde a los
requerimientos que a la fecha solicita a la empresa SERCON, respaldado
principalmente al conocimiento técnico, soporte continuo y experiencia con
la cual cuenta la empresa, en labores de mantenimiento, normalizacion y
construccion de estaciones de servicio.

Los estandares y politicas de seguridad y salud ocupacional por parte de la
empresa son altos.

Sin embargo, si bien esto puede significar una base, es insuficiente si se
espera tener crecimiento y un numero mayor de clientes, lo cuales, podrian
valorar propuestas de valor distintas.

Fuentes de ingreso

Principalmente facturacién por venta de servicio adjudicado por parte de su
principal cliente ENEX S.A.

Actividades y/o procesos claves

Experiencia y conocimiento técnico (know how) traspasado a las nuevas
incorporaciones. No obstante, no existe una politica asociada a la gestién del
conocimiento, aun cuando es un tema fundamental para la subsistencia de
la empresa.

No se cuenta con procedimientos que notifiquen o documenten las labores
realizadas, con la finalidad que el conocimiento pueda quedar documentado
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y ser utilizado en el futuro, ya sea por los mismos profesionales, como por
futuros colaboradores.

Analisis de resultados: La empresa analizada SERCON no efectua controles
formales de medicion de resultados y desempeio (KPI), excepto en lo
relacionado a los ingresos y utilidades netas, las cuales se realizan en
conjunto con la empresa de contabilidad.

Sistema de incentivo: No existen ningun sistema o politica de incentivos
asociados resultados de la empresa o trabajos puntuales, lo cual debiese
orientar al logro de los objetivos de los colaboradores de la empresa.

Mejora Continua: La “mejora continua” no es un tema prioritario para la
empresa, aun cuando hay conciencia por parte de la plana ejecutiva
(Gerencia General) de que es la manera de tener un crecimiento sustentable
y sostenido en el tiempo, debe considerar ésta arista.

Recursos claves

Organizacion Funcional, con personal capacitado en el area combustible,
pero con falencias como las que se indican a continuacion:

o Gerencia General toma gran parte de las decisiones operativas lo que va
en desmedro respecto a la autonomia de las personas que conforman la
empresa. Su funcion debiese ser de caracter mayormente directivo y
gerencial.

o Ausencia de areas claves en la empresa: Area Gestién Comercial y
Negocios, Area Finanzas y Area de Gestién Técnica.

o Personal técnicamente eficiente y capacitado. Sin embargo, con falencias
en gestion y con ausencia de profesionales que cuenten con la capacidad
administrativa y técnica, que liberen de responsabilidades a Gerente
General.

o Ausencia de profesionales y liderazgos que apunten a una organizacion
mayormente matricial, que busquen reacondicionar y revitalizar la
organizacion actual que es mayormente funcional.

o Inexistencia de perfiles de cargo que definan claramente las funciones y
responsabilidades a nivel corporativo, que tiene cada profesional segun
cargo, profesion y experiencia.

Infraestructura suficiente para el desarrollo de las labores en la condicion
actual (unico cliente y unico rubro). No obstante, para los planes de
crecimiento de la empresa, no cuenta con una infraestructura adecuada,
particularmente las labores de gestion. En la actualidad, el funcionamiento
del negocio se realiza “in-situ” en las bodegas de la empresa, donde se
desarrolla principalmente la operacion de las actividades respectivas. Sin
embargo, no se cuenta con una oficina central administrativa, con insumos y
equipos minimos, preparada para ser el punto en el cual se desarrollen
mayormente las actividades de gestion, negocios, propuestas,
administracion y finanzas.
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Respecto a tecnologia, la empresa no cuenta con ningun tipo de software de
gestion que sea de apoyo para labores administrativas, como lo son gestion
documental, gestion de conocimiento, presupuestos, gestion de proyectos,
gestion de compras, remuneraciones, etc.

Estructura de Costos

La empresa cuenta con una estructura de costos compuestas principalmente
por:

Remuneraciones y obligaciones previsionales.

Arriendo y mantenimiento de oficina y bodega

Pago de servicios basicos (luz, agua, telefonia, internet, etc.)
Insumos, Equipos y Mobiliario

Gastos generales y de produccion para el desarrollo de las labores de
la empresa.

Sin embargo, la implementacion del plan y crecimiento sostenible esperado,
inevitablemente impactara en la estructura de costos, particularmente los
costos indicados anteriormente (incremento).

La automatizacion de procesos y la normalizacion de procedimientos,
implicara la incorporaciéon de tecnologia (software principalmente) y
plataformas de gestion que actualmente no tiene la empresa.

O O O O O

Socios clave

Principalmente sus alianzas clave estan compuestas por empresas
proveedoras de suministro y materiales para el desarrollo de obras
adjudicadas.

Contabilidad y finanzas se externaliza.

Al respecto, se detectan las siguientes falencias que deben ser cubiertas en
el corto plazo por parte de la empresa analizada:

o La empresa no interactua con el medio, aprovechando fondos o
participando en concursos e iniciativas de asociatividad. A modo de
ejemplo, la empresa no esta inscrita en la Camara Chilena de la
Construccién o suscrita a boletines del rubro.

o No cuenta con areas dedicadas a la busqueda de nuevos negocios y
tampoco usa recursos disponibles para obtener nuevos contactos,
instancias propicias y nuevos clientes como es el caso de Chile
Compras, Seminarios, etc.

o No se cuenta con un plan estratégico donde se puedan detectar cuales
serian las alianzas claves, sea proveedores 0 empresas
subcontratistas, que puedan otorgarle beneficios para un crecimiento
sostenible. Se debe entender que, para que una empresa pueda
crecer, es fundamental poder contar con alianzas estratégicas que
puedan complementar los servicios que desarrolla la empresa, y que
apunten a los objetivos estratégicos que tiene ella, al corto, mediano
y largo plazo y que no necesariamente forme parte del modelo de
negocio actual que tiene la empresa.
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4.6.3.1.3 Modelo de Negocio esperado.

A partir de la situacion actual de la empresa y el diagnéstico realizado en el punto
anterior, el Modelo de Negocio CANVAS proyectado se muestra a continuacion:

Figura 23: Modelo de Negocio (CANVAS) — Situacién Proyectada

CTIVIDADES PROPUESTAS DF RELACION COI\' SEGMEN
IANZA CLAVE CLAVE VALOR CLIENTES MERCADO

Proveedores de suministros y
servicios complementarios y
capacitacién
(electromovilidad y ERNC)
Empresas distribuidoras de
combustibles (COPEC,
Petrobras, etc.)

Empresas proveedoras de
combustibles (ENAP)
Empresas asesoras
comunicacionales

publicidad (marketing).
Auditores Técnicos y
Empresas de Capacitacién en
Gestién y PMO.

Empresa Consorcio
(Financiamiento y Riesgos)
Entidades Bancarias
Proveedores de materiales,
insumos, equipos y
herramientas.

Empresas proveedoras con
servicios complementarios
(administracién y
contabilidad)

Levantamiento continuo de
oportunidades negocio a
partir de la Creacién de Area
Negocios y/o comercial.
Generar lazos y mantener
vinculos con potenciales
clientes.

Creacién de Area Estudio de
Propuestas y Gestién
Técnica.

Capacitacién periédica
(temas electromovilidad,
ERNC, gestidn, PMO)
Estrategia de Marketing
(ingreso al mercado 'y
posicionamiento)

Personal capacitado (rubro
combustibles , electricidad)
y electromovilidad).
Personal capacitado gestién
de negocios y gestién
técnica (PMO e ITO).
Bodegas

Oficinas Ejecutivas y Gestion

Lideres en servicio integral de
construccién, normalizacién y
mantenimiento de estaciones
de servicio, incluyendo dreas
de electricidad y combustibles.
Lideres en  servicio de
mantenimiento mecdnico y
eléctrico

Soporte técnico y regulatorio
electromovilidad y puntos de
carga.

Servicios de Gerenciamiento y
Gestidn de proyectos del rubro
(PMO e ITO).

Altos estdndares de calidad
(1s0)

Altos estdndares de: Calidad,
seguridad, Confiabilidad, RSE.

Soporte y Asesoria Técnica
continua a todos los clientes,
sustentada en la experiencia y
el conocimiento del rubro
combustibles con la que
cuenta SERCON (Servicios de
mantenimiento y construccién)
y la que serd adquirida una vez

Buenas  relaciones
contacto directo con Ios
clientes

Atencién personalizada.
Reuniones periddicas.
Plataformas de servicios
para el Cliente.
Seguimiento 3
conformidad y
Retroalimentacién
(Oportunidades 3
mejora).

Post-venta

Via telefdnica.
Correo electrdnico.
Plataforma de
servicio (pdgina
web).

Redes sociales
(Twitter, Linkedin,

Empresas
distribuidoras de
combustible (ENEX,
COPEC, Petrobras,
etc.)

Empresas de
transporte vehiculos-
buses a combustion o
eléctrico.

Empresas Mineras.
Centros de Almacenaje
y Bodegaje

Pequerios centros
urbanos y rurales de
abastecimiento
combustible y
eléctrico.

Empresas interesadas
en la implementacion
de puntos de carga
(Estaciones de

implementado el plan
(electricidad, gestién y
electromovilidad)

Nuestro Cliente: ENEX S.A etc.). SerICIO)‘

3 . Inversionistas. 1

Vehiculos de carga.
Insumos en general. 6
Financiamiento

RA DE COSTOS

FUENTES DE INGRESO

. Remuneraciones (incremento)

Obligaciones previsionales (incremento)

Impuestos (incremento)

. Arriendo Bodegas y Oficinas

Servicios Bdsicos (incremento)

Gastos generales y produccién de la empresa para el desarrollo de las labores (incremento)

Capacitaciones

Nuevas Contrataciones

. Plataformas y Softwares

. Nubes de informacién (Base de Datos)

. Instalaciones (oficinas, insumos y suministros) preparados para la administracién y gestién del
negocio.

Adjudicacién de Contratos (Mantenimiento, Construccién, Gerenciamiento, PMO, ITO y
Electromovilidad), Ordenes de Compra y Estados de Pago.

Ingresos por ventas asociadas a hitos de pago (ingenieria y electromovilidad), avance de
obras (construccién combustibles y electricidad) , mensuales (mantenimiento, PMO e ITO) .
Monto acordado mediante procesos de licitacién y contratos marco con nuevos clientes,
acorde a los recursos utilizados por SERCON, costo directo, costo indirecto, gastos
generales, contingencias y porcentaje de utilidades (propuestas)

Ingresos por aumento de frecuencia en participacién de licitaciones y prestacioén de
servicios directos en nuevos rubros incorporados. (Clave: Area de Propuestas y Comercial)
Financiamiento accionistas o socios.

HE OO N VA WNR

Respecto al orden de importancia de los componentes que conforman el nuevo
modelo de negocio CANVAS para la empresa analizada, podemos destacar el
“Segmento de Mercado” al cual se quiere apuntar. En éste contexto, los clientes
seran el foco del nuevo modelo de negocios, buscando generar el maximo de
satisfaccion y calidad de servicio y para ello debemos generar una nueva
propuesta de valor.

A modo general, como primera definicion que debe analizar la empresa para poder
ampliar su portafolio de clientes y generar una nueva propuesta de valor real
en la empresa es definir las areas y profesionales completamente capacitados para
la busqueda de oportunidades de negocio y los requerimientos del mercado.

La “Propuesta de Valor”, se define como la estrategia usada para ofrecer el servicio
a un nicho o conjunto de clientes especifico, atacando el problema y necesidad del
cliente. En éste contexto, el conjunto de razones propuestas, por las cuales los
clientes preferiran el servicio de la empresa analizada, se centraran en lo siguiente.
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e Liderazgo en servicio de mantenimiento preventivo y correctivo, en las
especialidades mecanica y eléctrica para estaciones de servicio para
grandes empresas (ENEX, Petrobras, COPEC y JLC), medianas empresas
(Empresa de Transporte y Centros de Almacenamiento y Bodegaje) y
pequefias empresas (Centros rurales y urbanos pequefos).

e Servicio integral para la construccién, ampliacion y normalizacion de
estaciones de servicio, incluyendo iniciativas para alimentacién de energia
de servicios basicos a través de energias renovables no convencionales
(ERNC) y la incorporacion de puntos de carga en las mismas.

e Gerenciamiento (PMO) e Inspeccion Técnica (ITO) para proyectos de la linea
de negocio combustibles y electricidad.

e Reconocimiento por altos estandares de: Calidad, seguridad, confiabilidad,
RSE.

e Ofrecimiento al mercado de un servicio completamente integral, para la
implementacion de puntos de carga para vehiculos eléctricos, que contempla
desde los estudios respectivos, tramitaciones regulatorias hasta la puesta en
servicio y operacion de los puntos de carga respectivos.

e |dentificacion y aplicacion de planes de mejora logrando eficiencia en el
desarrollo de los servicios integrales; alineados con los clientes en sus
objetivos de contencion de costos, a través del ofrecimiento de un servicio
integral que incluya todo tipo de servicios y que en su conjunto, le garantice
un servicio de bajo costo, eficaz, rapido y de calidad, en modalidad EPC o
Llave en mano. Lo anterior, reduce incertidumbres en términos de manejo de
Contrato, menos costos de administracién por parte del Cliente y menos
niveles de riesgos ante eventuales “limites de bateria” poco claros, entre
empresas subcontratadas que dejan propenso al Cliente a la recepcion
continua de notas de cambios y “claims” (adicionales), fruto de la ineficiencia
en la administracion de varios contratos.

46.3.1.4 Identificacion de Brechas Estratégicas

El analisis de las brechas estratégicas tiene como principal objetivo determinar
cuales seran los pasos especificos que debera tomar y adoptar la empresa para
lograr un objetivo en particular.

En éste contexto, lo que se buscara con el analisis de brechas estratégicas sera lo
siguiente:

v' Generar los proyectos que sean necesarios para cerrar las brechas
respectivas.

v" Definir planes de acciones y/o proyectos estratégicos exitosos, junto con el
chequeo del costo y beneficio (a nivel de venta) de cada uno de ellos en un
horizonte de tiempo definido.

v" Implementar un plan de incorporacién de los proyectos estratégicos
requeridos para cerrar las brechas.
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Tomando como base, el analisis del Modelo de Negocio actual y su diagndstico
(punto 4.6.3.1.2) y el Modelo de Negocio esperado (punto 4.6.3.1.3), se podran
definir las brechas estratégicas existentes y a partir de ello, definir las medidas y
planes de accion para minimizar o cerrar dicha brecha para la empresa analizada.
A partir de lo sefialado en el punto 4.6.2 del presente documento y del diagndstico
estratégico de la empresa en su condicion actual, para llegar al Modelo de Negocio
esperado indicado en la Figura 23, se debe trabajar en las siguientes brechas
estratégicas, que guardan relacion directa con cada una de las dimensiones del
Modelo CANVAS:

1) Plan y Estrategia Organizacional (Recursos Clave y Segmento Clientes)

2) Lineamiento y Valores Organizacionales (Propuesta de Valor y Segmento
Clientes)

3) Publicidad, Marketing y Gestion Comercial (Canales y Segmento Clientes)

4) Gestiéon del Conocimiento (Actividad y/o Proceso Clave)

5) Calidad (Propuesta de Valor)

6) Personas y su gestion (Propuesta de Valor y Relacion Clientes)

7) Subcontratos, Proveedores y Alianzas Claves (Alianzas Clave)

8) Analisis de Resultados (Estructura de Costos y Fuentes de Ingreso)

9) Mejora Continua (Lean) — (Actividad y/o Proceso Clave)

10) Infraestructura y Tecnologias (Recursos Clave)

Figura 24: Dimensiones de brechas estratégicas asociadas a Modelo de Negocio.

- Personas y su
I Calidad I s

Lineamiento y Valores
Organizacionales

Gestion del Mej I

— ) |

ACTIVIDADES PROPUESTAS DF RELACION cOM SEGMENTO
cave 7 VALOR 2 CLENTES 4 MERCADO
1

ALIANZA CLAVE

Subcontratos,

pr d Plan y Estrategia
alianzas clave Organizacional

RECURSOS CLAVE j
Infraestructuray vl Publicidad y
. Redes sociales N
Tecnologia 2 (Twitter, tinkedin, Marketing
= etc).

3

ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESO

Andlisis de
Resultados

100



De forma preliminar, la empresa analizada debe enfocar sus esfuerzos en lo

siguiente:

e Implementar un area enfocada a la busqueda y desarrollo de negocios.

e Implementar un area de gestion técnica para el ofrecimiento de:
o Asesorias Técnicas.
Oficina y Administracion de Proyectos (PMO)
Inspeccién Técnica de Obra (ITO)
Asesoria en el Gerenciamiento de Proyectos y/o Contratos.
Desarrollo de Proyectos en modalidad Full EPC.

O O O O O

Servicios asociados al abastecimiento eléctrico de estaciones de

servicio, alimentacién mediante ERNC e instalacion de puntos de

carga para vehiculos eléctricos.

e Definir un plan maestro para la identificacion y pasos a seguir que sean
necesarios para gatillar las principales alianzas estratégicas requeridas para

llevar a cabo el plan estratégico de crecimiento de la empresa.

e Definir un plan maestro que indique los principales recursos y profesionales
requeridos para desarrollar el plan estratégico de crecimiento de la empresa.
Este punto es importante, dado que la inversién que pueda requerirse para
llevar a cabo el plan estratégico corporativo para el crecimiento de la

empresa, podria gatillarse en etapas, definiendo cuales serian

las

definiciones y actividades prioritarias, para desarrollar el primer afo y cuales

debiesen quedar para una etapa posterior.

e Establecer un mecanismo Optimo para la gestion del conocimiento,
particularmente aterrizarlo a nivel de procedimiento y politicas internas de la

empresa.

46.3.1.5 Resumen de Brechas Estratégicas

Finalmente, la matriz de las brechas estratégicas que debera cubrir o disminuir la
empresa, basado en el Modelo de Negocio CANVAS, mediante la implementacion

de un plan estratégico se muestra en la Tabla 18, a continuacion:
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BRECHA ESTRATEGICA A

CUBRIR

PLAN Y ESTRATEGIA
ORGANIZACIONAL

LINEAMIENTO Y VALORES
ORGANIZACIONALES

PUBLICIDAD, MARKETING y
GESTION COMERCIAL

GESTION DEL
CONOCIMIENTO

CALIDAD

Tabla 18: Matriz de Brechas Estratégicas Empresa SERCON

SEGMENTO CANVAS
ASOCIADO

Recursos Clave
Segmento Clientes

Propuesta de Valor
Segmento Clientes

Canales
Segmento Clientes

Actividad y/o Proceso
Clave

Propuesta de Valor

OBJETIVO DE NEGOCIO AL CUAL IMPACTA

Formalizacion dreas requeridas, Perfil de
Personal requerido y Funciones claramente
establecidas al  servicio del espiritu
organizacional de la empresa

Formalizacion dreas requeridas, Perfil de
Personal requerido y Funciones claramente
establecidas al  servicio del espiritu
organizacional de la empresa

Marketing Estratégico y Tactico para el
conocimiento y llegada a los nuevos clientes e
informacion de la extension de servicios a los
clientes actuales (Aumento Clientes, Aumento
de Ventas)

Plasmar el conocimiento de los profesionales
actuales y nuevos en documentos formales,
politicas y procedimientos al servicio de la
empresa (Calidad)

Certificar a la empresa con estandares de
calidad internacionales (ISO)
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BRECHA ESTRATEGICA A

CUBRIR

SEGMENTO CANVAS
ASOCIADO

OBJETIVO DE NEGOCIO AL CUAL IMPACTA

PERSONAS, RENDIMIENTO
Y SU GESTION

PROVEEDORES, ALIANZAS
CLAVES y ESTRATEGIA DE
NEGOCIOS

ANALISIS DE RESULTADOS

Propuesta de Valor
Relacién Clientes

Alianzas Claves

Estructura de Costos
Fuentes de Ingreso
Actividad y/o Proceso
Clave

Aumentar productividad, autonomia de las
areas, automatizacion de procesos y calidad de
los mismos, lo cual gatilla en una trabajo y
servicio de excelencia. Aumentan posibilidades
de lograr prestigio regional y nacional, atraer
mayor cantidad de clientes y aumentar las
ventas.

Generaciéon de nuevos nichos de negocio,
nuevos mercados, posibilidades de gatillar
servicios de alto nivel y rentabilidad, tener
retroalimentaciéon del mercado y contar con
apoyo técnico de manera rapida y eficaz

Proyeccion de Ventas, Gastos, Utilidades de
manera frecuente para la toma de decisiones de
la plana ejecutiva, ya sea nuevas inversiones,
posibilidades de crecimiento o en su defecto la
reduccion de gastos y la toma de definiciones
para el resguardo y salud de la empresa.
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BRECHA ESTRATEGICA A

CUBRIR

SEGMENTO CANVAS
ASOCIADO

OBJETIVO DE NEGOCIO AL CUAL IMPACTA

MEJORA CONTINUA

Actividad y/o Proceso
Clave

Optimizacion y mejoramiento de procesos para
el aumento de productividad, aumento de la
calidad de los servicios, bajar la posibilidad de
tener "recall" y como consecuencia aumentar
las utilidades.

INFRAESTRUCTURA' Y
TECNOLOGIA

Recursos Clave

Otorgar condiciones minimas a la empresa para
implementar el plan estratégico proyectado.

En base a lo mostrado en la tabla anterior, los eventuales focos de mejora
requeridos para disminuir las brechas estratégicas, se muestran en la siguiente

figura:
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46.3.2

4.6.3.2.1

Figura 25: Focos de Mejora por Dimension

CONDICION ACTUAL

Relacién directa via telefénica con
principal Cliente ENEX S.A

Relacién directa via telefénica con
principal Cliente ENEX S.A

* Mantenimiento
Preventivo/Correctivo

* Normalizacién/Ampliacién
Estaciones de Servicio

* Encargado Administrativo
centralizado para requerimiento
y generacién de propuestas.

* Encargada Administrativa y
asesor contable manejan los
costos actualmente.

* Proveedores de servicios
complementarios (Ver 4.7.2.5)

FOCOS DE MEJORA

* Creaci6n drea de negocios y gestién técnica

* Capacitacién en venta de servicios y habilidades blandas (o contratacién de personal con

dichas caracteristicas)

* Plataforma via web (potenciar sitio web)
* Presentacién oficial de la empresa
* Proyectos desarrollados y experiencia.

* Gestién Técnica, Inspeccién y Gerenciamiento de Contratos.

* Administracién de Contratos Tipo Full EPC (Llave en mano).

« Area centralizada de propuestas y estudio de mercado (nuevos negocios).
* Gestién de conocimiento (traspaso de manera correcta y eficiente)

* Generacién de documentacién estandarizada y normalizada para propuestas.
* PMO e Inspeccién Técnica de Obra (Profesionales).

+ Sistema de gestién y compra (plataformas web)

+ Sistema de gestion de informacién (utilizacién de nubes)

* Levantamiento de costos involucrados en crecimiento de la empresa
* Buasqueda de financiamiento de forma responsable, generacién de un control de costos
* Profesionales encargados del control de finanzas.

* Empresas asesoras electromovilidad y ERNC (SGE Energia)
* Gerenciamiento de proyectos, PMO’s e Inspeccién Técnica (empresas)
* Principal cliente ENEX S.A

Identificacion de brechas operacionales

Brechas de procesos y procedimientos.

El analisis de los procesos internos de una empresa, permite definir las capacidades
disponibles para implementar las estrategias de negocio y priorizar estos procesos

en términos de su aporte al negocio.

En el caso particular de la empresa analizada, y con la finalidad de poder detectar
y priorizar los procesos de negocio que actualmente se estan llevando a cabo y
enlazarlos con los objetivos estratégicos de la empresa, se realizaron diferentes
work-shop con algunos colaboradores claves con la finalidad de definir, desglosar y
analizar los siguientes puntos que forman parte de un correcto analisis de proceso
y a partir de ello poder verificar cuales son los procesos criticos de la empresa y

cuales son los llamados a mejorar:

O O O O O

Determinacion de los procesos (Nivel 1)

Determinacion de las actividades mas relevante de cada proceso
Analisis de debilidades de la empresa en cada proceso.
Percepcion del nivel de desempefio en cada proceso

Desarrollo de un ejercicio de priorizacion, analizando el aporte de cada

proceso al logro de los Factores Criticos de Exito definidos.

Lo anterior se puede contextualizar en la siguiente tabla:
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Tabla 19: Procesos y Actividades Empresa Analizada

PROCESO ACTIVIDADES ASOCIADAS AL PROCESO

Pago Remuneraciones

Contrataciones
1 Recursos Humanos e
Seleccion Personal
Capacitaciones
Propuestas y Licitaciones
2 Operaciones Construccion
P Mantenimiento
Gestioén Inventario (Repuestos ENEX)
3 Prevencion de Riesgos y Procedimientos de Trabajo
Salud Ocupacional Implementacion Planes de Seguridad
4 Informatica Soporte hardware y software externo
5 Ventas Conta_qto con prlnglpal Cliente ENEX
Atencion a requerimientos puntuales
Contabilidad
Control de Costos y Presupuesto
6 Gestion Financiera Pago Proveedores y Subcontratos

Propuestas Econdmicas y Forecast

Plan de Inversion

El resumen del analisis para cada proceso y sus actividades asociadas se puede
visualizar en el punto 4.6.3.2.4 “Resumen de Brechas Operacionales”

4.6.3.2.2 Brechas de soporte tecnolégico

A partir del analisis de brechas operacionales asociadas a los procesos y
actividades de la empresa, se pueden definir brechas asociadas al soporte
tecnoldgico con el cual cuenta cada proceso.

No obstante, del analisis realizado, el soporte tecnologico con el cual cuenta la
empresa analizada es practicamente nulo en todos sus procesos, tal como se
muestra en la Tabla 20.

Tabla 20: Soporte Tecnolégico Procesos y Actividades Empresa Analizada

ACTIVIDADES .
PROCESO ASOCIADAS AL e
PROCESO :
Pago Remuneraciones En general dichas actividades son
Contrataciones llevadas a cabo por Gerente General y
1 Recursos Humanos Seleccion Personal dos profesionales del area
o administrativa, con el apoyo de
Capacitaciones Contabilidad (AUDITEX).
Propuestas y Licitaciones

Propuestas y Licitaciones, desarrollado

2 Operaciones ConElE por Area Administracion y Contratos.

Mantenimiento
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PROCESO

ACTIVIDADES
ASOCIADAS AL
PROCESO

¢ CUENTA CON SOPORTE

TECNOLOGICO?

Prevencion de

3 Riesgos y Salud
Ocupacional

4 Informatica

5 Ventas

6 Gestion Financiera

Gestién Inventario
(Repuestos ENEX)

Procedimientos de Trabajo

Implementacion Planes de
Seguridad

Soporte hardware y
software externo

Contacto con principal
Cliente ENEX
Atencion a requerimientos
puntuales

Contabilidad

Control de Costos y
Presupuesto
Pago Proveedores y
Subcontratos
Propuestas Econdmicas y
Forecast
Plan de Inversion

Construccion y Mantenimiento
desarrollado por Jefes de Terreno,
asignados por Gerente General y/o

Encargada Administrativa.
Gestion de Inventario (Arriendo bodega
repuestos ENEX S.A), desarrollado por

Jefe de Bodega

Prevencionista de Riesgos centralizado
desarrolla labores en todas las obras, a
nivel virtual y presencial.

Pagina web desactualizada
Correos corporativos solo Gerente
General
Reciente nube DROPBOX para
respaldo de documentacion y procesos
Actualmente no se cuenta con un area
para la busqueda de negocios. Hay una
dependencia casi total con ENEX S.A'y
los requerimientos surgen de la
necesidad del mismo.

No cuenta con sistema. Actualmente, la
Contabilidad se realiza con Subcontrato
AUDITEX.

El Control de Costos lo realiza
directamente el Gerente General en
conjunto con Contabilidad (no existe
Gerente de Finanzas)

Las propuestas econdmicas se realizan
a través de Encargado Administrativo y
Gerente General.

El detalle de las brechas operacionales para cada una de las actividades asociadas
al proceso y soporte tecnoldgico respectiva de la empresa analizada, se pueden
verificar en el punto 4.6.3.2.4 “Resumen de Brechas Operacionales”

4.6.3.2.3 Brechas de Roles y Responsabilidades (RACI)

Para definir los roles y responsabilidades de la empresa analizada se utilizara la
Matriz RACI indicada en el punto 4.5.2.10 del presente documento. Se debe
considerar que la matriz RACI se aplicara para la situacion actual de la empresa,
identificando el responsable de cada proceso establecido e identificado en el punto
anterior. En el Anexo N°2 del presente documento se puede visualizar la Matriz
RACI generada para los actuales procesos de la empresa y los procesos esperados,
acorde a la nueva organizacion requerida una vez implementado el plan estratégico
corporativo.

En la condicion actual de la empresa analizada, de la Matriz RACI se puede
visualizar que gran parte de los procesos y actividades que desarrolla la empresa,
debe contar con la “Aprobacion” del Gerente General, por lo cual, el control es
practicamente centralizado.
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De forma adicional, de la Tabla 19, se puede ver que hay ausencia de procesos y
actividades que deberian formar parte de los procesos propios de la empresa, como
son los siguientes:

v" Finanzas .
v" Negocios y Propuestas

v Sistemas Inteligentes de Gestion (Gestion Integral).

v Disefio e Ingenieria

v Publicidad y Marketing

Por su parte, los procesos de “Venta”, “Operaciones” y “Gestion Financiera” se
encuentran fuertemente debilitados y con ausencia de actividades relevantes que
sustenten la calidad para el crecimiento de la empresa. Algunas actividades que se
visualizan ausentes para el sustento de los procesos actualmente en
funcionamiento en la empresa, son las siguientes:

v' Gestion Técnica y Comercial.

v' Busqueda de nuevos negocios y nuevos clientes.

v' Gestion, Procedimientos y Politicas de Aseguramiento de Calidad
(Certificaciones).

Innovacion.

Gestion documental (control documental).

Gestion del conocimiento.

ANANIN

Finalmente, la brecha operacional asociada a la responsabilidades y roles es
practicamente “total”, dado que gran parte de las responsabilidades administrativas
y operativas, recaen en el Gerente General de la empresa, por lo cual, una vez
implementado el plan estratégico, y como parte de las labores propias de la
implementacion del plan estratégico en la empresa, sera necesario generar una
nueva Matriz RACI estableciendo e identificando los responsables de cada una de
las areas respectivas y liberando de labores de “Aprobacién” al Gerente General.
En conclusion, como consecuencia del cierre de brechas operacionales asociadas
a procesos/procedimientos, se debe trabajar en una nueva Matriz RACI
considerando los nuevos procesos que se incorporaran lo cual modificara las
responsabilidades de los actuales colaboradores y definira las responsabilidades de
los nuevos integrantes de la empresa.

4.6.3.2.4 Resumen de Brechas Operacionales
Finalmente, la matriz de las brechas operacionales consolidada que debera cubrir

la empresa mediante la implementacién de un plan estratégico se muestra en la
Tabla 21, a continuacion:
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Tabla 21: Matriz de Brechas Operacionales Empresa SERCON
BRECHA DE PROCESO/ BRECHA ROLES /
PROCESOS / ROLES PROCEDIMIENTO BRECHA SOPORTE Tl oropONSABILIDADES

PROCESO & ACTIVIDADES

RECURSOS HUMANOS

PAGO
REMUNERACIONES

LIQUIDACIONES
DE SUELDO

CONTRATACIONES
(ADMINISTRATIVO)

SELECCION
PERSONAL

CAPACITACIONES

DESARROLLO DE
PROPUESTAS Y
SEGUIMIENTO
(ADMINISTRACION
DE CONTRATO)

CONSTRUCCION

Ausencia de un Sistema de
Gestion de Remuneracion
Centralizado que incluya al
menos:

e Remuneraciones

e Liguidaciones de Sueldo
e Solicitudes y Permisos

¢ Contratos y Finiquitos.

e Vacaciones

e Dias Administrativos

Ausencia Politica de
compensaciones
incentivos

Ausencia de un area y/o
estructura enfocada
especificamente a RR.HH

Ausencia de area gestion
del talento

Ausencia de una estructura
y sistema de Generacién y
Definicion de Perfiles de
Cargo e Indicadores de
Desempefio (KPI) para el
personal.

Ausencia de Sistema
Digital Integrado que
incluya:

¢ Firma Digital Simple y
Avanzada (de quien
aprueba)

¢ Gestor Documental

e App Web disponible
para trabajadores

OPERACIONES

Ausencia de areas claves
para la generacién de
propuesta, busqueda de
negocios y desarrollo de
obras, como:

e Negocios

e Propuestas Técnicas y
Econdémicas

e Gestion Técnica (PMO,
ITO y Auditorias)

o Area Normalizacion

e Disefio y Contraparte
Ingenieria

Ausencia Sistemas de
Gestion de:

e Calidad

o Gestion de Proyectos

e Presupuestos
(PRESTO)

e Gestion Proveedores
(Subcontratos)

e Gestion de datos vy
procesos (ACONEX)

Inexistencia de un area
de recursos humanos
(RR.HH) con personal y
responsables bien
definidos, para las
labores indicadas en la
Brecha de Procesos

Inexistencia de
profesionales
responsables de generar
procedimientos y
estandarizacion de
documentos tipo para
propuestas dependiendo
el tipo de servicio

Inexistencia de
profesionales con perfil
adecuado para el
liderazgo y
funcionamiento de areas
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PROCESOS / ROLES

MONTAJES

MANTENIMIENTO

GESTION
INVENTARIO

PROCEDIMIENTOS
DE TRABAJO

POLITICAS DE
SEGURIDAD

BRECHA DE PROCESO/
PROCEDIMIENTO

e Generacion de areas de
montajes, obras civiles y
obras eléctricas, a partir
de incorporacion de
personal directo e
indirecto.

e Generacion de area
especializada en la
instalacion de puntos de
carga (electromovilidad) y
abastecimiento eléctrico

alternativo (mediante
ERNC).
Ausencia de

procedimientos y politicas
de calidad que apunten a
una Politica de
Sustentabilidad y futuras
certificaciones de calidad
(ISO).

Desarrollo y seguimiento de
procedimientos claros que
indique las
responsabilidades y labores
de cada profesional y lider
deba desarrollar, vinculado
a indices de desempefio
(KPI).

PREVENCION DE RIESGOS Y SALUD OCUPACIONAL

Procedimientos y Politicas
de Seguridad, Prevencion
de Riesgos y Salud
Ocupacional dependientes
casi exclusivamente de su
principal cliente ENEX S.A.

BRECHA SOPORTE TI

e Ausencia Sistema o
Entidad que informe de
manera automatica
indices y/o tasas de
siniestrabilidad o)
accidentabilidad a la
ACHS.

Plataforma web de
SERCON no explicita
politicas de seguridad,
ni campanas de

seguridad que
incentiven a los
trabajadores.

¢ Inexistencia de
campanas mensuales
en labores de
construccion para la
deteccion de
"hallazgos" y
procedimiento para

mitigar los riesgos en el
ambito de seguridad

BRECHA ROLES /
RESPONSABILIDADES

de negocios y area
gestion técnica
Inexistencia de

profesionales con perfil

adecuado para la
implementacion de
desarrollo de proyectos
de mantenimiento,
construccion y
normalizacion segun
estandar PMI.

Ausencia de
profesionales

responsables que
incentiven politicas vy

planes de seguridad de
la empresa de manera
transversal. Actualmente
los temas de seguridad y
prevencion de riesgos
estan Unicamente
centralizados en el Unico
profesional a cargo, el
Sr. Andrés Gonzalez,
acorde a las politicas
exigidas por su cliente,
ENEX S.A

Ausencia de
profesionales APR,
desplegados en cada
una de las obras que
otorguen independencia
al unico profesional a
cargo, el Sr. Andrés
Gonzdlez. Se debe
apuntar a un soporte
mas distribuido y no
centralizado.
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PROCESOS / ROLES

SOPORTE
HARDWARE

SOFTWARE
EXTERNO

CONTACTO ENEX
S.A (Practicamente
unico cliente)

PROPUESTAS
TECNICAS,
ADMINISTRATIVAS Y
ECONOMICAS

BRECHA DE PROCESO/

PROCEDIMIENTO BRECHA SOPORTE TI
INFORMATICA
No hay plataformas

Servicios llevados en su
totalidad a través de
subcontrato (no existe area
informatica)

e Correo Electrénico
e Péagina Web

Ausencia de planificacion
respecto a las necesidades
a corto y largo plazo en
términos de software vy
hardware para llevar a cabo
el crecimiento sustentable
de la empresa. Actualmente
el soporte es externo y se
centra en las necesidades
mas urgentes de la
empresa (correos
electronicos y problemas
técnicos de computadores).

digitales ni aplicaciones
que sean de utilidad para
los siguientes

puntos:

¢ Presupuesto

e Control de Gestion de
Proyectos.

e Documentos

e indices de Desempefio
(KPI)

e Gestion
Conocimiento.

del

Inexistencia en el uso de
Programas y Licencias
basicas que son claves
para trabajar en el
crecimiento e
implementacion de un
plan estratégico:

¢ Microsoft Project

e AutoCad

e Google Earth

¢ Nubes para el manejo
masivo de datos vy

documentos.
VENTAS
Ausencia de una estrategia
y politica clara de ventas y
captacion de clientes, en e Pagina web

base al "pool" de servicios
que ofrece actualmente la
empresa y que espera a
ofrecer posterior a la

implementacion del plan
estratégico.

Inexistencia area de
negocios, propuestas y

andlisis Forecast de los
servicios y ventas que lleva
a cabo la empresa
(actualmente lo realiza la
encargada administrativa)

desactualizada y sin
elementos que puedan
facilitar el contacto y
captacion de clientes.

e Plataformas asociadas
a Estudios de Mercado,
no existen.

e Plan de Merchandising
y Marketing nulo e
inutilizaciéon de redes
sociales, Twitter,
Facebook e Instagram,
para incentivar ventas,
a partir del ofrecimiento
de servicios.

BRECHA ROLES /
RESPONSABILIDADES

Ausencia profesionales
preparados y con perfil
adecuado para la
eleccion de plataformas
que sean de utilidad para
ser implementadas en la
compania.

Inexistencia de area y
profesionales enfocados
en la busqueda de
oportunidades y nuevos
negocios, ofrecimiento
de servicios, captacion
de nuevos clientes y
generacion de
propuestas econémicas
(normalizacion de
propuestas).

Es esencial, para la
captacion de nuevos
clientes y aumentar el
nivel de ventas de la
empresa, incorporar las
siguientes areas:

+ Negocios y Estudio de

Mercado.
+ Gestion Técnica y
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PROCESOS / ROLES

CONTROL DE
COSTOS Y
PRESUPUESTO

PAGO
PROVEEDORES Y
SUBCONTRATOS

PLAN DE
INVERSION

CONTABILIDAD

BRECHA DE PROCESO/
PROCEDIMIENTO

BRECHA SOPORTE TI

GESTION FINANCIERA

Inexistencia area de control
de costos y abastecimiento
(actualmente lo hace la
encargada administrativa)

Dependencia casi total de
servicio  otorgado  por
AUDITEX.

Inexistencia de contraparte.

Inexistencia de
plataformas y software de
apoyo para:

e Contabilidad
o Estudios de Mercado

e Generacion de
propuestas
econémicas.

e Generacion de
presupuestos y
prondsticos (forecast)

e Gestion de
proveedores y
subcontratos.

BRECHA ROLES /
RESPONSABILIDADES

Comercial.
+ Marketing

Ausencia profesionales
preparados para control
de costos y presupuesto
de la empresa y definir
un plan de inversion,
utilidades esperadas,
metas en términos de
ventas, gastos
estimados y forecast de
los servicios en
desarrollo.

Ausencia de area de
finanzas y contraparte
de servicios contables.
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4.6.4 Proyectos Estratégicos a Implementar

4.6.4.1

Definicidn de Proyectos Estratégicos

Tomando en consideracion la definicion de las brechas estratégicas y operacionales
indicadas en el punto 4.6.3, la propuesta de implementacion de proyectos
estratégicos en la empresa, se indica en la Tabla 22:

10

PROYECTO

Proceso de
declaracién formal
de Empresa

Creacioén de Plan de
Contratacién y
Restructura
Organizacional

Plan Comercial y
Estrategia de
Marketing

Politica asociada a
la Gestién de
Conocimiento

Obtencion
Certificaciones de
Calidad

Implementacién
nuevas areas,
Contrataciones,
Capacitaciones vy
Politica de
incentivos
Generacion Formal
de Consorcios y
Alianzas de mutuo
beneficio (MOU)
Implementacién
Politica de Mejora
Continua (Lean) vy

Analisis de
Resultados
Automatizacién de
procesos
(Softwares y
Plataformas de
Gestion)
Implementacién de
Infraestructura
adecuada

DESCRIPCION

Proceso de generacion vy
declaracion formal de mision,
vision, objetivos estratégicos y
valores de la empresa (interno y
externo)

Proceso de modificacion del
organigrama actual y la creacion
de nuevas éareas en la empresa

Implementacion de una
estrategia de marketing, con la
finalidad de darse a conocer al
mercado objetivo.

Generacion de gestion
documental para manejo de
bases de datos y creacion de
procedimientos

Asesoria y todas las labores
requeridas para obtencion de
certificacion 1SO 9001.

Generacién y aplicacién de un
plan de accién para la buena
gestion y rendimiento  del
personal (desde ejecutivos hasta
operadores).

Definicion de Subcontratos y
Proveedores requeridos.

Procedimientos  formales e
indicadores de desempefio (KPI)
por area.

Compra Softwares y Plataformas

de Gestion y capacitacion
respectiva

Arriendo oficina, compra de
mobiliario, insumos y

equipamiento requeridos

Tabla 22: Proyectos Estratégicos a Implementar

BRECHAS

ESTRATEGICAS

RELACIONADAS

Lineamiento y
valores
organizacionales

Plan y Estrategia
Organizacional

Publicidad y
Marketing

Gestion del
Conocimiento

Calidad

Personas,
rendimiento y su
gestion

Proveedores,
Alianzas Clave y
Estrategia de
Negocios

Mejora Continua
Analisis de
resultados

Infraestructura y
Tecnologia

Infraestructura y
Tecnologia

BRECHAS
OPERACIONALES
RELACIONADAS

Procesos/RACI

Procesos / RACI

Procesos / RACI/ Tl

Procesos / RACI / TI

Procesos / RACI

Procesos / RACI

Procesos / RACI

Procesos / Tl

Procesos / Tl

Procesos / Tl
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Para mayor detalle asociado al desglose de cada uno de los proyectos a
implementar, ver el Anexo N°4 del presente documento.

4.6.4.2 Plan de proyectos estratégicos

Los proyectos estratégicos son la base para la implementacion del plan estratégico
corporativo de la empresa. Tal como se mencioné anteriormente, el horizonte de
analisis estimado para implementar los diez (10) proyectos estratégicos indicados
en el punto 4.6.4.1 es de cinco (5) afos.

Figura 26: Planificacion Proyectos Estratégicos

NIVEL DE URGENCIA I Hito Afio 3 : Evaluacién Interna SERCON

Etapa 1: Definici

PROYECTO 1 . O O Generaly Asesor Principal Etapa 2: Plan de Implementacion mediante drea RR.HH
(sGE)
PROYECTO 2 @ O )| ‘s ostnicnuen Etapa 2:Plan de Implementacion mediante érea RR.HH
Organizacién (GG y SGE)
Etapa 1: Creacion drea de ctam 2: Conformacién Comptet
apa 2: Conformacion Completa
PROYECTO 7 Negocios (Conformacién P ’ P Etapa 3: Nuevos Negocios, Ventas, de Propuestas C: les, Contratos (Area Clave)
parcil) / drea comercia Iy Negocios

Etapa 2: Imple
eeeeeee 6n de Pl

Etapa 1: Generacién Plan de

PROYECTO 3

PROYECTO 9 /
PROYECTO 10

Etapa 3: Arriendo Oficinas Equipadas (Plana Ejecutiva y Administrativa) /
Compra y Capacita§ion ACONEX

Marketing Estratégico
Etapa 1: Co
PRESTO y
apa 1: Formacion
PROYECTO 6
Etapa 2: Compra Software ACONEX, Implementacién completa en la
empresa y desarrollo de plan de gestién o elaborado por

—— 000

Etapa 1: Contratacion Control
Document y Capacitacién ACONEX

Etapa 1: Contratacién Auditor \Etapa 2: Fin Elabor: stratey
PROYECTO 5 m 150 9000 (Elaboracién de Inicio de Imples d
| Diagnéstico y Estrategia) Medidas para C
Etapa 1: Implementacion de proc: es
politicas generados en cc
PROYECTO 8

O O . Etapa 1: Creacién e implementacion completa de Area Finanzas.

<

PROYECTOS ESTRATEGICO (PLAN DE ACCION)

Afio 1 Afio 2 Afio Afio 4 Afio

LINEA DE TIEMPO (PERIODO DE ANALISIS)

Los diez (10) proyectos estratégicos indicados en la Tabla 22, deberan ser
incorporados de manera paulatina, por etapas y acorde a los objetivos que se
quieran lograr anualmente.

Cabe destacar que, lo que se busca principalmente es acortar las brechas
estratégicas y operacionales, con la finalidad de cumplir con los objetivos
estratégicos indicados en el punto 4.6.1.3. En éste contexto, podemos ver en la
Tabla 22 que cada proyecto estratégico propuesto aporta en el cierre de brechas
estratégicas y operacionales, por lo cual, en la medida que se vayan incorporando
los proyectos estratégicos gradualmente cada ano, se espera que las brechas estén
cubiertas al final del horizonte de analisis (Afio 5) y por consiguiente, dar
cumplimiento a los objetivos estratégicos de la empresa.

Por su parte, es importante no perder de vista las actividades que se esperan
realizar cada afo, para el cumplimiento de los objetivos estratégicos, mediante la
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implementacion de los proyectos estratégicos definidos para el cierre de brechas
estratégicas y operacionales. Lo anterior se resume en la Tabla 23 mostrada a
continuacion:
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Tabla 23: Planificacion implementacion plan estratégico corporativo.

INTENCION DE VENTA ANUAL

Aumento a un 50% de las ventas proyectadas vy
asociadas al rubro actual (construccion, normalizacion
y ampliacion estaciones de servicio de combustible)

Aumento a un 100% de las ventas proyectadas y
asociadas al rubro actual (construccion, normalizacién
y ampliacion estaciones de servicio de combustible)

1. Venta Parcial de servicios de PMO (Oficina de
Proyectos) Combustible y Electricidad.

2. Continuidad Nivel de Venta de servicios rubro actual
(construccién,  normalizacion y  ampliacion
estaciones de servicio de combustible)

3. Venta de servicios ingenieria conceptual y asesoria
técnica combustibles.

1. Venta total proyectada de servicios PMO ofrecidos

2. Continuidad Nivel de Venta de servicios rubro actual
(construccién,  normalizacion y  ampliacion
estaciones de servicio de combustible)

e

Nookr

arON =

Nookwh=

00

©

arON =

INVERSIONES Y DEFINICIONES GENERALES

. Generacion de documento formal plan estratégico de la empresa

(Gerente General y Asesores).

Implementacion del 50% de nueva Area Gestion Comercial y Negocios
(Contratacion Lider, Encargado de Propuesta y Encargado de Negocios
— Estudio de Mercado)

Reforzamiento area de Operaciones actual, contratacion lider/jefe del
area operaciones.

Contratacion de Prevencionista de riesgos Adicional.

Inicio y desarrollo de Plan de Marketing Estratégico.

Implementacion de Softwares Basicos )
Implementaciéon de Software PRESTO (Presupuestos, para Area
Comercial Propuestas).

Implementaciéon Completa de area operaciones (parte combustibles).
Implementacion Completa de area Gestiéon Comercial y Negocios.
Implementacién Area Recursos Humanos
Termino implementacion Campafa Marketing Estratégico.
Implementacion Software Remuneraciones

Implementacién y creacion parcial Area Gestién Técnica e Ingenieria.
Creacion Oficina de Proyectos (PMO)

Capacitaciones Certificacion PMP

Capacitaciones Programacion Microsoft Project

Implementacion Software Microsoft Project

Implementacion Software AUTOCAD

Implementacién Plataforma Control Documental y Gestién de Proyectos
ACONEX

Anualidad Software Remuneraciones (DEFONTANA) y Presupuesto
(PRESTO).

Arriendo y Equipamiento de Oficinas Administrativas.

Implementacién y creacion total de Area Gestion Técnica e Ingenieria.
Capacitaciones Electromovilidad e Instalacién Puntos de Carga.

Inicio Servicios de Auditoria Certificacion ISO 9000.

Anualidades Pago Softwares y Plataformas totales requeridas.
Anualidades Arriendos y Equipamiento de Oficinas Administrativas.

PROYECTOS
ESTRATEGICO
ASOCIADOS

Proyecto 1
Proyecto 2
Proyecto 3
Proyecto 6
Proyecto 7
Proyecto 9

Proyecto 1
Proyecto 2
Proyecto 3
Proyecto 6
Proyecto 7
Proyecto 9

Proyecto 1

Proyecto 2
Proyecto 4
Proyecto 6
Proyecto 7
Proyecto 8
Proyecto 9
Proyecto 10

Proyecto 4
Proyecto 5
Proyecto 6
Proyecto 7
Proyecto 8
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INTENCION DE VENTA ANUAL

Incorporacion de servicios eléctricos basicos en
area operaciones (estaciones de servicio de
combustible)

. Continuidad venta de servicios ingenieria
conceptual.

. Venta servicios de ingenieria basica combustibles y
electricidad

. Venta servicios de ingenieria conceptual
electromovilidad y puntos de carga.

Venta total de servicios asociados a Inspeccion
Técnica de Obra (ITO).

Continuidad Nivel de Venta de servicios rubro
actual (construccion, normalizacién y ampliacion
estaciones de servicio de combustible), incluyendo
servicios de instalacion eléctricas.

Continuidad de servicios ingenieria conceptual
combustibles y electricidad.

Continuidad de servicios de ingenieria basica
combustibles y electricidad.

Continuidad servicios de ingenieria conceptual
electromovilidad.

Venta de servicios de instalacion puntos de carga
de vehiculos eléctricos.

PROYECTOS

INVERSIONES Y DEFINICIONES GENERALES ESTRATEGICO
ASOCIADOS

Proyecto 9

Proyecto 10

Implementacion y creacién de sub-area de operaciones enfocada
especificamente a temas asociadas a electromovilidad e instalacién de

Proyecto 4

puntos de carga. Provecto 5

Continuacion de Capacitaciones asociadas a Electromovilidad e Proyect06

Instalaciéon Puntos de Carga. Proyecto 7
Implementacion Medidas establecidas en Auditoria del Afio 4 - y

Certificacion 1SO 9000 Proyecto 8

) Proyecto 9

Anualidades Pago Softwares y Plataformas totales requeridas.

Anualidades Arriendos y Equipamiento de Oficinas Administrativas. Proyecto 10
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La Tabla 23 muestra las principales actividades y definiciones que la empresa
estima realizar durante el horizonte de analisis definido, para el cumplimiento de los
objetivos estratégicos planteados. Adicionalmente, se muestra como la
implementacion de los proyectos estratégicos definidos en la Tabla 22 e
implementados gradualmente, estan vinculados con las actividades anuales que
estima realizar la empresa para el cumplimiento de los objetivos estratégicos,
particularmente para el incremento de las ventas, del portafolio de clientes y la
rentabilidad de la empresa. En base a éstas actividades anuales requeridas para
dar cumplimiento a los proyectos estratégicos planificados por la empresa se podra
transformar el modelo de negocio a un nuevo modelo.

La planificacion propuesta por la empresa para la implementacién de los proyectos
estratégicos se visualiza en la Figura 27:

Figura 27: Implementacion gradual de proyectos estratégicos

ANOS
DESCRIPCION Y DETALLE 2022 2023 2024 2025 2026
PROYECTO 1 : Proceso de declaracion formal de la empresa ‘ 50% 75% ’ 100%
PROYECTO 2: Ereacmn c_le P!an de Contratacién y t 50% 75% 100%
Reestructuracién organizacional |
PROYECTO 3: Plan comercial y estraegia de marketing E 50% 100%
PROYECI'O 4: Gﬁneracmn e [mPIementacmn de politica F S0% r . rmo%
asociada a gestion de conocimiento
PROYECTO 5: Obtencion Certificaciones de Calidad ‘ 50% ‘ 100%
PROYFCI'P 6: Int.:opora.uon nuevas areas, contrataciones, [ 20% do% L 0%k L B L o
capacitaciones, incentivos L L
PROYI_EC.'I'O 7: Generacién Formal de Consorcios y Alianzas de t 20% 40% 60% 20% 100%
BeneficoMutuo o b TR
PROYECTO ‘8:.I{nplementauon Politica de Mejora Continua ‘ 50% ‘ 100%
(Lean) y Andlisis de Resultados
PROYECTO 9: Automatizacion de procesos y trabajos F
20 0 0 1
(Softwares y Plataformas de Gestion) ) * T T | R
PROYECTO 10: Implementacion de infraestructura adecuada 60% 80% ‘ 90% 100%
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4.6.4.3 Proyeccion rentabilidad de la empresa segun plan de proyectos

46.4.31 Consideraciones Generales

Las principales consideraciones que se deben tomar en cuenta para el analisis
cuantitativo (ventas, costos y rentabilidad) de lo que significara la implementacion
de los proyectos estratégicos segun lo indicado en la Figura 27, se indican a
continuacion:

= La implementacién de los proyectos estratégicos, debera ser llevada a cabo
en un horizonte de analisis de cinco (5) afos.

= En el Anexo N°8 se muestra la estrategia de inversion y gasto, para la
implementacion gradual de los proyectos estratégicos.

= En el Anexo N°7 se muestra la estrategia de venta, para la implementacion
gradual de los proyectos estratégicos.

= Para llegar a la condicion descrita para el Afio 5, la estrategia de la empresa
es una implementaciéon gradual y anual de medidas, que estén vinculadas
de forma proporcional a cada proyecto estratégico, tal como se indica en la
Tabla 23 y la Figura 27.

4.6.4.3.2 Implementacion de Plan Estratégico (Afnos iniciales).

Acorde a lo establecido en la Tabla 23, los primeros afios la estrategia de la empresa
analizada sera el potenciamiento de la linea de negocios y servicios que
actualmente desarrolla la empresa analizada.

En términos generales, los dos (2) primeros afios la empresa contempla realizar las
siguientes actividades:

a) Declaracion de Plan Estratégico de la empresa (Proyecto 1)

b) Definicion de plan organizacional y aumento de personal suficiente para
abordar y cubrir un eventual aumento de clientes y servicios proyectados.
(Proyecto 2 / Proyecto 6)

c) Inicio en la generacién de un plan estratégico de marketing estratégico
(Proyecto 3)

d) Incorporacion de una nueva area comercial y de negocios (Proyecto 7)

e) Capacitacion parcial (Proyecto 6)

f) Implementacion de Softwares Basicos (Proyecto 9)

En éste contexto, y acorde a lo indicado en el Anexo N°6 y Anexo N°8 del presente
documento, el Aiio N°1 se debera invertir en la implementacion de un 75% de la
nueva area comercial y de negocios y un 50% de la plana adicional en el area de
operaciones y/o desarrollo de servicios.

Lo anterior, tiene como objetivo principal la implementacion de los proyectos
estratégicos que sean suficientes para tener el primer ailo un aumento de a lo
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menos el 50% de ventas adicionales respecto al rendimiento de venta anual
promedio que tiene la empresa analizada.

Para el analisis indicado anteriormente, es necesario verificar el impacto que tiene
el concepto de “remuneraciones” y “otros gastos de explotacion” en el costo anual
promedio estimado para la empresa.

Al respecto, para el caso del primer afio y acorde al analisis incluido en el Anexo 12
del presente documento, se debera tener en consideracion lo siguiente:

e El nivel de ventas adicionales que se espera genere la empresa el primer
afo, se estima sea de un 50%.

e La razdén de ventas en CLP proyectadas, se han estimado tomando como
base, el rendimiento que tiene la plana ejecutiva para generar ventas en su
condicion actual (linea de negocio actual), aumentando el porcentaje de
dedicacion a la gestion de negocios (de 5% a 50%) y disminuyendo el
involucramiento operativo.

¢ Adicionalmente a lo indicado, mediante una serie de ponderadores de “éxito”
y “fracaso”, se calcula y aplica un factor que determinara el rendimiento real
que puede tener la empresa para la generacion de ventas.

e La cantidad de ventas el primer ano podria estar determinada por el
‘escenario pais” y la incertidumbre en términos de inversiones, por lo cual,
se estima que, del maximo de ventas adicionales esperadas para el primer
ano, se asume una probabilidad del 75% se concreten favorablemente.

e El criterio indicado anteriormente, también se considerara como valido para
el calculo del item “otros gastos de explotacién” puesto que, los gastos por
concepto de remuneraciones, capacitaciones, softwares basicos y nuevas
areas a implementar, deberan ser cubiertas en un 100%. En definitiva, los
“otros gastos de operacion”, que actualmente representan el 66% de los
gastos totales de la empresa en su condicion actual, deberan ser
multiplicados por los factores indicados en el punto anterior (50% x 75%),
acorde a las consideraciones indicadas anteriormente, dado que crecen
proporcional a las ventas.

Por lo tanto, las ventas, costos y utilidades esperadas el primer afio de
implementacion de los planes se indican en la siguiente tabla:

Tabla 24: Resumen Ventas y Gastos Afio 1
S oetawecte ote
VENTAS ADICIONALES (FACTURACI()N) $182.829.794
GASTOS EXPLOTACION Y ADM. ADICIONAL ($157.624.547)

Concepto Remuneraciones (Operacion) ($147.000.000)
Otros Gastos Explotacion ($10.624.547)
UTILIDAD (ANTES IMPUESTO) $25.205.247
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46.4.4

Comportamiento esperado afios siguientes

Respecto a las estratégicas de ventas, crecimiento, gastos e inversiones requeridas
y consideradas para los afos siguientes, particularmente desde el Afio N°2 al N°5
se pueden ver en detalle en el Anexo N°7 y N°8. En términos generales, las
principales actividades planificadas realizar se indican en la siguiente Tabla:

| ANO

Tabla 25: Comportamiento esperado afios posteriores.

VENTAS E INTENCION ANUAL

Aumento a un 100% de las ventas esperadas y
asociadas al rubro actual (construccion,
normalizacion y ampliacion estaciones de servicio
de combustible), acorde a rendimiento calculado
(SERCON).

1. Venta Parcial de servicios de PMO (Oficina de
Proyectos) Combustible y Electricidad.

2. Continuidad Nivel de Venta de servicios rubro
actual (construccion, normalizacion y
ampliacién  estaciones de servicio de
combustible)

3. Venta de servicios ingenieria conceptual y
asesoria técnica combustibles.

1. Venta total proyectada de servicios PMO
ofrecidos

2. Continuidad Nivel de Venta de servicios rubro
actual  (construccién,  normalizacion y
ampliacion  estaciones de servicio de
combustible)

3. Incorporacion de servicios eléctricos basicos
en area operaciones (estaciones de servicio de
combustible)

4. Continuidad venta de servicios ingenieria
conceptual.
5. Venta servicios de ingenieria basica

combustibles y electricidad

6. Venta servicios de ingenieria conceptual

electromovilidad y puntos de carga.

1. Venta total de servicios asociados a
Inspeccién Técnica de Obra (ITO).

2. Continuidad Nivel de Venta de servicios rubro
actual  (construcciéon, normalizacion y
ampliacion  estaciones de servicio de
combustible), incluyendo servicios de
instalacion eléctricas.

3. Continuidad de servicios ingenieria
conceptual combustibles y electricidad.

4. Continuidad de servicios de ingenieria basica
combustibles y electricidad.

5. Continuidad servicios
conceptual electromovilidad.

6. Venta de servicios de instalacién puntos de
carga de vehiculos eléctricos.

de ingenieria

1.

Nookrwdhd 2o

®

INVERSIONES Y DEFINICIONES GENERALES
Implementaciéon Completa de area operaciones
(parte combustibles).

Implementacion Completa de area Gestion
Comercial y Negocios.

Implementacién Area Recursos Humanos
Termino implementacién Plan Comercial vy
Campana Marketing Estratégico.

Implementacion Software Remuneraciones
Implementacién y creacion parcial Area Gestion
Técnica e Ingenieria.

Creacion Oficina de Proyectos (PMO)
Capacitaciones Certificacion PMP

Capacitaciones Programacién Microsoft Project
Implementacion Software Microsoft Project
Implementacion Software AUTOCAD
Implementacion Plataforma Control Documental y
Gestién de Proyectos ACONEX

Anualidad Software Remuneraciones
(DEFONTANA) y Presupuesto (PRESTO).
Arriendo y  Equipamiento de  Oficinas

Administrativas.

Implementacion y creacién total de Area Gestién
Técnica e Ingenieria.

Capacitaciones Electromovilidad e Instalacion
Puntos de Carga.

Inicio Servicios de Auditoria Certificacion 1SO
9000.

Anualidades Pago Softwares y Plataformas
totales requeridas.

Anualidades Arriendos y Equipamiento de
Oficinas Administrativas.

Implementaciéon y creacion de sub-area de
operaciones enfocada especificamente a temas
asociadas a electromovilidad e instalacién de
puntos de carga.

Continuacion de Capacitaciones asociadas a
Electromovilidad e Instalacion Puntos de Carga.
Implementacion Medidas establecidas en
Auditoria del Afio 4 - Certificacion ISO 9000.
Anualidades Pago Softwares y Plataformas
totales requeridas.

Anualidades Arriendos y Equipamiento de
Oficinas Administrativas.
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Al respecto, la cronologia esperada para la implementacion de los proyectos
estratégicos, y el impacto en el crecimiento de las ventas y la captacidn de clientes
para la empresa se puede visualizar en la siguiente figura:

Figura 28: Comportamiento Ventas / Clientes proyectos estratégicos.

ANOS
DESCRIPCION Y DETALLE 2022 2023 2024
PLAN DE PROYECTOS ESTRATEGICOS
1
PROYECTO 1 : Proceso de declaracién formal de la empresa \ 50% [ 75% { 100%
PROY!.ECI'(E) 2: Creacion de Plan de Contratacién y Reestructuracion 50% 75% ‘ 100%
organizacional [
[
PROYECTO 3: Plan comercial y estraegia de marketing 50% 100%
. .z . .z e . .z ‘ [
PROYqu 4 Generacion e implementacién de politica asociada a gestion Lso% 75% 100%
de conocimiento | | .
\
PROYECTO 5: Obtencion Certificaciones de Calidad 5?% 100%
?ROYE.CT 0 6: Incoporacion nuevas areas, contrataciones, capacitaciones, U 20% 40% ’ 60% 80% ‘ { 100%
incentivos B
PROYECTO 7: Generacién Formal de Consorcios y Alianzas de Beneficio { ‘ 20% do% [60% - ‘ tmo%
Mutuo | | &
. .z s . . TN [ ‘
PROYECTO 8: Implementacidn Politica de Mejora Continua (Lean) y Analisis 50% 100%
de Resultados |
PROYECTO 9: Autom.a'tlzaqon de procesos y trabajos (Softwares y D 20% 40% ‘ 60% 80% ‘ ‘ 100%
Plataformas de Gestién) |
PROYECTO 10: Implementacién de infraestructura adecuada ( 60% F 80% T 90% FIOO%
ESTIMACION DE VENTAS [MCLP] - $183 $366 $600 $901 $1.275
CRECIMIENTO EN VENTAS ESTIMADO RESPECTO AL ANO ANTERIOR [%] - 52% 100% 64% 50% 41%
CRECIMIENTO ESTIMADO EN CLIENTES RESPECTO AL ANO ANTERIOR 1 2 3 3 2
[CANTIDAD]
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46.45 Analisis de rentabilidad

46.451 Generalidades

A partir del analisis de venta e inversion estimada, incluido en los Anexos N°7 y N°8
del presente documento, a continuacion se presenta una estrategia de ventas y
desembolsos proyectada en el horizonte de analisis (desde el afio 1 hasta el afio 5)
que se espera tener para la implementacion de los proyectos estratégicos segun la
cronologia indicada en la Figura 28.

Para que el plan estratégico que se requiere implementar en la empresa, tenga
rentabilidad se deben considerar las siguientes condiciones:

= Sise logran los niveles minimos de ventas “adicionales” (respecto al modelo
de negocio actual de la empresa) esperados al final de cada afio, acorde a lo
indicado en el Anexo N°7.

= Si se logra implementar de manera paulatina y correcta el crecimiento de la
nueva estructura organizacional en la empresa, las capacitaciones, los
softwares minimos y todo implemento administrativo requerido y establecido
en el Anexo N°9, durante el periodo de analisis, haciendo un control
exhaustivo de los costos indicados en el Anexo N°8.

= Si se logra una modalidad eficiente de financiamiento, con deuda de
corto plazo al menos los tres (3) primeros anos, que significara la
Inversioén Inicial (/o).

Con respecto al ultimo punto, existen alternativas que deberan ser evaluadas en su
mérito junto con la plana ejecutiva de la empresa antes de dar inicio a la
implementacion del plan estratégico corporativo de la empresa, con la finalidad de
verificar cual es la alternativa de financiamiento que otorgara rentabilidad a una tasa
de descuento establecida y a la cantidad de afos en los cuales se evaluara el
proyecto de inversion, preliminarmente fijado en cinco (5) afios.

Para efectos del presente trabajo, y considerando que sera la opcion “mas probable”
para llevar a cabo el financiamiento del plan estratégico por parte de la plana
ejecutiva de la empresa, se ha optado por el financiamiento externo bancario, por el
100% de inversion inicial requerida.

46.45.2 Financiamiento Externo

Para dar inicio a la implementacion del plan estratégico corporativo de la empresa,
es necesario contar con financiamiento minimo y/o inversion inicial cuya finalidad
sera cubrir los costos que significaran contar con la organizacidn y soporte técnico
minimo para aumentar el nivel de ventas, la cantidad de clientes y aumentar los
niveles de rentabilidad, sobre todo los primeros afios de implementacion.
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Debe considerarse que, todo analisis realizado en el presente documento, asociado
a la implementacion del plan estratégico corporativo en la empresa, debera contar
con autonomia financiera, por lo cual, el objetivo principal sera separar el ejercicio
de analisis de rentabilidad y ventas, y acotarlo s6lo a la condicion esperada toda
vez que se vaya implementando el plan estratégico corporativo, sin que esto
involucre un riesgo a la operacion actual de la empresa los primeros afos.

El escenario analizado corresponde a la solicitud de financiamiento con una entidad
bancaria, particularmente un crédito con tasa de interés promedio del 30% anual
(2,5% mensual). Al respecto y a modo de referencia, se considera una simulacion
de un crédito realizada en la plataforma virtual de la Comisién para el Mercado
Financiero de Chile (CMF), donde los resultados son los siguientes:

Figura 29: Calculo cuotas mensuales préstamo bancario promedio.

Calculadora: Determine el Valor de la Cuota

Ud. esta simulando un crédito con las siguientes caracteristicas:

Plazo: 36 meses
Monto:$ 160.000.000
Tasa Interés Mensual: 2,5 %

Tasa Interés Anual Calculada: 30,0 %

Resultados de su Calculo
Monto a pagar mensualmente: $ 6.792.252
Monto total a pagar: $ 244.521.082
Total intereses a pagar: $ 84.521.082

Capital total a pagar: $160.000.000

El préstamo solicitado por la empresa se contempla pagar en 36 meses, por lo cual,
en el Afo 3 debiese estar practicamente cubierto y pagado, en base a las ventas
minimas estimadas durante los primeros afos.
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4.6.4.5.3 Flujo de Caja y Rentabilidad

Los valores de VAN (Valor Actual Neto) y TIR (Tasa Interna de Retorno) muestran
que al final del periodo de analisis, el proyecto de inversion y la implementacion del
plan estratégico corporativo es rentable y sera posible implementarlo mediante la
incorporacion gradual de los proyectos estratégicos establecidos segun Figura 28,
considerando cubierta la deuda y una razén de ventas ya consolidada con
crecimiento por sobre el 50%.

Tabla 26: Flujo de Caja — Escenario Financiamiento Total
ANOS (PERIODO ANALISIS)

DETALLE [MCLP]

0 1 2 3 4 5
(+) VENTAS TOTALES | $ -8 182,8 | $ 3657 | $ 599,7 | $ 9015 | $ 1.274,6
(-) GASTOS TOTALES $ - s 157,6 | -$ 317,9 | -$ 526,9 | -$ 656,9 | -$ 671,9
PRESTAMO
(INVERSION INICIAL $ 160,0 | $ -8 -8 -8 -8
lo)
CUOTA (INTERESES +
== 81,5 | - 81,5 | - 81,5 - -

CAPITAL) $ $ ; $ 7 $ 7 $ $
UAI (UTILIDAD
ANTES DE $ 160,0 | -$ 56,3 | -$ 33,8 | -$ 87 | $ 2446  $ 602,7
IMPUESTO)
UAI ACUMULADO $ 160,0 @ $ 1037  $ 69,9  $ 61,2  $ 3058 | $ 908,6
IMPUESTO F22 (27%) | $ $ $ $ -$ 66,0 | -$ 162,7
UDI (UTILIDADES

160,0 - 56,3 | - 338 | - 8,7 178,5 440,0
DESPUES IMPUESTO) ® $ $ $ ° °
UDI ACUMULADO $ 1600 | $ 103,7 | $ 69,9  $ 61,2 | $ 2398 | $ 679,8

Tabla 27: Valores VAN y TIR Escenario Financiamiento 1
DETALLE VALOR OBSERVACIONES

Extrapolacion Estudio Empresa Asesoria

DES:G:II\.\IT[:)E% (0 9,78% Contable BDO 2021 (Proyeccidn a 1T
2023) — Ver Anexo N°13
VAN [MCLP] $153 >0
TIR % 23% >9,78%

46454 Impacto Rentabilidad Plan de Proyectos Estratégicos

Respecto a los resultados que se indican en la Tabla 27, la evaluacion del proyecto
de inversion requerido para implementar los proyectos estratégicos y por
consiguiente el plan estratégico corporativo de la empresa, arroja como resultado
que la inversion es “rentable” en el horizonte de analisis establecido (5 afios) para
efectos del presente estudio, con un Valor Actual Neto (VAN) positivo y una Tasa
Interna de Retorno (TIR) superior a la Tasa de Descuento estimada.

De forma complementaria, el grafico de la Figura 30 muestra el comportamiento
ascendente que tienen las ventas de la empresa y el incremento en las utilidades
(antes de impuesto) obtenidas, considerando que los primeros afos, hay una fuerte
componente asociada a los gastos de incorporacion de las nuevas areas requeridas
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y el pago del financiamiento externo bancario. Este crecimiento, se gatilla de forma
paulatina a través de la implementacion gradual de los proyectos estratégicos

acorde a lo mostrado en la Figura 31.

Por su parte, la Figura 32 muestra el resumen ejecutivo del portafolio completo de
servicios y de clientes que se iran incorporando de forma gradual, y que aportan las
condiciones minimas requeridas para la implementacion de los proyectos
estratégicos establecidos para la empresa analizada.

Figura 30: Curva Ventas y Utilidades (UAI) proyectadas.

$1.400

—e—Utilidades Antes de Impuesto [MCLP]
$1.200

—e—Ventas Proyectadas [MCLP]
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--$56 ~-$34

2073 2024 2025
-$200

2026

20

$1.275
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7

Horizonte de Analisis [Afios]

Figura 31: Implementacién Proyectos Estratégicos (Comportamiento Aumento de Ventas y Clientes)

DESCRIPCION Y DETALLE

PLAN DE PROYECTOS ESTRATEGICOS

2022

2023

ANOS

2024

2025

PROYECTO 1 : Proceso de declaracién formal de la empresa { 50% 75% { 100% ‘

PROYFCI’(‘) 2: Creacion de Plan de Contratacion y Reestructuracion L 50% 75% t 100% ‘

organizacional | 4

PROYECTO 3: Plan comercial y estraegia de marketing 50% 100%

PROYEqO 4 Generacion e implementacion de politica asociada a gestion 50% 75% 100%

de conocimiento B | & |

PROYECTO 5: Obtencién Certificaciones de Calidad 54% 100%

.PROYE.CI'O 6: Incoporacién nuevas dreas, contrataciones, capacitaciones, ‘ 20% 40% 60%{1 80% 100%

incentivos | | 3 |

PROYECTO 7: Generacidn Formal de Consorcios y Alianzas de Beneficio ‘ 20% 40% 60# 20% 100%

Mutuo | i

PROYECTO 8: Implementacion Politica de Mejora Continua (Lean) y Analisis 5$% 100%

de Resultados |

PROYECTO 9: Automatizacién d trabajos (Soft P

u om.a) izacion de procesos y trabajos (Softwares y ( 20% 40% 60#6 30% 100%

Plataformas de Gestion)

PROYECTO 10: Implementacion de infraestructura adecuada 60% 80% 90% ‘ DOO%
ESTIMACION DE VENTAS [MCLP] $183 $366 $600 $901 $1.275
CRECIMIENTO EN VENTAS ESTIMADO RESPECTO AL ANO ANTERIOR [%] 52% 100% 64% 50% 41%
CRECIMIENTO ESTIMADO EN CLIENTES RESPECTO AL ANO ANTERIOR 1 2 3 3 2
[CANTIDAD]

VAN / IMPACTO ESPERADO DEL PLAN DE PROYECTOS ESTRATEGICOS [MCLP]

$153,0
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Figura 32: Implementacién Proyectos Estratégicos (Comportamiento Aumento de Ventas y Clientes)

DETALLE ANOS
2023 2024 2025 2026 2027
CRECIMIENTO ANUAL ESTIMADO EN CLIENTES (CANTIDAD) 1 2 3 3 2
w w
NOMBRE CLIENTES =1 O
4 H HHRHE R TE =R JEVIEE R 3.2 2 SN,
= B 8i=|= g = - g = 55,5 8|2 g = B g
COMBUSTIBLES
Construccion y Ampliacion Estaciones de Servicio X i X | X | X X | X i XiX X i X | XiX X X i X | Xi X i XiX|X X i X
Mantenimiento Preventivo / Correctivo Estaciones de Servicio X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X X
Contraparte de Ingenieria Estaciones de Servicio X | X | Xi X i X | X | XiXiXiX X i X1 X i XX X i X | X i X1 Xi X | X X X
Ingenieria Conceptual Mecanica (Disefio - Soluciones) X | XX XX X! X1 XXX X X[ XX X: X | X X X
Ingenieria Basica Mecanica X i X | XiX X X i X | XiX| X X X
PMO (Oficina de Proyectos - Gerenciamiento) X X i X | Xi XX X i X XX | X X X
ITO (Inspeccidn Técnica de Obra) X X i X i X | X X X
ELECTRICIDAD
Instalaciones Eléctricas BT/MT Estaciones de Servicio X i XX X X X X X X X X X | X X X
Ingenieria Conceptual Electrica (Soluciones) X i XXX X! X1 XXX X Xi X | X X X
Ingenieria Basica Electrica X i X1 XiX X X XiX | X X X
PMO (Oficina de Proyectos - Gerenciamiento) X i X XiXi X XXX
ITO (Inspeccion Técnica de Obra) XiXiX
Ingenieria Conceptual Electromovilidad (Disefio - Soluciones) X i Xi XX X i X | X X X X | X X X X | X
Instalacién Puntos de Carga Electromovilidad X X XiX | X X {Xi X | X
DETALLE ANOS
2023 2024 2025 2026 2027
VENTAS ANUALES [MCLP] 183 366 600 901 1.275
CRECIMIENTO ANUAL DE VENTAS [MCLP] 183 183 234 302 373
CRECIMIENTO ANUAL DE VENTAS [%] 52% 100% 64% 50% 41%
CRECIMIENTO ESTIMADO EN CLIENTES [CANTIDAD] 1 2 3 3 2
< O < g
E oz 3
NOMBRE CLIENTES = =
3 H WA - A = AERIEIE = 222 cHN.
= 5 8 2|5 g = i = g = M HE g = B B e
CRECIMIENTO EN VENTA POR CLIENTE [%] 75%:25%|33%33%:17%:17%|10%|10%:18% 18%:15%15%:15%|10%:10%10%: 10%: 10% ## ## 15% 15%: 10%|10%:10% 10%:10%|10%: 5% : 5%:5%: 10% : 5% :10%|10%
MONTO ESTIMADO EN CRECIMIENTO VENTA [MCLP] 137: 46 | 61 | 61 :30: 30|23 |23:41:41:35,35:35|30:30,30: 30 30:15:15: 45 45:30(37:3737:37/37:19:19:19:373:19; 37 | 37
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Finalmente, a partir del analisis realizado se puede verificar que los objetivos
estratégicos planteados en el punto 4.6.1.3 del presente documento, se cumplen
bajo la implementacion gradual de los proyectos estratégicos que conforman la
planificacion estratégica corporativa que se requiere para la empresa analizada.

A continuacién se indican los argumentos que respaldan el cumplimiento de cada
uno de los objetivos estratégicos:

Aumentar la rentabilidad anual en un 10%:

Se cumple. Acorde a lo visualizado en la Figura 30 el incremento de la
rentabilidad anual supera ampliamente el 10% minimo esperado.
Adicionalmente el Valor Actual Neto (VAN) en el horizonte de analisis de 5
afnos es > 0, por lo cual, el proyecto de inversion es rentable.

Aumentar el nivel de ventas anual en un minimo de 20%:
Se cumple. Acorde a lo visualizado en la Figura 31 las ventas aumentan en
promedio anual por sobre el 60%.

Aumentar la cantidad de clientes en 2 clientes/aino promedio.

Se cumple. Acorde a lo visualizado en la Figura 31 el aumento de clientes
promedio anual es de aproximadamente de dos (2) clientes adicionales por
afo.
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4.6.5 Mapa Estratégico: Ordenamiento de objetivos estratégicos

El Mapa Estratégico de la empresa, corresponde a la representacion visual de la
estrategia, o el plan estratégico que debera implementar la organizacion para el
cumplimiento de los objetivos estratégicos planteados en el Punto 4.5.2.3

Este esquema permite mostrar de manera grafica y simplificada el conjunto de los
objetivos y acciones empresariales proyectadas para dar cumplimiento a los
objetivos estratégicos planteados, por lo cual, corresponde a una representacion
visual del plan estratégico que requiere implementar la empresa para tener un
crecimiento sostenible en el tiempo.

Para el caso de la empresa analizada, el Mapa Estratégico servira como una
primera propuesta de “Cuadro de Mando Integral” alineado con los Objetivos
Estratégicos indicados en el punto 4.5.2.3. Dicho Mapa Estratégico servira entre
otras cosas para lo siguiente:

- Involucrar al Equipo Ejecutivo de la empresa dentro de toda la estrategia y
darle mayor claridad en la ejecucion.

- La empresa podra utilizarla como una herramienta de comunicacion para las
nuevas areas (técnicas y de gestion) que estan directamente involucradas
con los objetivos indicados en cada perspectiva. Dichos objetivos se
alinearan para traducirlo en acciones concretas que aporten al éxito de la
organizacion.

- Los proyectos estratégicos establecidos en el punto 4.6.4 de la presente
tesina, se traducen en resultados concretos y tangibles que estén alineados
con los objetivos estratégicos definidos en el punto 4.5.2.3 de la presente
tesina.

- Poder hacer un seguimiento al desempefio de cada una de las areas que
trabajan por el logro de los objetivos que componen cada una de las
perspectivas del mapa estratégico.

Considerando lo indicado anteriormente y el analisis de los proyectos estratégicos

presentados, en la Figura 33 se presenta el Mapa Estratégico desarrollado y
propuesto para la empresa analizada.
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PERSPECTIVA

PERSPECTIVA
APRENDIZAJE Y
CRECIMIENTO

PERSPECTIVA
FINANCIERA

s
5
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PROCESOS

DE CLIENTES

INTERNOS

Figura 33: Mapa Estratégico propuesto empresa

Aumento de Utilidades

(Duefios de la empresa)

Aumento nivel de ventas

Producto y/o Servicio con
propuesta de valor con
costo/beneficio
competitivo.

Incorporacién de drea de
recursos humanos y
finanzas, dependientes
directos del Gerente

General

Implementar objetivos estratégicos,
valores organizacionales y
lineamiento principal de la empresa
enfocada a su crecimiento
sostenible

Rapidez ,Eficiencia y
Calidad en las soluciones y
servicios desarrollados a
los clientes

Potenciar drea de operaciones
asociada a la construccién y
mantenimiento de estaciones de
servicio (+ personal y utilizacién
eficiente de recursos actuales)

Plan de Capacitaciones,
Implementacién de
Softwares y Automatizacién
de Procesos

Aumento de Servicios y
Aumento de Clientes

Amplia rango de accién, a través
de un conjunto de servicios
integrales que aumenta la

probabilidad de incorporar nuevos
clientes y ventas.

Incorporacién nuevas dreas técnicas

para desarrollo de nuevos servicios:

* Gesti6n Técnica (ingenieria, PMO
e ITO)

* Electromovilidad y Area Eléctrica

Implementacién de Nueva
Estructura Organizacional
enfocada al cumplimiento de los
objetivos estratégicos

Mejora satisfaccién de
clientes actuales y nuevos

Incorporacién Area
Comercial y Negocios
(CLAVE)

Desarrollar un Plan de
Marketing Estratégico a ser
implementado
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5. Conclusiones Finales de la Tesina

El desarrollo de la presente tesina, ha contado con el aporte de toda la plana
ejecutiva de la empresa SERCON, particularmente gerente general y los
encargados del area administrativa y la plana de operaciones formada por los jefes
de obras en terreno, para la recopilacion de datos, respaldos y entrevistas que han
otorgado la informacion principal con la cual se ha realizado el analisis incluido en
el presente documento.

El principal objetivo de la presente tesina era proponer un plan estratégico
corporativo para la empresa que le pudiese otorgar la posibilidad de crecer de forma
sostenible durante los proximos cinco (5) afios y pasar de ser una empresa funcional
a una empresa competitiva en el mercado de electricidad y combustibles. Lo anterior
en términos generales, fue logrado, a través del desarrollo de las principales
herramientas y metodologias utilizadas en la literatura que han sido aplicadas en la
generacion de dicho plan estratégico, al servicio de la empresa.

Al respecto, cabe destacar que este es el primer analisis realizado por parte de la
empresa que guarda relaciéon con la definicion de una planificacion estratégica
corporativa. En éste sentido, se destaca la concordancia que se puede alcanzar
alineando el negocio, con sus objetivos e indicadores.

Bajo la premisa de definir y dar cumplimiento a los objetivos estratégicos que se
deberan cumplir en un horizonte de analisis determinado, el plan estratégico
propuesto es factible implementarlo, siempre y cuando se realice de forma gradual,
principalmente por el nivel de riesgo, inversion y costo que se requiere por parte de
la empresa analizada.

En éste contexto, la empresa debera reacondicionar completamente su estructura
organizacional y su forma de desarrollar los servicios, si es que pretende aumentar
las ventas, aumentar la cantidad de cliente y ser rentable de manera sostenible en
el tiempo. Para ello, se hace fundamental implementar herramientas basicas de
estrategia empresarial, como lo son la declaracion formal de la mision, vision y
objetivos estratégicas de la empresa, asi como poder alinear a la organizacion
completa con los valores que intenta traspasar hacia el mercado en general y a
partir de ello, establecer los objetivos estratégicos.

A partir de lo anterior, se hace relevante poder generar un diagnostico completo de
la situacion actual de la empresa a partir del analisis de la matriz FODA, que nos
entrega informacion de las fortalezas y debilidades que se deberan considerar para
regular y mejorar el rendimiento de la empresa, y las oportunidades y amenazas
requeridas para poder analizar el entorno en el cual estara inmersa la empresa y a
partir de la consolidacion de las fortalezas y la mejora/correccion en las debilidades,
la empresa podra ser competitiva para proyectar un crecimiento sostenible.
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Como parte integral de la utilizacion y analisis del Modelo de Negocio tipo CANVAS,
se han podido detectar los factores y actores claves que deben ser considerados y
analizados dentro de la generacion del plan estratégico de la empresa. A partir del
levantamiento de informacion realizado en conjunto con el gerente general de la
empresa y la plana ejecutiva de la misma, se pudieron detectar y definir los
potenciales servicios que se podrian ofrecer, repotenciando la organizacion actual,
particularmente el area de “operaciones” de la empresa, y la inversidn en nuevos
talentos, insumos y capacitaciones que sean requeridos.

Una vez definidos los servicios que debera optar a ofrecer la empresa para
convertirse en competitiva y con opciones de tener crecimiento sostenible durante
los préximos cinco (5) afos, se definen cuales seran los potenciales clientes,
proveedores, alianzas estratégicas, competidores y en general, los actores
existentes en el mercado donde estara inmersa la empresa, ya no solo como
empresa pequeina de construccion y mantenimiento de estaciones de servicio, sino
como una empresa que entregue soluciones integrales para el disefio, gestion,
construccion, mantenimiento e innovacion en el rubro de las estaciones de servicio,
complementando las especialidades mecanica (actual) y eléctrica.

Dentro de las definiciones mas relevantes que debera tomar la empresa, es la
creacion de un area comercial y de negocios, la cual debera encargarse del estudio
y la gestion de nuevos negocios y la captacion de nuevos clientes.

Lo anterior, forma parte de la estrategia de los primeros dos (2) afios de analisis y
crecimiento, cuyo objetivo principal sera potenciar los servicios que la empresa
posee actualmente, a través de la busqueda de nuevos clientes, participacion de un
mayor volumen de licitaciones abiertas con nuevos clientes y por consiguiente,
lograr un aumento en las ventas.

De forma posterior, el paso siguiente sera implementar a la linea de negocios,
algunos servicios de disefio y gestidon para la implementacion de soluciones
técnicas, incluyendo servicios y profesionales preparados para desarrollar el
servicio de dichas asesorias técnicas, gerenciamiento , oficina de proyectos (PMO)
e ingenieria conceptual.

Una vez consolidada la primera etapa, sera posible ampliar el portafolio de servicios
asociados a Oficinas de Proyectos (PMO) e Ingenieria Conceptual a nuevos
clientes. De forma posterior se incluiran servicios de Ingenieria Basica e
Inspecciones Técnicas de Obra (ITO), para potenciales clientes en los cuales no
sea contraproducente prestar dicho servicio. En éste contexto, sera relevante
comenzar a implementar profesionales y capacitacion completamente enfocada al
desarrollo de servicios que guarden relacion con ingenieria basica e inspeccion
técnica de obra (ITO), como también enfocar los esfuerzos en obtener la
certificacion PMP, que potencie y marque la diferencia con la competencia respecto
del servicio de Oficina de Proyectos (PMO) e Inspeccion Técnica de Obra (ITO),
para proyectos asociados tanto al rubro de combustibles como electricidad
(energia).
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Finalmente, se proyecta hacia el ultimo afio de analisis, la consolidacion del area de
gestion técnica y la incorporacion definitiva de una linea de negocio asociada a
electromovilidad, particularmente la instalacion y puesta en servicio de puntos de
carga y surtidores eléctricos.

Esto coincide con el proceso de gestion y auditoria que se proyecta realizar
internamente en la empresa desde el Afo 4, para obtener la certificacion de calidad
ISO 9001, lo cual, sin duda, le otorgara mayores oportunidades, dividendos y ajustes
reales en la modalidad de la administracidn de los procesos internos de la empresa,
para optar a oportunidades de negocios importantes y que le otorgue un horizonte
de crecimiento mayor a la empresa.

Respecto a la implementacién del plan estratégico corporativo, y acorde a lo
analizado en el punto 4.6.4 “Proyectos Estratégicos”, el proyecto de inversion
comienza a rentabilizar desde el Afo 4, considerando una tasa de descuento
promedio sustentada en la tasa de interés proporcionada por el Banco Central de
Chile (en una condicion conservadora), y los flujos de caja comienzan a ser
“positivos”, en promedio, desde el Afio 3.

Lo indicado anteriormente es relevante, dado que el Ao 3 es el punto de inflexion
definido para la implementacion del plan respectivo, principalmente por el riesgo
financiero que podria implicar la continuidad del proceso, pior lo que correspondera
a la plana ejecutiva definir si los objetivos se han cumplido hasta dicho afio, para
pensar en continuar con el proyecto de inversion y restructuracion completa de la
empresa. Esto puede verse reflejado de manera grafica en la Figura N°30 del
presente documento.

Considerando el alto riesgo que podria involucrar el financiamiento para la
implementacion del plan estratégico corporativo, se recomienda optar por la
diversificacion de riesgos y beneficios mediante un CONSORCIO con alguna
alianza clave. Con ello, adicionalmente se podran realizar sinergias en la
implementacion del plan propiamente tal, particularmente el apoyo en la busqueda
de nuevos negocios (presentandose a licitaciones de grandes contratos a través de
CONSORCIO) y el sustento técnico requerido para crear, orientar y gestionar las
nuevas areas comerciales y negocio y el area gestion técnica e ingenieria, dada la
experiencia con la cual cuenta ésta ultima empresa.

Finalmente, acorde a lo indicado en el punto 4.6.4.5.4 del presente documento, el
plan estratégico corporativo propuesto, mediante la implementacion gradual de
proyectos estratégicos, cumple con los objetivos estratégicos establecidos en el
punto 4.6.1.3 en el periodo de analisis definido.
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6. Anexos.

Anexo N°1 : Organigrama SERCON INGENIERIA Y COMPANIA LIMITADA

Figura 34: Organigrama actual SERCON
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Actualizacion : 28 de julio 2021
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Anexo N°2 : Matriz RACI Roles y Responsabilidades SERCON INGENIERIA Y COMPANIA LIMITADA

Figura 35: Matriz RACI Situacién Actual

PROCESOS / ROLES

JEFE ADMINISTRACION
ENCARGADO ADMINISTRACION

ENCARGADO CONTRATOS

JEFE DE TERRENO 1

JEFE DE TERRENO 2

JEFE DE TERRENO 3

JEFE BODEGA

SEGURIDAD Y PREVENCION DE

RIESGOS

SOPORTE EXTERNO INFORMATICO

CONTABILIDAD Y FINANZAS

GERENTE GENERAL
SECRETARIA TECNICA

PROCESO & ACTIVIDADES

ADMINISTRACION Y CONTRATOS

OPERACIONES

INFORMATICA

FINANZAS

GERENCIA GENERAL

RECURSOS HUMANOS

Pago Remuneraciones

Liquidaciones de Sueldo

Contrataciones (Labor Administrativa)

Seleccién Personal

Capacitaciones

OPERACIONES

Propuestasy Licitaciones

Construccion

Mantenimiento

Gestion Inventario

PREVENCION DE RIESGOS Y SALUD OCUPACIONAL

Procedimientos de Trabajo

Politicas de Seguridad

INFORMATICA

Soporte hardware

Software Externo

VENTAS

Contacto ENEXS.A

GESTION FINANCIERA

Control de Costosy Presupuesto

Pago Proveedoresy Subcontratos

Contabilidad

Propuestas Econémicasy Forecast

Plan deInversién
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Figura 36: Matriz RACI Situacion Esperada
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BRECHA ESTRATEGICA A CUBRIR

PLAN Y ESTRATEGIA
ORGANIZACIONAL

LINEAMIENTO Y VALORES
ORGANIZACIONALES

PUBLICIDAD Y MARKETING

Anexo N°3 : Matriz de Brechas Estratégicas

Tabla 28: Matriz de Brechas Estratégicas Empresa SERCON

PROCESO O DIMENSION DEL

INTENCION Y/O PROYECTO A IMPLEMENTAR NEGOCIO ASOCIADA

Incorporacidn Formal de Area de Negocios y Area
Comerecial

Incorporacion Area Gestion Técnica

Incorporacién Area de Finanzas

Gerente General y Recursos
Humanos

Incorporacion Linea de Negocios Eléctricos y
Electromovilidad.

Re-potenciamiento Area Operaciones
Lider Recursos Humanos

Lider Operaciones

Declaracion formal de misidn, visién y objetivos
estratégicos de la empresa.
Generacion de presentacion formal de la empresa
(interna y hacia clientes)

Gerente General y Asesor
directo (SGE Energia)

Gatillar Subcontrato o Empresa Asesora directa en

Vi
Publicidad y Marketing entas

OBJETIVO DE NEGOCIO AL CUAL IMPACTA

Formalizaciéon areas requeridas, Perfil de
Personal requerido y Funciones claramente
establecidas al servicio del espiritu
organizacional de la empresa

Formalizacién areas requeridas, Perfil de
Personal requerido y Funciones claramente
establecidas al servicio del espiritu
organizacional de la empresa

Marketing Estratégico y Tactico para el
conocimiento y llegada a los nuevos clientes
e informacidn de la extension de servicios a
los clientes actuales (Aumento Clientes,
Aumento de Ventas)
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BRECHA ESTRATEGICA A CUBRIR

GESTION DEL CONOCIMIENTO

CALIDAD

PERSONAS, RENDIMIENTO Y SU
GESTION

PROCESO O DIMENSION DEL
NEGOCIO ASOCIADA

INTENCION Y/O PROYECTO A IMPLEMENTAR

Plataformas de Gestion

Programa de Capacitaciones .
Operaciones

Contratacion Control Documental

Auditor Certificaciones ISO (Etapa 1: Generar un Plan
de Accidn)
Implementacién Estdndar PMI para desarrollo de
obras

Recursos Humanos, Ventas y

Implementacién de Procedimientos formales de Operaciones

trabajo interno

Generacion de perfiles de cargo de todos los
colaboradores

Crear autonomia, automatizacion y equipos de alto
rendimiento de las areas existentes (Administracion,
Operaciones y Contabilidad) y las areas futuras,
mediante la contratacién de personal capacitado
para llevar a cabo el plan de negocios de la empresa

(Lideres de Area) Recursos Humanos, Ventas y

Operaciones

Politica de Capacitaciones en:
+ Proyectos (Certificacion PMI)
+ Electromovilidad
+ Gestién de Calidad (Certificaciones 1SO)
+ Aplicacién Metodologia Lean

OBJETIVO DE NEGOCIO AL CUAL IMPACTA

conocimiento  de los
profesionales actuales y nuevos en
documentos  formales,  politicas vy
procedimientos al servicio de la empresa
(Calidad)

Plasmar el

Certificar a la empresa con estandares de
calidad internacionales (1SO)

Aumentar productividad, autonomia de las
areas, automatizacion de procesos y calidad
de los mismos, lo cual gatilla en una trabajo
y servicio de excelencia. Aumentan
posibilidades de lograr prestigio regional y
nacional, atraer mayor cantidad de clientes
y aumentar las ventas.
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BRECHA ESTRATEGICA A CUBRIR

PROCESO O DIMENSION DEL
NEGOCIO ASOCIADA

INTENCION Y/O PROYECTO A IMPLEMENTAR

A partir de la definicidn de los objetivos estratégicos,
se debe realizar un listado de subcontratos,
proveedores y alianzas claves para llevar a cabo el
plan estratégico corporativo para el crecimiento
sostenible de la empresa

Inscripcion de la empresa en plataformas de
licitaciones como proveedor de servicios clave:
Camara Chilena de la Construcciéon, Mercado
Publico, CdAmara de Comercio y plataforma de
empresas privadas del rubro (Naturgy, Achilles, etc.)

PROVEEDORES, ALIANZAS
CLAVES y ESTRATEGIA DE
NEGOCIOS

Ventas

Contratacion de Subcontratos Clave para la
formacion de dreas de gestion técnica y negocios
(particularmente nuevas lineas asociadas a
electricidad ERNC y electromovilidad)

Formacioén del drea de negocios de la empresa

Analisis periddico, mensual y anual de resultados, a
cargo del lider de la nueva area de finanzas, entre las
cuales sus funciones deben ser como minimo:

+ Control de Costos
+ Ventas actuales y ventas proyectadas
+ Evaluacion constante utilidades e impuestos.

+ Andlisis de Flujo de Caja
+ Definiciones financieras al corto y largo plazo
+ Andlisis de politica de incentivos (bono
participacion utilidades)

ANALISIS DE RESULTADOS Gestion Financiera

OBJETIVO DE NEGOCIO AL CUAL IMPACTA

Generacidon de nuevos nichos de negocio,
nuevos mercados, posibilidades de gatillar
servicios de alto nivel y rentabilidad, tener
retroalimentacion del mercado y contar con
apoyo técnico de manera rapida y eficaz

Proyeccién de Ventas, Gastos, Utilidades de
manera frecuente para la toma de
decisiones de la plana ejecutiva, ya sea
nuevas inversiones, posibilidades de
crecimiento o en su defecto la reduccién de
gastos y la toma de definiciones para el
resguardo y salud de la empresa.
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BRECHA ESTRATEGICA A CUBRIR

INTENCION Y/O PROYECTO A IMPLEMENTAR

Andlisis de todos los procesos, identificacion de
MUDAS y aplicacién de metodologia Lean, mediante
la creacidén de procedimientos y aplicacién de los
mismos en tareas que sean claves tanto en el
funcionamiento interno como externo de la empresa.
Esta labor debe ser subcontratada y debe quedar
implementada en todas las dreas particularmente

PROCESO O DIMENSION DEL
NEGOCIO ASOCIADA

OBJETIVO DE NEGOCIO AL CUAL IMPACTA

Optimizacién de procesos para el aumento
de productividad, aumento de la calidad de

Software Basicos Proyectos (AUTOCAD, Microsoft
Project)

Arriendo Oficinas (Labores Administrativas) /
Alternativa: Virtual

MEJORA CONTINUA desde la gerencia hasta el Ultimo colaborador de la Todos los procesos los servicios, bajar la posibilidad de tener
empresa, siendo los "lideres" de las areas respectivas, "recall" y como consecuencia aumentar las
las entidades claves para su implementacion vy utilidades.
reforzamiento en sus areas.

Para medicién y correccién, se deben crear
indicadores de desempefio (KPI) estratégicos, no tan
solo del personal, sino también de los procesos y su
desempefio.
Software Remuneraciones (DEFONTANA)
Software Presupuestos (PRESTO)
Plataforma Control Documental (ACONEX Otorgar condiciones minimas a la empresa
INFRAESTRUCTURA Y ( ) Recursos Humanos, Ventas y parag ilEmenEr @l estratFé’:gico
TECNOLOGIA L, Operaciones
Plataforma Gestion de Proyectos (ACONEX) P proyectado.
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BRECHA ESTRATEGICA A

CUBRIR

PLAN Y ESTRATEGIA
ORGANIZACIONAL

LINEAMIENTO Y
VALORES
ORGANIZACIONALES

PUBLICIDAD Y
MARKETING

GESTION DEL
CONOCIMIENTO

Anexo N°4 : Proyectos Estratégicos

INTENCION Y/O PROYECTO A IMPLEMENTAR

Incorporacidn Formal de Area de Negocios y Area
Comerecial

Incorporacion Area Gestion Técnica

Incorporacién Area de Finanzas

Incorporacion Linea de Negocios Eléctricos y
Electromovilidad.

Re-potenciamiento Area Operaciones
Lider Recursos Humanos

Lider Operaciones

Declaracién formal de mision, vision y objetivos
estratégicos de la empresa.
Generacidn de presentacion formal de la empresa
(interna y hacia clientes)

Gatillar Subcontrato o Empresa Asesora directa en
Publicidad y Marketing

Plataformas de Gestion

Programa de Capacitaciones

Contratacion Control Documental

Tabla 29: Matriz de Proyectos Estratégicos Empresa SERCON

BENEFICIO ESTIMADO

+ Puntapié Inicial al proceso de transformacién
organizacional, con el apoyo de un drea
conformada por un profesional de Recursos
Humanos encargado de seleccionar los
profesionales idéneos para liderar y conformar
cada una de las nuevas dreas que se requiere
implementar en SERCON
+ Definicion de funciones de los profesionales

+ Claridad en las funciones de cada uno de los
colaboradores y definicion de lineamientos
claro de dichas funciones enfocado hacia los
objetivos estratégicos de la empresa.
+ Presentacién Formal de la empresa y servicios
a clientes actuales y nuevos clientes.

Aumento de Ventas y Aumento de Clientes

Incremento en la Eficiencia, Continuidad y
Automatizacion en los procesos operacionales,
aumentando los rendimientos y los resultados
mediante retroalimentacion continua de los
mas experimentado, complementado con un
plan eficiente de capacitaciones.

COSTO
ESTIMADO
(ANUAL) CLP

$15.000.000

$15.000.000

$10.000.000

$18.166.667

BENEFICIO
ECONOMICO
(ANUAL) CLP

$24.987.496

$24.987.496

$16.658.331

$30.262.634
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BRECHA ESTRATEGICA A
CUBRIR

INTENCION Y/O PROYECTO A IMPLEMENTAR

BENEFICIO ESTIMADO

COSTO
ESTIMADO
(ANUAL) CLP

BENEFICIO
ECONOMICO
(ANUAL) CLP

CALIDAD

PERSONAS,
RENDIMIENTO Y SU
GESTION

Auditor Certificaciones ISO (Etapa 1: Generar un Plan
de Accidn)

Implementacién Estdndar PMI para desarrollo de
obras

Implementaciéon de Procedimientos formales de
trabajo interno

Generacion de perfiles de cargo de todos los
colaboradores

Crear autonomia, automatizacion y equipos de alto
rendimiento de las dreas existentes (Administracion,
Operaciones y Contabilidad) y las areas futuras,
mediante la contratacién de personal capacitado
para llevar a cabo el plan de negocios de la empresa
(Lideres de Area)

Aumento en la Calidad de los Procesos, en la
Calidad de los Servicios, mediante estandares
internacionales que, en primer lugar,
automaticen los procesos internos de la
empresa entre sus distintas areas y en segundo
lugar, otorgue un servicio de excelencia a los
clientes. La aplicaciéon de dichos estandares,
aumenta las posibilidades de aumentar las
ventas, aumentar el portafolio de clientes y
gatillar negocios importantes.

Evitar "cuellos de botellas", en los procesos de
operacion, logrando "automatizar" lo mas
posible cada una de las areas existentes y areas
nuevas que se pretenden incorporar a la
empresa, dejando solamente la aprobacion y
definiciones importantes al Gerente General,
pero delegando responsabilidades hacia los
lideres de las areas de funcionamiento de la
empresa, estableciendo metas claras y analisis
de resultado anualmente.

El objetivo del Gerente General es enfocar sus
esfuerzos en proyectar el crecimiento de la

$13.166.667

$322.166.667

$21.933.469

$536.675.891
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BRECHA ESTRATEGICA A

CUBRIR

INTENCION Y/O PROYECTO A IMPLEMENTAR

BENEFICIO ESTIMADO

COSTO
ESTIMADO

BENEFICIO
ECONOMICO

Politica de Capacitaciones en:

+ Proyectos (Certificacion PMI)

+ Electromovilidad

+ Gestion de Calidad (Certificaciones 1SO)
+ Aplicacién Metodologia Lean

empresa, a través de definiciones en base a la
retroalimentacion de los lideres de cada una de
las areas operativas de la empresa y "no" estar
en la operacion misma.

Temas como Estandar PMI, Planes de Calidad,
Mejora Continua y Electromovilidad, requerirdn
de capacitaciones al personal antiguo y personal
nuevo.

(ANUAL) CLP

(ANUAL) CLP

PROVEEDORES,
ALIANZAS CLAVES y
ESTRATEGIA DE
NEGOCIOS

A partir de la definicidn de los objetivos estratégicos,
se debe realizar un listado de subcontratos,
proveedores y alianzas claves para llevar a cabo el
plan estratégico corporativo para el crecimiento
sostenible de la empresa

Aumento en posibilidades de adjudicacion de
grandes proyectos y servicios completamente
integrales, lo cual incrementa las probabilidades
de aumentar las ventas

$203.000.000

$338.164.115
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2 COSTO BENEFICIO
BRECHA ESTRATEGICA A

CUBRIR

INTENCION Y/O PROYECTO A IMPLEMENTAR BENEFICIO ESTIMADO ESTIMADO ECONOMICO
(ANUAL) CLP (ANUAL) CLP

Inscripcién de la empresa en plataformas de
licitaciones como proveedor de servicios clave:
Camara Chilena de la Construccidon, Mercado
Publico, Cdmara de Comercio y plataforma de
empresas privadas del rubro (Naturgy, Achilles, etc.)

Contratacion de Subcontratos Clave para la
formacion de areas de gestion técnica y negocios
(particularmente nuevas lineas asociadas a
electricidad ERNC y electromovilidad)

Formacion del drea de negocios de la empresa
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BRECHA ESTRATEGICA A
CUBRIR

INTENCION Y/O PROYECTO A IMPLEMENTAR

BENEFICIO ESTIMADO

COSTO
ESTIMADO

(ANUAL) CLP

BENEFICIO

ECONOMICO
(ANUAL) CLP

Analisis periddico, mensual y anual de resultados, a
cargo del lider de la nueva area de finanzas, entre
las cuales sus funciones deben ser como minimo:

+ Control de Costos

ANALISIS DE + Ventas actuales y ventas proyectadas
RESULTADOS + Evaluacién constante utilidades e impuestos.
+ Caja

+ Definiciones financieras al corto y largo plazo
+ Andlisis de politica de incentivos (bono
participacion utilidades)

Orden en las Finanzas de la empresa. Es esencial
que, ante el desafio de implementar un plan
estratégico en una empresa, el cambio sea de
manera planificada y correcta, definiendo
claramente las prioridades, metas anuales, el
costo de dichas metas, los resultados esperados
y que las etapas del ©plan sigan
implementandose en la medida que vaya dando
resultados, por lo que un control financiero y
una evaluacion y andlisis de resultados
continuo, al menos anual, es quizds, lo mas
importante para la implementacién final del
plena estratégico corporativo. Un analisis de
resultado anual, puede readecuar los esfuerzos
para la implementacion correcta del plan.

$30.000.000

$49.974.992
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BRECHA ESTRATEGICA A
CUBRIR

INTENCION Y/O PROYECTO A IMPLEMENTAR

BENEFICIO ESTIMADO

COSTO
ESTIMADO

BENEFICIO
ECONOMICO

Andlisis de todos los procesos, identificacion de
MUDAS y aplicacién de metodologia Lean, mediante
la creacién de procedimientos y aplicacidon de los
mismos en tareas que sean claves tanto en el
funcionamiento interno como externo de la

Aumento rendimiento, productividad y calidad
de los servicios, lo cual otorga mayores

(ANUAL) CLP

(ANUAL) CLP

MEJORA CONTINUA empresa. Esta labor debe ser subcontratada y debe | oportunidades de ventay apuntar a clientes con $10.000.000 $16.658.331
quedar implementada en todas las dreas | un estandar mayor, lo que implica, negocios de
particularmente desde la gerencia hasta el Ultimo | mayor envergadura.
colaborador de la empresa, siendo los "lideres" de
las dreas respectivas, las entidades claves para su
implementacién y reforzamiento en sus éreas.
Software Remuneraciones (DEFONTANA)
Software Presupuestos (PRESTO)
Automatizacion de procesos y obtencién de
INFRAESTRUCTURA Y Plataforma Control Documental (ACONEX) recursos mlrnimos para Il.e,var a cabo de ma,ne.:ra
TECNOLOGIA correcta la implementacion del plan estratégico $125.400.000 $208.895.468

Plataforma Gestion de Proyectos (ACONEX)

Software Basicos Proyectos (AUTOCAD, Microsof
Project)

Arriendo Oficinas (Labores Administrativas) /
Alternativa: Virtual

corporativo y el desarrollo déptimo de los
servicios ofrecidos al mercado.
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Anexo N°5 : Costos Unitarios y Totales Inversion Esperada Empresa

Tabla 30: Inversion Organizacional requerida por SERCON
GASTO ¢REQUIERE

_ 3 18
SUB-AREA PROFESIONAL EXPERIENCIA PROFESION/PERFIL  SUELDO BRUTO ANUAL OFICINA? CANDIDATO OBSERVACIONES

RECURSOS

HUMANOS N/E Jefe RR.HH > 5 afios Ingeniero Comercial $2.500.000 $30.000.000 Sl Por definir
FINANZAS N/E Jefe Finanzas y > 5 afios Ingeniero Comercial $2.500.000 $30.000.000 Sl Por definir
Presupuestos
LIDER Jefe Area Gestion >5afios  Ingeniero Industrial $3.125.000  $37.500.000 S| Por definir
Técnica e Ingenieria
Ingeniero Estudios . . L
ESTUDIOS . o Ingeniero Ejecucion -
PROYECTOS (Combl:IS.tlb|e y > 3 afios Industrial $2.500.000 $30.000.000 S Por definir
Electricidad)
Ingeniero de Disefio " . - _
Basico Combustibles > 3 afios Ingeniero Mecénico $2.500.000 $30.000.000 S| Por definir
'gg;’lfge‘ii’r?c'izeary >3 afios Ingeniero Eléctrico $2.500.000 | $30.000.000 Sl Por definir
GESTION
TECNICA INGENIERIA Ingeniero de Disefio
Basico Electricidad - >3 afios Ingeniero Eléctrico $2.500.000 $30.000.000 S| Por definir
Electromovilidad
Proyectista 1 > 1 afio Proyec.tlsta $1.250.000 $15.000.000 S Por definir
Ingeniero
Proyectista 2 > 1 afio Proyec_tlsta $1.250.000 $15.000.000 S| Por definir
Ingeniero
GESTION ( GZ:E;EVP'\:AaC’)‘aegleTB) >3 afios Constructor Civil $2.500.000  $30.000.000 NO Por definir A':(r"‘é? SISE
PROYECTOS s
PMOEITO achi
( ) Programador >3 afios Tecnico $1.875.000  $22.500.000 NO Por definir Apoyo SGE
Construccién Energia

18 peferencia: https://www.mifuturo.cl/buscador-de-empleabilidad-e-ingresos/
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SUB-AREA

PROFESIONAL

EXPERIENCIA

PROFESION/PERFIL

SUELDO BRUTO#

GASTO

¢REQUIERE

CANDIDATO

OBSERVACIONES

LIDER
wecocosy  SONERCIALY
COMERCIAL

NEGOCIOS

LIDER

OPERACIONES
COMBUSTIBLES

Control Documental

Jefe Area Comercial y
Negocios

Encargado de
Propuestas
(Combustible y
Electricidad)
Ingeniero Contratos y
Compras
Ingeniero Estudio de
Mercados
Ingeniero Ventas
(Tipo KAM)
Jefe Operaciones
Combustible y
Electricidad

Técnico Mecanico 1

Técnico Mecanico 2

Técnico Mecanico 3

Ayudante Mecanico 1

Ayudante Mecanico 2

> 1 afio

> 5 afios

> 1 afio

> 3 afios

> 1 afio

> 3 afios

> 5 afos

> 3 afios

> 3 afos

> 3 afios

> 1 afio

> 1 afio

Secretaria Técnica

Ingeniero Comercial

Ingenieria
Administracién o
Equivalente

Ingeniero Ejecucidn
Industrial
Ingeniero Ejecucidn
Industrial
Ingeniero Ejecucidn
Industrial

Constructor Civil

Técnico Mecanica
Industrial

Técnico Mecanica
Industrial

Técnico Mecanica
Industrial

Técnico

Técnico

$1.250.000

$2.500.000

$1.250.000

$2.500.000
$1.875.000

$2.500.000

$2.500.000

$1.500.000

$1.500.000

$1.500.000

$750.000

$750.000

ANUAL
$15.000.000

$30.000.000

$15.000.000

$30.000.000
$22.500.000

$30.000.000

$30.000.000

$18.000.000

$18.000.000

$18.000.000

$9.000.000

$9.000.000

OFICINA?
NO

S|

NO

NO

NO

NO

NO

NO

NO

Por definir

Por definir

Por definir

Por definir

Por definir

Por definir

Por definir

Por definir

Por definir

Por definir

Por definir

Por definir

Apoyo SGE
Energia

Apoyo SGE
Energia

Apoyo SGE
Energia

Apoyo SGE
Energia
Apoyo SGE
Energia
Apoyo SGE
Energia
En Terrenoy
Bodega Lo
Espejo
En Terrenoy
Bodega Lo
Espejo
En Terrenoy
Bodega Lo
Espejo
En Terrenoy
Bodega Lo
Espejo
En Terrenoy
Bodega Lo
Espejo
En Terrenoy
Bodega Lo
Espejo
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SUB-AREA

PROFESIONAL

EXPERIENCIA

PROFESION/PERFIL

SUELDO BRUTO#

GASTO
ANUAL

¢REQUIERE
OFICINA?

CANDIDATO

OBSERVACIONES

En Terrenoy
Técnico Eléctrico 1 >1 afio Técnico Electricidad $1.250.000 $15.000.000 NO Por definir Bodega Lo
Espejo
ELECTRICIDAD
Técnico Eléctrico 2 A IS
o > 1 afio Técnico Electricidad $1.250.000 $15.000.000 NO Por definir Bodega Lo
(Electromovilidad) :
Espejo
Prevencionista de Ingeniero En Terrenoy
SEGURIDAD . >3 afios genierc $1.875.000 $22.500.000 NO Por definir Bodega Lo
Riesgos Prevencionista Espejo

Tabla 31: Inversion Capacitaciéon requerida por SERCON

MONTO
CAPACITACION

CAPACITACIONES MODALIDAD (ST ANOS

TOTAL CLP CANDIDATO

PROFESIONALES

REQUERIDOS

CLP®®
Electromovilidad Subcontrato Externo 2 $2.000.000 2 $4.000.000 Agﬁ;'r\g;;’iftecr_w
Capacitacion Certificacion PMP | Subcontrato Externo 2 $2.000.000 1 $2.000.000 PMI Institute
Capacitacion PRESTO Subcontrato Externo 1 $1.500.000 1 $1.500.000 PRESTO/AMINFO

Capacitacion MS Project Subcontrato Externo 2 $2.000.000 1 $2.000.000 PMI institute

Asesoria Campafia Marketingy g, 1, 1rato Externo General $5.000.000 2 $10.000.000 CES
Publicidad

Auditor Certificaciéon ISO 9000 | Subcontrato Externo General $10.000.000 2 $20.000.000 PROQ

19 Montos aproximados y redondeados de cotizaciones referenciales Internet.
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Tabla 32: Inversion Softwares requerida por SERCON

CANTIDAD

MONTO

ANOS

SOFTWARES INSTITUCION USUARIOS ANUALIDAD CLP20 REQUERIDOS TOTAECLE

Software Remuneraciones (DEFONTANA) DEFONTANA 1 $1.884.307 4 $7.537.229
Software Presupuestos (PRESTO) PRESTO 1 $824.547 5 $4.122.737
Plataforma i‘:’;:;:c't'z:i:?;;g:)y Gestion de ORACLE 1 $24.000.000 3 $72.000.000
AUTOCAD 2022 AUTODESK 2 $4.218.614 5 $21.093.072

MICROSOFT OFFICE 365 FAMILIA (BASICO) Microsoft Todos $3.300.000 5 $16.500.000
MICROSOFT PROJECT Microsoft 2 $958.776 5 $4.793.880

Tabla 33: Inversion Oficinas requerida por SERCON

OFICINA CENTRAL MODALIDAD CANTIDAD USUARIOS UNIJI:?)RIO TOTAE ACI\II-;JALIDAD
Arriendo Oficinas (Labores .
Administrativas) / Alternativa: Virtual AT = D000 200
Mobiliario (Escrltorlo Completo Mesa Compra 13 $750.000 $9.750.000
y Silla)

Impresora Compra 1 $200.000 $200.000

Escaner y Proyector Compra 1 $200.000 $200.000
Notebook y/o Laptop Compra 13 $250.000 $3.250.000

20 Montos aproximados y redondeados de cotizaciones referenciales Internet.
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Anexo N°6 : Evolucién Anual Organigramas Plan Estratégico Corporativo

Figura 37: Organigrama proyectado Afio 1

GERENTE GENERAL

JEFEE

PREVENCION DE RIESGOS AL AN

ENCARGADO

PREVENCION DE RIESGOS ASISTENTE SECRETARIA

JEFE COMERCIAL Y

NEGOCIOS JEFE OPERACIONES

ENCARGADA
ADMINISTRACION Y JEFE TERRENO 1 JEFE TERRENO 2 JEFE TERRENO 3 JEFE TERRENO 4 JEFE BODEGA
CONTRATOS

ENCARGADO INGENIERO ESTUDIOS DE
PROPUESTAS MERCADO

AYUDANTE TECNICO AYUDANTE TECNICO AYUDANTE TECNICO AYUDANTE TECNICO AYUDANTE BODEGA
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Figura 38: Organigrama proyectado Afio 2

JEFEE
PREVENCION DE RIESGOS

ENCARGADO

PREVENCION DE RIESGOS ASISTENTE SECRETARIA

JEFE COMERCIAL Y

JEFE RECURSOS
NEGOCIOS JEFE CONTABILIDAD JEFE OPERACIONES

HUMANOS

ENCARGA
ESTUDIO DE MERCADO ADMINISTRACION Y JEFE TERRENO 1 JEFE TERRENO 2
CONTRATOS

ENCARGADO

UESTAS JEFE TERRENO 3 JEFE TERRENO 4 JEFE BODEGA JEFE TERRENO 5 JEFE TERRENO 6

INGENIERO VENTAS

INGENIERO CONTRATOS AYUDANTE TECNICO AYUDANTE TECNICO

AAYUDANTE TECNICO AYUDANTE TECNICO AYUDANTE BODEGA AYUDANTE TECNICO AYUDANTE TECNICO
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Figura 39: Organigrama proyectado Afio 3

GERENTE GENERAL

JerE
PREVENCION DE RIESGOS SECRETARIA TECNICA

ENCARGADO
PREVENCION DE RIESGOS

ASISTENTE SECRETARIA

JEFE GESTION TECNICA
EINGENIERIA

. DEPUTY MANAGER (PMO
ESTUDIOS DE PROYECTOS o

PLANIFICADOR
(PROGRAMADOR)

CONTROL DOCUMENTAL

JEFE RECURSOS
HUMANOS

JEFE COMERCIAL Y
NEGOCIOS JEFE CONTABILIDAD.

JEFE OPERACIONES

ENCARGADO
PROPUESTAS

ENCARGADA
ESTUDIO DE MERCADO ADMINISTRACION Y JEFE TERRENO 1 JEFE TERRENO 2
CONTRATOS

AYUDANTE TECNICO AYUDANTE TECNICO

AYUDANTE TECNICO

INGENIERO VENTAS
s INGENIERO CONTRATOS

Figura 40: Organigrama proyectado Afio 4

SECRETARIA TECNICA

PREVENCION DE RIESGOS

ASISTENTE SECRETARIA

NCARGADK
PREVENCION DE RIESGOS

JEFE TERRENO 4 JEFE BODEGA JEFE TERRENO 5 JEFE TERRENO 6

AYUDANTE TECNICO

AYUDANTE TECNICO

AYUDANTE TECNICO AYUDANTE BODEGA

JEFE GESTION TECNICA
EINGENIERIA

JEFE COMERCIAL Y.
NEGOCIOS.

JEFE RECURSOS
HUMANOS.

JEFE FINANZAS Y
CONTABILIDAD

JEFE OPERACIONES

ECAN

INGENIERO DISENO
BA cTRICO

INGENIERO
ELECTROMOVILIDAD

PROVECTISTA1

PROYECTISTA2

ENCARGADO

o ESTUDIO DE MERCADO

DEPUTY MANAGER (PMO
)

IFICADOR INGENIERO VENTAS
(PROGRAMADOR) (kam)

CONTROL DOCUMENTAL

JEFE TERRENO 1 JEFE TERRENO 3 JEFE TERRENO 4. JEFE BODEGA JEFE TERRENO 6 JEFE ELECTRICO

CONTADOR EXTERNO
(AUDITE) JEFE TERRENO 2

ELECTRICO (EXTERNO)

AYUDANTE BODEGA

AAYUDANTE TECNICO

AYUDANTE TECNICO

AYUDANTE TECNICO

INGENIERO CONTRATOS AYUDANTE TECNICO
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Figura 41: Organigrama proyectado Afio 5

GERENTE GENERAL

SECRETARIA TECNICA

JerEe
PREVENCION DE RIESGOS.

ASISTENTE SECRETARIA

NCARGAD
PREVENCION DE RIESGOS
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CONTABILIDAD
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EINGENIERIA
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AYUDANTE TECNICO
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Anexo N°7 : Estrategias de Venta Anual

Tabla 34: Estrategia Ventas Afio N°1

REFERENCIA | VIONTO CONTRATO GASTOS REQUERIDOS CANTIDAD % PROBABILIDAD
SERVICIO ESTRATEGIA SERVICIO SERVICIO UNITARIO OBSERVACION POSIBLES CLIENTES PROYECTADA AUMENTO
ANUAL CONCEPTO ADJUDICACION CLIENTES
Actual Organizacion SERCON | EMPRESA ACTUAL
Aumentar lefe O . ENEX GL
| Ventas en un efe Operaciones |
CONSTRUCCION 50% Combustibles GICREICUNICE COPEC (En funcién del
y AMPLIACION ! Ver Punto PETROBRAS
aumentando L. (. aumento de
ESTACIONES DE cantidad de 4.7.6.3 del $401.998.374 Técnico Mecanico 1 GG de la empresa YPF " . 75%
SERVICIO FULL . documento Empresas de ventas segen
clientesy dimient
EPC Ayudante 1 GG de la empresa ren ento
estructura Transportes
. SERCON)
organizacional L . Mineras
Prevencionista de Riesgos GG de la empresa

Tabla 35: Estrategia Ventas Afio N°2

MONTO GASTOS REQUERIDOS CANTIDAD
REFERENCI | CONTRATO - . POSIBLES PROYECTADA
SERVICIO sl DTN BV concepto | UNITARIO  UNITARIO OBSERVACION CLIENTES ADJUDICACIO | D AUMENTC
UNITARIO UF CLp N CLIENTES
organiacion | - : .| EMPRESA
Aumentar SERCON ACTUAL
<« | Ventasenun ENEX
NSTRUCCI f
co SN ;JCC © " 100%, opeijcfones ) ) ) GG de la COPEC
AMPUACION | 2umentando | VerPunto | eons go0 24 | compustibles empresa PETROBRAS
cantidad de 4.7.6.3 del — YPF 1 75%
ESTACIONES . 8 Técnico GGdela
clientesy documento . - - - Empresas de
DE SERVICIO Mecanico 1 empresa
FULL EPC estructura — Transportes
organizacion Te(nt.CO = = = GGdela Mineras
al Mecanico 2 empresa
Técnico ) i i GGdela
Mecanico 3 empresa




Ayudante 1

Ayudante 2

Técnico
Eléctrico 1

Prevencionist
a de Riesgos

GG dela
empresa
GGdela
empresa
GG dela
empresa

GGdela
empresa



ESPERADA DE

REFERENCIA CONTRATO

SERVICIO ESTRATEGIA SERVICIO SERVICIO I — ~ OBSERVACION SERVICIOS ~ POSIBLES CLIENT
UNITARIO CONCEPTO UF cLp TOTAL MESES = DIAS
Deputy i ) i GG dela
Manager ng;;resla COPEC
Programador - - - cla PETROBRAS
empresa YPF
PMO (Oficina de Mineras
Entrar al mercado CGE $249.153.043 24 720 CGE (Fusion con St
Proyectos) L
SAESA (Fusion co
Control i ) i GGdela SGE)
Document empresa CHILQUINTA (Fusi
con SGE)
e | - : .| EMeResa
SERCON ACTUAL
Jef.e GGdela
Operaciones - - - empresa
Combustibles P
Técnico ) _ ) GG dela
Mecdnico 1 empresa ENEX
CONSTRUCCION y Aumgntar Ventas e Tecfnl.co GGdela COPEC
AMPLIACION incluir Contraparte Ver Punto Mecanico 2 empresa PETROBRAS
ESTACIONES DE Ingenieria e 4.7.6.3 del $803.996.748 Técnico GG dela 12 360 YPF
SERVICIO FULL EPC Instalacion Eléctrica documento Mecdnico 3 empresa Empresas de
completa Avudante 1 GG dela Transportes
yudante empresa Mineras
|
Ayudante 2 SeeilE
empresa
Técnico i ) i GGdela
Eléctrico 1 empresa
Prevencionista i ) i GG dela
de Riesgos empresa
COMBUSTIBLES
Jefe Area
Gestion i ) i GG dela ENEX
Técnica e empresa COPEC
) Ingenieria
INGENIERIA g PETROBRAS
CONCEPTUAL Ver Anexo Ingeni GG dell YPF
o Entrar al mercado = Calculo Servicios | $127.980.000 ngenlfero - - - el 12 360 Mineras
(ASESORIA de Ingenieria Estudios empresa Empresa de
TECNICA) & p
Transportes
Proyectista GG dela Pequefios

Técnico 1 empresa Distribuidores



ESPERADA DE

REFERENCIA CONTRATO

3 ERVICI
SERVICIO ESTRATEGIA SERVICIO SERVICIO e IR ~ OBSERVACION S CloS
UNITARIO CONCEPTO TOTAL
UF CLP
GGdela
D ty M - - -
eputy Manager empresa
I
Programador - - - el
empresa
1
PMO (Oficina de Proyectos) Entrar al CGE $249.153.043 24 730
mercado S,
Control ) ) i GGdela
Documental empresa X
b : : : EMPRESA
SERCON ACTUAL
Jefe Operaciones ) ) i GGdela
Combustibles empresa
Técnico . . _ GGdela
Aumentar Mecdnico 1 empresa
Ventas e incluir Técnico GGdela
CONSTRUCCION y AMPLIACION Contraparte Ver Punto Mecanico 2 empresa I
ESTACIONES DE SERVICIO FULL Ingenieria e 4.7.6.3 del $803.996.748 Técnico GGdela 12 360
EPC Instalacion documento Mecanico 3 empresa E
Eléctrica ’
Ayudante 1 GG de la
completa empresa
I
Ayudante 2 el
empresa
Técnico Eléctrico ) ) i GGdela
1 empresa
Prevencionista ) ) i GGdela
de Riesgos empresa
COMBUSTIBLES
Jefe Area
Gestion Técnica - - el
. empresa
e Ingenieria
Ingeniero de
Ver,Anexo Disefio Basico - - g:’;jrzslz
Ingenierfa Basica Mecénica Entrar al Caleulo $696.060.000  Combustibles 12 360
mercado Servicios de .
Ingenieria Prc,)ye.ctlsta i i ) GGdela
Técnico 1 empresa
Subcontratos 400 $37.200.000 | $446.400.000 Subcontrato D
Jefe Area
I
Ver Anexo Gestion Técnica - - el
Entrar al Calculo e Ingenieria empresa
Ingenieria Basica Eléctrica . $295.920.000 ; 12 360
mercado Servicios de Ingeniero de GG de la

Ingenieria Diseflo Basico - -



SERVICIO SERVICIO

UNITARIO | UNITARIO

UNITARIO CONCEPTO UF cLP TOTAL
Proyectista i i ) GG dela
Técnico 2 empresa 5
Subcontratos 100 $9.300.000 $111.600.000 Subcontrato
Jg?fe Arlea . GGdela
Gestidn Técnica - -
o empresa
e Ingenieria
Ver Anexo
Ingenieria Conceptual Entrar al Calculo Ingeniero GG dela
. 127.980. : - - - 12 360
(Asesorias Técnicas) mercado Servicios de > S Estudios empresa
Ingenieria
Proyectista i i ) GG dela
Técnico 1 empresa D
ELECTRICIDAD y ELECTROMOVILIDAD
Jg?fe Arlea . GGdela
Gestiodn Técnica - - - empresa
Ver Anexo e Ingenieria P
céIC_UIO Ingeniero GGdela
Ingenieria Conceptual Entrar al Servicios de $326.880.000 Estudios - - - empresa 12 360
(Valorizacion y Soluciéon Técnica) mercado Ingenieria T
(Electromovilid Proyectista ) ) i GGdela D
ad) Técnico 2 empresa

Subcontratos 450 $13.950.000 | $167.400.000 Subcontrato ,



ESPERADA DE

REFERENCIA CONTRATO OBSERVACIO

ERVICI
SERVICIO ESTRATEGIA SERVICIO SERVICIO . R . N S| ClIOS
UNITARIO CONCEPTO UF MESES DIiAS
GGdela
Deputy Manager - - - empresa
Programador - - - SeeilE
empresa
PMO (Oficina de Entrar al CGE $249.153.043 24 720
Proyectos) mercado
Control Documental - - - GG dela
empresa
GGdela
fe ITO (D - - -
Jefe ITO (Deputy) empresa
Ayudante ITO - GG dela
empresa
Encargado 00.CC - $2.500.000 $15.000.000 Subcontrato
Informe Técnico Encargado Montajes - $2.500.000 $15.000.000 Subcontrato
Comision o
ITO (Inspeccion Entrar al Nacional de $224.000.000 Preven.uonlsta de B ) ) GGdela > 0
Técnica de Obras) mercado Energia e Riesgos empresa
(Valorizaciones Topderaf Sub
SGE Energia) opografo - $1.500.000 $3.000.000 ubcontrato
Camionetas (Leasing) - $100.000 $18.000.000 Arriendo
Bencina - $40.000 $7.200.000 Compra
Aloiamient Arriendo
ojamiento - $1.000.000 $12.000.000 | (depto incluye
(Departamento Comun)
todo)
Actual Organizacién . ) ) EMPRESA
SERCON ACTUAL
Jefe Operaciones ) i i GGdela
Combustibles empresa
Aumentar Técnico Mecdnico 1 - - - GG dela
Ventas e empresa
CONSTRUCCION y incluir Técnico Mecénico 2 Sﬁ;;:
AMPLIACION Contraparte | Ver Punto 4.7.6.3
L . .74 12
ESTACIONES DE Ingenieria e del documento »803.996.748 Técnico Mecanico 3 GG de la 360
SERVICIO FULL EPC Instalacién empresl'a
Eléctrica Ayudante 1 GG de la
completa Zzzrefa
Ayudante 2 e
empresa
Técnico Eléctrico 1 - - - SOCRl
empresa
Prevencionista de GGdela

Riesgos empresa



SERVICIO SERVICIO

UNITARIO

CONCEPTO

UNITARIO

UNITARIO

Ingenieria Basica
Mecanica

Ingenieria Basica
Eléctrica

Ingenieria
Conceptual (Asesorias
Técnicas)

Ingenieria
Conceptual
(Valorizacion y
Solucién Técnica)

Instalacion Puntos
de Carga

Entrar al
mercado

Entrar al
mercado

Entrar al
mercado

Entrar al
mercado

Entrar al
mercado

Ver Anexo Célculo
Servicios de
Ingenieria

$696.060.000

Ver Anexo Célculo
Servicios de
Ingenieria

$295.920.000

Ver Anexo Célculo
Servicios de
Ingenieria

$127.980.000

Ver Anexo Calculo
Servicios de
Ingenieria
(Electromovilidad)

$326.880.000

Ver Anexo Calculo
Servicios de
Ingenieria
(Electromovilidad)

$130.356.500

Jefe Area Gestién
Técnica e Ingenieria

Ingeniero de Disefio
Basico Combustibles

Proyectista Técnico 1

Subcontratos

Jefe Area Gestién
Técnica e Ingenieria

Ingeniero de Disefio
Basico Electricidad

Proyectista Técnico 2

Subcontratos

Jefe Area Gestion
Técnica e Ingenieria

Ingeniero Estudios

Proyectista Técnico 1

Jefe Area Gestién
Técnica e Ingenieria

Ingeniero Estudios

Proyectista Técnico 2

Subcontratos

Jefe Operaciones
Combustible y
Electricidad

Técnico Eléctrico 2

Jefe Area Gestién
Técnica e Ingenieria

UF

400

100

450

CLP

$37.200.000

$9.300.000

$446.400.000

$111.600.000

GG dela
empresa

GGdela
empresa

GG dela
empresa

Subcontrato

GG dela
empresa

GGdela
empresa

GG dela
empresa

Subcontrato

GG dela
empresa

GGdela
empresa

GG dela
empresa

ELECTRICIDAD y ELECTROMOVILIDAD

$13.950.000

$167.400.000

GG dela
empresa

GGdela
empresa

GG dela
empresa

Subcontrato

GGdela
empresa

GGdela
empresa
GG dela
empresa

12

12

12

12

12

360

360

360

360

360



MESES

DIAS

UNITARIO UNITARIO
CONCEPTO UF CcLP TOTAL
Proyectista Técnico 2 - - - GG dela
empresa
Compra
Suministro Cargador - - $41.250.000 Suministro

Cargador




Anexo N°8: Estrategias de Gastos Anuales

Tabla 39: Estrategia Gastos Organizacionales Anuales Afio 1

AREA SUB-AREA PROFESIONAL EXPERIENCIA PROFESION/PERFIL
LIDER Jefe Area Comercial y Negocios > 5 afios Ingeniero Comercial
NEGOCIOS Y COMERCIAL
COMERCIALY CONTRATOS | Encargado de Propuestas (Combustible y Electricidad) >1 afio Ingenieria Administracion / Equivalente
NEGOCIOS Ingeniero Estudio de Mercados >1afio Ingeniero Ejecucion Industrial
LIDER Jefe Operaciones Combustible y Electricidad > 5 afios Constructor Civil
OPERACIONES Técnico Mecénico 1 > 3 aflos Técnico Mecdnica Industrial
COMBUSTIBLES
Ayudante Mecanico 1 >1afio Técnico
SEGURIDAD Prevencionista de Riesgos >3 afios Ingeniero Prevencionista

CAPACITACIONES Y/O SERVICIO

Tabla 40: Estrategia Capacitaciones Afio 1

EXTERND MODALIDAD CANTIDAD CANDIDATO OBSERVACIONES
b -
e Capacitacion 1 SR Softwares Presupuestos para generacion de
propuestas economicas
—| e Morket
MARKETING Y PUBLICIDAD Subcontrato Externo GL CES Definicion de Estrategia de Marketing y
Presentacion Servicios
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Tabla 41: Estrategia Implementaciéon de Software Afio 1

CANTIDAD
SOFTWARES PROVEEDOR USUARIOS OBSERVACIONES
PRESTO (Presupuestos y Propuestas) PRESTO 1 Software para generacidn de propuestas econdmicas- Pago de Anualidad
Software Basicos Proyectos MICROSOFT y .. . .
L ft t tos- P Anual
(AUTOCAD, Microsof Project) AUTODESK G Software basico para trabajo en proyectos- Pago de Anualidad
Tabla 42: Estrategia Gastos Organizacionales Anuales Afio 2
AREA SUB-AREA PROFESIONAL EXPERIENCIA PROFESION/PERFIL
RECURSOS HUMANOS N/E Jefe RR.HH > 5 anos Ingeniero Comercial
LiDER Jefe Area Comercial y Negocios > 5 afios Ingeniero Comercial
E P ibl ., - .
COMERCIAL Y MEELEEDEle E:’:gl:;?;a;j;Combustlb ey > 1 afho Ingenieria Administracion
NEGOCIOS Y COMERCIAL CONTRATOS
Ingeniero Contratos y Compras >3 afios Ingeniero Ejecucién Industrial
Ingeniero Estudio de Mercados > 1 afio Ingeniero Ejecucion Industrial
NEGOCIOS
Ingeniero Ventas (Tipo KAM) >3 afios Ingeniero Ejecucién Industrial
LiDER Jefe Operaciones Combustible y Electricidad > 5 afios Constructor Civil
Técnico Mecdnico 1 >3 afios Técnico Mecénica Industrial
Técnico Mecdnico 2 >3 afios Técnico Mecanica Industrial
OPERACIONES
COMBUSTIBLES Técnico Mecdnico 3 >3 afios Técnico Mecénica Industrial
Ayudante Mecanico 1 > 1 afio Técnico
Ayudante Mecdnico 2 >1 afio Técnico
SEGURIDAD Prevencionista de Riesgos >3 afios Ingeniero Prevencionista
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Tabla 43: Estrategia Capacitaciones Afio 2

CAPACITACIONES Y/O SERVICIO

EXTERNO
MARKETING Y PUBLICIDAD Subcontrato Externo GL

MODALIDAD CANTIDAD CANDIDATO

CES

OBSERVACIONES

Implementacion de Estrategia

Tabla 44: Estrategia Software Afio 2

CANTIDAD

SOFTWARES PROVEEDOR INSTITUCION USUARIOS OBSERVACIONES
Software Remuneraciones (DEFONTANA) DEFONTANA Subcontrato Externo 1 Incorporacién Area de RR.HH
Software Presupuestos (PRESTO) PRESTO Subcontrato Externo 1 Anualidad
Software Basicos Proyectos (AUTOCAD, Microsoft Office, MICROSOFT y .
Microsoft Project) AUTODESK Subcontrato Externo GL Anualidad
Tabla 45: Arriendo Oficinas Equipadas Afio 2
OFICINA CENTRAL MODALIDAD CANTIDAD ‘
Arriendo Oficinas (Labores Administrativas) / Alternativa: Virtual Arriendo GL2t

Mobiliario (Escritorio Completo Mesa y Silla) Compra 5

Impresora e Insumos Compra 1

Escaner y Proyector Compra 1

Notebook (o Laptop) Compra 5

21

Capacidad para 13 profesionales.
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AREA
RECURSOS HUMANOS

GESTION TECNICA

NEGOCIOS Y COMERCIAL

OPERACIONES

Tabla 46: Estrategia Gastos Organizacionales Anuales Afio 3

SUB-AREA
N/E

LIDER

ESTUDIOS PROYECTOS

INGENIERIA

GESTION PROYECTOS (PMO E ITO)

LIDER

COMERCIAL Y CONTRATOS

NEGOCIOS

LIDER

COMBUSTIBLES

SEGURIDAD

PROFESIONAL

Jefe RR.HH

Jefe Area Gestion Técnica e Ingenieria

Ingeniero Estudios (Combustible y Electricidad)

Proyectista 1
Deputy Manager (Gestién PMO e ITO)

Programador

Control Documental
Jefe Area Comercial y Negocios

Encargado de Propuestas (Combustible y
Electricidad)

Ingeniero Contratos y Compras
Ingeniero Estudio de Mercados
Ingeniero Ventas (Tipo KAM)

Jefe Operaciones Combustible y Electricidad
Técnico Mecdnico 1
Técnico Mecénico 2
Técnico Mecdnico 3
Ayudante Mecdnico 1
Ayudante Mecanico 2

Prevencionista de Riesgos

EXPERIENCIA

> 5 afios

> 5 afios

> 3 afios

> 1 afio

> 3 afios

> 3 afios

> 1 afio

> 5 afios

> 1 afio

> 3 afos
> 1 afno
> 3 afos
>5 afios
> 3 afos
>3 afios
> 3 afos
> 1 afno
>1afo

> 3 afios

PROFESION/PERFIL

Ingeniero Comercial

Ingeniero Industrial

Ingeniero Ejecucion Industrial

Proyectista Ingeniero
Constructor Civil

Técnico Construccion

Secretaria Técnica

Ingeniero Comercial

Ingenieria Administracion

Ingeniero Ejecucion Industrial
Ingeniero Ejecucion Industrial
Ingeniero Ejecucion Industrial
Constructor Civil

Técnico Mecanica Industrial
Técnico Mecdnica Industrial
Técnico Mecanica Industrial

Técnico

Técnico

Ingeniero Prevencionista
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Tabla 47: Estrategia Capacitaciones Afio 3

CAPACITACIONES MODALIDAD CANTIDAD USUARIOS CANDIDATO OBSERVACIONES
Capacitacion Certificacion PMP | Subcontrato Externo 2 PMI Institute | Importante para Deputy Manager y Equipo PMO
Capacitacion MS Project Subcontrato Externo 2 Office Importante para Programador y Equipo PMO

Tabla 48: Estrategia Software Afio 3

. CANTIDAD
SOFTWARES PROVEEDOR INSTITUCION USUARIOS OBSERVACIONES
Software Remuneraciones (DEFONTANA) DEFONTANA Subcontrato Externo 1 Anualidad
Software Presupuestos (PRESTO) PRESTO Subcontrato Externo 1 Anualidad
Plataforma Control Documental y Gestion de .
Proyectos (ACONEX) ACONEX Subcontrato Externo GL Anualidad
Software Basicos Proyectos (AUTOCAD, MICROSOFT Y .
Microsoft Project) AUTODESK Subcontrato Externo GL Anualidad
Tabla 49: Arriendo Oficinas Equipadas Afio 3
OFICINA CENTRAL MODALIDAD CANTIDAD ‘
Arriendo Oficinas (Labores Administrativas) / Alternativa: Virtual Arriendo GL?22
Mobiliario (Escritorio Completo Mesa y Silla) Compra 9
Impresora e Insumos Compra 1
Escaner y Proyector Compra 1
Notebook (o Laptop) Compra 9

22

Capacidad para 13 profesionales.
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AREA SUB-AREA
RECURSOS HUMANOS N/E
FINANZAS N/E
LIDER
ESTUDIOS PROYECTOS

GESTION TECNICA INGENIERIA

GESTION PROYECTOS
(PMO E ITO)

LIDER

NEGOCIOS Y COMERCIAL
COMERCIALY
CONTRATOS

Tabla 50: Estrategia Gastos Organizacionales Anuales Afio 4

PROFESIONAL
Jefe RR.HH

Jefe Finanzas y Presupuestos

Jefe drea Gestion Técnica e Ingenieria

Ingeniero Estudios (Combustible y Electricidad)

Ingeniero de Disefio Basico Combustibles

Ingeniero de Disefio Basico Electricidad

Ingeniero de Disefio Bésico Electricidad - Electromovilidad

Proyectista 1

Proyectista 2
Deputy Manager (Gestiéon PMO e ITO)

Programador

Control Documental

Jefe Area Comercial y Negocios

Encargado de Propuestas (Combustible y Electricidad)

Ingeniero Contratos y Compras

EXPERIENCIA
> 5 afios

> 5 afos

> 5 afios

> 3 afos

> 3 afios

> 3 afos

> 3 afios

> 1 afio

> 1 afio

> 3 afos

> 3 afios

> 1 afio

> 5 afios

> 1 afio

> 3 afios

PROFESION/PERFIL
Ingeniero Comercial

Ingeniero Comercial

Ingeniero Industrial

Ingeniero Ejecucion Industrial

Ingeniero Mecanico

Ingeniero Eléctrico

Ingeniero Eléctrico

Proyectista Ingeniero

Proyectista Ingeniero

Constructor Civil

Técnico Construccion

Secretaria Técnica

Ingeniero Comercial

Ingenieria Administracién

Ingeniero Ejecucion Industrial
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Ingeniero Estudio de Mercados >1 afio Ingeniero Ejecucion Industrial
NEGOCIOS
Ingeniero Ventas (Tipo KAM) > 3 aflos Ingeniero Ejecucion Industrial
LiDER Jefe Operaciones Combustible y Electricidad > 5 afios Constructor Civil
Técnico Mecanico 1 > 3 aflos Técnico Mecdnica Industrial
Técnico Mecénico 2 > 3 aflos Técnico Mecdnica Industrial
OPERACIONES COMBUSTIBLES Técnico Mecanico 3 > 3 afos Técnico Mecdnica Industrial
Ayudante Mecanico 1 >1afio Técnico
Ayudante Mecanico 2 >1afio Técnico
ELECTRICIDAD Técnico Eléctrico 1 >1afio Técnico Electricidad
SEGURIDAD Prevencionista de Riesgos >3 afios Ingeniero Prevencionista

CAPACITACIONES MODALIDAD

Tabla 51: Estrategia Capacitaciones Afio 4

CANTIDAD CANDIDATO

OBSERVACIONES

Electromovilidad Subcontrato Externo

USUARIOS

ABB, Ministerio de Energia
etc.

’

Para profesionales de ingenieria

Auditor Certificacion ISO

9000 Subcontrato Externo

GL PROQ

Gestidn de Calidad de la empresa. (Primera
Etapa para certificacion)

Tabla 52: Estrategia Software Afio 4

< CANTIDAD
SOFTWARES PROVEEDOR INSTITUCION USUARIOS OBSERVACIONES

Software Remuneraciones (DEFONTANA) DEFONTANA Subcontrato Externo 1 Anualidad
Software Presupuestos (PRESTO) PRESTO Subcontrato Externo 1 Anualidad

Plataforma Control Documental y Gestion de .
Proyectos (ACONEX) ACONEX Subcontrato Externo GL Anualidad

Software Basicos Proyectos (AUTOCAD, MICROSOFT Y .
Microsoft Project) AUTODESK Subcontrato Externo GL Anualidad
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Tabla 53: Arriendo Oficinas Equipadas Afo 4

OFICINA CENTRAL MODALIDAD CANTIDAD
Arriendo Oficinas (Labores Administrativas) / Alternativa: Virtual Arriendo GL?3
Mobiliario (Escritorio Completo Mesa y Silla) Compra 13
Impresora e Insumos Compra 1
Escaner y Proyector Compra 1
Notebook (o Laptop) Compra 13

Tabla 54: Estrategia Gastos Organizacionales Anuales Afio 5

AREA SUB-AREA PROFESIONAL EXPERIENCIA PROFESION/PERFIL
RECURSOS HUMANOS N/E Jefe RR.HH > 5 afios Ingeniero Comercial
FINANZAS N/E Jefe Finanzas y Presupuestos > 5 afios Ingeniero Comercial
LIDER Jefe Area Gestién Técnica e Ingenierfa > 5 afios Ingeniero Industrial

ESTUDIOS PROYECTOS Ingeniero Estudios (Combustible y Electricidad) > 3 aflos Ingeniero Ejecucion Industrial
GESTION TECNICA Ingeniero de Disefio Basico Combustibles > 3 afios Ingeniero Mecanico
INGENIERIA Ingeniero de Disefio Basico Electricidad >3 afios Ingeniero Eléctrico
Ingeniero de Disefio Basico Electricidad - Electromovilidad > 3 afos Ingeniero Eléctrico

23 Capacidad para 13 profesionales.
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AREA SUB-AREA

GESTION PROYECTOS
(PMO E ITO)

LIDER

COMERCIALY

NEGOCIOS Y COMERCIAL CONTRATOS

NEGOCIOS

LIDER

COMBUSTIBLES
OPERACIONES

ELECTRICIDAD

SEGURIDAD

PROFESIONAL
Proyectista 1

Proyectista 2
Deputy Manager (Gestiéon PMO e ITO)

Programador

Control Documental

Jefe Area Comercial y Negocios

Encargado de Propuestas (Combustible y Electricidad)

Ingeniero Contratos y Compras
Ingeniero Estudio de Mercados

Ingeniero Ventas (Tipo KAM)
Jefe Operaciones Combustible y Electricidad

Técnico Mecdnico 1

Técnico Mecdnico 2

Técnico Mecanico 3
Ayudante Mecanico 1
Ayudante Mecdnico 2

Técnico Eléctrico 1
Técnico Eléctrico 2 (Electromovilidad)

Prevencionista de Riesgos

EXPERIENCIA

> 1 afio

> 1 afio

> 3 afos

> 3 afios

> 1 afio

> 5 afios

> 1 afio

> 3 afios
> 1 afio

> 3 afios

> 5 afos

>3 afios
> 3 afios
>3 afios
> 1 afo
> 1 afho

> 1 afio

> 1 afio

> 3 afos

PROFESION/PERFIL
Proyectista Ingeniero

Proyectista Ingeniero
Constructor Civil

Técnico Construccion

Secretaria Técnica

Ingeniero Comercial

Ingenieria Administracién

Ingeniero Ejecucion Industrial
Ingeniero Ejecucion Industrial

Ingeniero Ejecucion Industrial
Constructor Civil

Técnico Mecanica Industrial
Técnico Mecanica Industrial
Técnico Mecanica Industrial
Técnico
Técnico

Técnico Electricidad
Técnico Electricidad

Ingeniero Prevencionista
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Tabla 55: Estrategia Capacitaciones Afio 5

CANTIDAD

CAPACITACIONES

MODALIDAD

CANDIDATO

OBSERVACIONES

USUARIOS
Electromovilidad Subcontrato Externo 2 ABB, MmIStZ;ICO de Energia, Para profesionales de ingenieria
Auditor Certificacion 1ISO Subcontrato Externo GL PROQ Gestién de Calidad de la .empr.e,sa. (Primera
9000 Etapa para certificacion)

Tabla 56: Estrategia Software Afio 5

. CANTIDAD
SOFTWARES PROVEEDOR INSTITUCION USUARIOS OBSERVACIONES
Software Remuneraciones (DEFONTANA) DEFONTANA Subcontrato Externo Anualidad
Software Presupuestos (PRESTO) PRESTO Subcontrato Externo Anualidad
Plataforma Control Documental y Gestion de .
Proyectos (ACONEX) ACONEX Subcontrato Externo GL Anualidad
Software Basicos Proyectos (AUTOCAD, MICROSOFT Y .
Microsoft Project) AUTODESK Subcontrato Externo GL Anualidad
Tabla 57: Arriendo Oficinas Equipadas Afio 5
OFICINA CENTRAL MODALIDAD CANTIDAD ‘
Arriendo Oficinas (Labores Administrativas) / Alternativa: Virtual Arriendo GL4
Mobiliario (Escritorio Completo Mesa y Silla) Compra 13
Impresora e Insumos Compra 1
Escaner y Proyector Compra 1
Notebook (o Laptop) Compra 13

24

Capacidad para 13 profesionales.
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Anexo N°9: Resumen Planificacién Ventas y Costos Implementacion Plan Estratégico

Tabla 58: Comportamiento esperado afios posteriores.

VENTAS E INTENCION ANUAL

Aumento a un 50% de las ventas proyectadas y
asociadas al rubro actual (construccién,
normalizacion y ampliacion estaciones de servicio
de combustible)

Aumento a un 100% de las ventas proyectadas y
asociadas al rubro actual (construccion,
normalizacion y ampliacién estaciones de servicio
de combustible)

1. Venta Parcial de servicios de PMO (Oficina de
Proyectos) Combustible y Electricidad.

2. Continuidad Nivel de Venta de servicios rubro
actual (construccion, normalizacion y ampliacion
estaciones de servicio de combustible)

3. Venta de servicios ingenieria conceptual y
asesoria técnica combustibles.

e

No ok

SN

Nookwh

00

INVERSIONES Y DEFINICIONES GENERALES

Generacion de documento formal plan estratégico de
la empresa (Gerente General y Asesores).
Implementacién del 50% de nueva Area Gestion
Comercial y Negocios (Contratacion Lider, Encargado
de Propuesta y Encargado de Negocios — Estudio de
Mercado)
Reforzamiento area de Operaciones
contratacion lider/jefe del area operaciones.
Contratacion de Prevencionista de riesgos Adicional.
Inicio y desarrollo de Plan de Marketing Estratégico.
Implementacion de Softwares Basicos
Implementacién de Software PRESTO (Presupuestos,
para Area Comercial Propuestas).
Implementacién Completa de area operaciones (parte
combustibles).
Implementacion Completa de area Gestion Comercial
y Negocios.
Implementacién Area Recursos Humanos
Termino  implementacion  Campaiia
Estratégico.
Implementacion Software Remuneraciones

actual,

Marketing

Implementacion y creacién parcial Area Gestién
Técnica e Ingenieria.
Creacion Oficina de Proyectos (PMO)
Capacitaciones Certificacion PMP
Capacitaciones Programacion Microsoft Project
Implementacion Software Microsoft Project
Implementacion Software AUTOCAD
Implementacion Plataforma Control Documental y
Gestion de Proyectos ACONEX
Anualidad Software Remuneraciones (DEFONTANA)
y Presupuesto (PRESTO).
Arriendo y Equipamiento de Oficinas Administrativas.

PROYECTOS ESTRATEGICO
ASOCIADOS

Proyecto 1
Proyecto 2
Proyecto 3
Proyecto 6
Proyecto 7
Proyecto 9

Proyecto 1
Proyecto 2
Proyecto 3
Proyecto 6
Proyecto 7
Proyecto 9

Proyecto 1
Proyecto 2
Proyecto 4
Proyecto 6
Proyecto 7
Proyecto 8
Proyecto 9
Proyecto 10
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. Venta servicios de

VENTAS E INTENCION ANUAL

Venta total proyectada de servicios PMO
ofrecidos

. Continuidad Nivel de Venta de servicios rubro

actual (construccion, normalizacion y ampliacion
estaciones de servicio de combustible)
Incorporacién de servicios eléctricos basicos en
area operaciones (estaciones de servicio de
combustible)

. Continuidad venta de servicios ingenieria
conceptual.
. Venta servicios de ingenieria  basica

combustibles y electricidad
ingenieria conceptual
electromovilidad y puntos de carga.
Venta total de servicios asociados a Inspeccion
Técnica de Obra (ITO).
Continuidad Nivel de Venta de servicios rubro

actual  (construcciéon,  normalizaciéon y
ampliacion  estaciones de servicio de
combustible), incluyendo  servicios de

instalacion eléctricas.

Continuidad de servicios ingenieria conceptual
combustibles y electricidad.

Continuidad de servicios de ingenieria basica
combustibles y electricidad.

Continuidad servicios de ingenieria conceptual
electromovilidad.

Venta de servicios de instalacion puntos de
carga de vehiculos eléctricos.

10.

INVERSIONES Y DEFINICIONES GENERALES

Implementacion y creacién total de Area Gestién
Técnica e Ingenieria.

Capacitaciones Electromovilidad e Instalacion Puntos
de Carga.

Inicio Servicios de Auditoria Certificacion ISO 9000.
Anualidades Pago Softwares y Plataformas totales
requeridas.

Anualidades Arriendos y Equipamiento de Oficinas
Administrativas.

Implementacion y creacion de sub-area de
operaciones enfocada especificamente a temas
asociadas a electromovilidad e instalacién de puntos
de carga.

Continuaciéon de Capacitaciones asociadas a
Electromovilidad e Instalacion Puntos de Carga.
Implementacion Medidas establecidas en Auditoria
del Afo 4 - Certificacion ISO 9000.

Anualidades Pago Softwares y Plataformas totales
requeridas.

Anualidades Arriendos y Equipamiento de Oficinas
Administrativas.

PROYECTOS ESTRATEGICO
ASOCIADOS

Proyecto 4
Proyecto 5
Proyecto 6
Proyecto 7
Proyecto 8
Proyecto 9
Proyecto 10

Proyecto 4
Proyecto 5
Proyecto 6
Proyecto 7
Proyecto 8
Proyecto 9
Proyecto 10
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Anexo N°10: Evaluacion de Costos Servicios de Ingenieria Conceptuales e
Ingenierias Basicas

Tabla 59: Estimacion Servicio Ingenieria Conceptual

INGENIERIA CONCEPTUAL

(ASESORIAS TECNICAS INGENIERO | PROYECTIST UF TOTAL
COMBUSTIBLES Y ELECTRICIDAD) ESTUDIOS A
HH

Informe Ingenieria Conceptual .doc 2 18 - 25
Esquema Disposicién General .dwg 2 4 8 13
Cubicacion Referencial Xls 2 10 5 18
Presupuesto Referencial Xls 2 18 - 25
Carta Gantt Referencial mff: / 2 10 - 15
TOTAL HH SERCON 10 60 13 96

DURACION PROMEDIO SERVICIO [MES] 0,5

UTILIDAD ADICIONAL (RIESGO Y CONTINGENCIA) 20%

TOTAL FINAL [UF] 115
CANTIDAD ING.CONCEPTUALES/MES 3

Tabla 60: Estimacion Servicio Ingenieria Basica - Combustibles

INGENIERIA BASICA
ENTREGABLES -
ESPECIALIDAD

COMBUSTIBLES HH

UF

iilelrlo]e JEFE AREA = ESPECIALISTA = PROYECTISTA UF TOTAL SUBCONTR
ATO

Plano Disposicion
Planta y Corte General
Planos Obras Civiles

(Losa, Fundaciones y .dwg 2 8 8 18 -
Canalizaciones) - Planta
Planos Obras Civiles

.dwg 2 8 8 18 -

(Estanque) - Planta y .dwg 2 8 8 18 -
Corte
Estudio Mecanica de doc ) ) ) 5 250
Suelos
Topografia (incluye doc/
plano terreno y curvas ’ 2 2 5 8 150
. .dwg
de nivel)
Especificaciones
Técnicas Disefio y .doc 2 8 - 13 -
Construccion
’EsPeuflcau‘or.\es doc ) 3 ) 13 _
Técnicas Suministros
Informe De.sc’rlptlvo doc ) 8 ) 13 )
Ingenieria
Cubicaciones s ) 3 4 15 _

Referenciales
TOTAL HH SERCON 18 60 33 120 -




INGENIERIA BASICA

. UF
ENTREGABLES = iilelrlo]e JEFE AREA = ESPECIALISTA = PROYECTISTA UF TOTAL SUBCONTR
ESPECIALIDAD ATO
COMBUSTIBLES HH HH HH
TOTAL SUBCONTRATOS - 400
DURACION PROMEDIO SERVICIO [MES] 1
UTILIDAD ADICIONAL (RIESGO Y CONTINGENCIA) 20%
TOTAL FINAL [UF] 624
CANTIDAD ING.BASICAS/MES 3

Tabla 61: Estimacion Servicio Ingenieria Basica - Electricidad

INGENIERIA
BASICA
ENTREGABLES - JEFE AREA
ESPECIALIDAD
ELECTRICIDAD HH
Diagrama
Unilineal General
Diagrama
Alimentacion
Tableros C.Ay C.C
(General)
Planos
Disposicion
Instalaciones
Eléctricas
Plano Empalme
MT (General - .dwg 2 5 8 14 -
Planta)
Estudio
Resistividad y .doc 2 2 - 5 100
Malla de PAT
Plano Malla PAT
(Referencial)
Especificaciones
Técnicas
Instalacion
Eléctrica
Especificaciones
Técnicas
Suministros
Eléctricos
Informe
Descriptivo
Ingenieria
Eléctrica
Cubicaciones
Referenciales

TOTAL HH SERCON 20 53 44 121

ESPECIALISTA ' UF

. PROYECTISTA
ELECTRICO OYECTIS WETOTAL HH SUBCONTRATO

.dwg 2 5 8 14 -

.dwg 2 5 8 14

.dwg 2 5 8 14 -

.dwg 2 5 8 14 -

.doc 2 8 - 13 -

.doc 2 8 - 13 -

.doc 2 5 - 9 -

Xls 2 5 4 11 -

TOTAL SUBCONTRATOS - 100

DURACION PROMEDIO SERVICIO [MES] 1,0




UTILIDAD ADICIONAL (RIESGO Y CONTINGENCIA) %
TOTAL FINAL [UF]
CANTIDAD ING.BASICAS/MES

Jefe Area 1,5
Ingeniero Estudios = 1,2

Proyectista 0,6

UF/HH
UF/HH

UF/HH

20%
265



Anexo N°11: Evaluacion de Costos Servicios asociados a Electromovilidad
(Instalacion Puntos de Carga).

Tabla 62: Estimacion Servicio Ingenieria Conceptual — Soluciones Electromovilidad

INGENIERIA CONCEPTUAL INGENIERO ' UF
. " PROYECTIST
CONEXION E INSTALACION PUNTOS ELECTRICID A UF TOTAL | SUBCONT
DE CARGA - ELECTROMOVILIDAD AD RATO
HH HH
Informe Solucién Conceptual .doc 2 9 - 14 -
Estudlf) P’un'to de Conexién .doc/ ) 5 5 150
(Sistémico - Carga) .dz
Solucidn Técnica Conexidn Sistema .doc 2 9 14 -
Esquema Dlspos.lleon General dwg 2 ) 3 10 )
Solucion
Cubicacion Referencial Xls 2 10 5 18 -
Presupuesto Referencial Xls 2 18 - 25 -
Carta Gantt Referencial .mfls/ 2 10 - 15 -
TOTAL HH SERCON 14 60 13 102 -
TOTAL SUBCONTRATOS - 150
TOTAL [UF] 252
DURACION PROMEDIO SERVICIO [MES] 1,0
UTILIDAD ADICIONAL (RIESGO Y CONTINGENCIA) % 20%
TOTAL FINAL [UF] 302
CANTIDAD ING.CONCEPTUALES/MES 3

Tabla 63: Estimacion Servicio Instalacion Puntos de Carga — Parte Ingenieria

INSTALACION PUNTOS DE CARGA (PARTE TIPO INGENIERO TIECNICO . UF TOTAL
DOCUMENTAL) DOC ELECTRICIDAD ELECTRICO HH
HH
Ingenieria Preliminar .doc 2 16 - 22
Especificaciones Técnicas Surtidor de dwg ) 3 3 18
Carga
Especificaciones Tféf:nicas Tipo de doc ) 3 3 18
Conexion

Especificaciones Técnicas Cable Aislado .doc 2 8 8 18
Formularios SEC Conexion .doc 2 8 4 15
TOTAL HH SERCON 10 48 28 20

DURACION PROMEDIO SERVICIO [MES] 3,0

UTILIDAD ADICIONAL (RIESGO Y CONTINGENCIA) 20%

TOTAL FINAL [UF] 108




Tabla 64: Estimacion Servicio Instalacion Puntos de Carga — Parte Suministro e Instalacion

COTIZACION PUNTO DE CARGA 7 kW (Carga Rapida)

DETALLE UF CLP
Instalacién Surtidor 32 $984.000
Instalacién Gestor de Carga 3 $100.000
Suministro Cargador 24 $750.000
TOTAL UF 59 $1.834.000
UTILIDAD (20%) 12 $366.800
TOTAL FINAL 71 $2.200.800

Tabla 65: Estimacion Servicio Instalacion Puntos de Carga — Posibles Clientes y Ventas

POSIBLES . TOTAL PUNTOS UF UF UF
CLIENTES CAMIONES = BUSES = VEHICULO DE CARGA SUMINISTRO  SERCON  ING.SERCON
CENTRO DE
1 | ABASTECIMIENTO 15 0 5 20 484 936 108 1.528
Y BODEGAJE
MINERA
2 (TRANSPORTE) 0 15 5 20 484 936 108 1.528
PUNTO BUSES DE
3 TRANSPORTE 0 10 5 15 363 702 108 1.173




Anexo N°12:

Calculo rendimiento de ventas y rentabilidad empresa
analizada

A) Calculo General

Para poder estimar el nivel de ventas que tiene la empresa actualmente, y

proyectarlo hacia el futuro, es necesario estimar el rendimiento actual que tiene
la empresa para generar venta con las lineas de negocio actuales.

Si bien la empresa analizada cuenta con un (01) cliente principal (ENEX S.A)
su potencialidad y experiencia lo han hecho acreedor de la adjudicacién de

una gran cantidad de licitaciones por servicios de construccion, normalizacion
y mantenimiento de estaciones de servicio de combustibles,

Figura 42: Cantidad de Ventas SERCON

UTILIDAD (ANTES IMPUESTO)

CANTIDAD DE VENTAS (FACTURAS) & CLIENTES
35
30
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@ VENTAS (FACTURAS)
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5
0 | | | |
ANO 2018 ANO 2019 ARNO 2020 ANO 2021
Figura 43: Resumen Estado de Resultados SERCON
ESTADO DE RESULTADOS (EE.RR) SIMPLIFICADO SERCON [MMCLP]
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ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020 ANO 2021
m VENTAS (FACTURACION) $368,77 $471,96 $280,56 $280,56
m GASTOS EXPLOTACION Y ADM. -$295,28 -$383,07 -$77,27 -$77,27

$73,48 $88,89 $203,29 $203,29




Lo indicado en los graficos anteriores, corresponde a un resumen de la
magnitud de ventas, gastos y utilidades de la empresa durante los ultimos
cuatro (04) afios. De forma paralela, las ventas y utilidades promedio indicadas
en los graficos anteriores, se sustenta en el rendimiento de la empresa para

generar negocios en la actualidad.

Tabla 66: Tabla Resumen Partidas Principales Estado de Resultado SERCON

DETALLE CLP ANO 2018 ANO 2019 ANO 2020 ANO 2021
VENTAS (FACTURACION) $368.768.428 $471.956.254  $280.557.901  $280.557.901
GASTOS E)é:’n'_'(()_)TAC'ON Y ($295.283.802) ($383.067.543)  ($77.270.506)  ($77.270.506)

Obras Civiles ($159.264.568) ($241.085.178) $0 $0

Remuneraciones ($56.840.088) ($57.797.241) ($16.644.443) ($16.644.443)

Colacién / Movilizacion Legal ($15.473.396) ($15.095.854) ($3.906.753) ($3.906.753)
Honorarios ($24.687.210) ($24.757.964) ($22.689.070) ($22.689.070)
Arriendos ($39.018.540) ($44.331.306) ($34.030.240) ($34.030.240)
UT'I';JI%ES(%)TES $73.484.626 $88.888.711 $203.287.395  $203.287.395

Tabla 67: Rendimiento SERCON Razoén Venta / Gasto / Utilidades / Afo / Mes
ANO

RAZON/
MES

RAZON/
ANO

ANO
2021

ANO
2020

ANO

2019 TOTAL

DETALLE MCLP 2018

VENTAS (FACTURACION)  $368,77  $47196  $280,56  $280,56  $1.402  $35046  $29,21
GASTOS ESEAL%)TAC'ON Y (520528) ($38307)  (§77.27) ($77.27)  ($833)  (5208.22)  ($17.35)
UTILIDAD (ANTES
IMPUESTO) $7348  $8889  $20329  $20320  $560  $142,24  $11,85

La plana ejecutiva, conformada principalmente por el Gerente General y una
entidad acotada de soporte administrativo, destina los recursos acorde a la
siguiente distribucion:

Tabla 68: Distribucion Involucramiento Plana Ejecutiva Actual

SOCIOS ADM. Y PROPUES DESARROLLO GESTION
DIRECTORES  GASTOSMEs |\ ANZAS  CONTRATOS TAS SERVICIOS NEGOCIOS
SOCIO DIRECTOR . . . , . .
% (AER) 5% 5% 5% 20% 60% 5%
SOCIO DIRECTOR
HH (AER) 9 9 9 36 108 9

Lo mostrado en las tablas anteriores, es un reflejo de la situacion actual de la
empresa, considerando toda la gestion y desarrollo de servicios para
practicamente un (01) sélo cliente, con el cual, en promedio se generan
alrededor de veinte (20) servicios en el afo.

A partir de un supuesto, se estima que al aumentar el involucramiento en la
“Gestion de Negocios” y cubrir a partir de nuevas contrataciones el “Desarrollo
de Servicios”, sera posible aumentar el rendimiento para la generacion de
ventas, a partir de la deteccion de nuevos clientes, la creacién de un equipo



de trabajo auténomo y un mayor involucramiento en la deteccién de nuevos
negocios por parte de la plana ejecutiva.

En éste contexto, la Tabla 69 muestra el porcentaje de involucramiento que,
como minimo, se requeriria que la plana ejecutiva tuviese para la generacion
y “Gestion de Negocios” y por consiguiente, disminuyera su involucramiento
en la operacién y/o “Desarrollo de Servicios”.

Tabla 69: Distribucion Involucramiento Plana Ejecutiva Proyectada

soclos ADM. Y DESARROLLO  GESTION
DIRECTORES GAsTosMes | \NANZAS - CONTRATOS — PROPUESTAS  qeovicios  NEGOCIOS
SOCIO DIRECTOR . . . . . .
% (AER) 5% 5% 5% 20% 15% 50%
SOCIO DIRECTOR
HH (AER) 9 9 9 36 27 90

Sin embargo, para establecer una relacion que sea razonable y mas cercana
a la realidad, entre el aumento en el porcentaje de involucramiento de la
“gestion de negocios” por parte de la plana ejecutiva de la empresa y el
aumento en las ventas y utilidades de la misma, se deben considerar una serie
de factores de éxito y fracaso respecto a la estrategia a utilizar. En éste
contexto, se han estimado los siguientes factores de éxito (“a favor”) y fracaso
(“en contra”), con una probabilidad de ocurrencia, para finalmente definir un
factor ponderado de éxito que sera multiplicado por el rendimiento “aparente”
que tendria la empresa.

Tabla 70: Ponderacién de Factores en Contra

FACTORES EN CONTRA
o PROBABILIDAD <
N DETALLE FACTOR IMPORTANCIA OCURRENCIA PUNTUACION
1 ENEX S.A HA SIDO EL UNICO CLIENTE ALTA 100% 1,0
COSTO DE LOS SERVICIOS PODRIAN
2 NO SER ATRACTIVOS PARA OTRO ALTA 100% 1,0
CLIENTE
3 INCERTIDUMBRE RENDIMIENTO DE MEDIANA 75% 0,8

LOS TRABAJADORES / NUEVOS
4 EDAD DEL GERENTE ALTA 100% 1,0

RESULTADO DE LA NUEVA AREA DE

0,
NEGOCIOS INCIERTO MEDIANA 50% 0,5

Tabla 71: Ponderacion de Factores a Favor

FACTORES A FAVOR
o PROBABILIDAD a
N DETALLE FACTOR IMPORTANCIA OCURRENCIA PUNTUACION
1 EXPERIENCIA DE SERCON ALTA 75% 0,8
CALIDAD Y SEGURIDAD DEL o
2 SERIVICO MEDIANA 65% 0,7

En funcion de lo mostrado en las tablas anteriores, sera posible determinar el
factor de éxito que sera multiplicado por el rendimiento aparente para la



generacion de ventas de la empresa. El escenario ideal seria que la cantidad
de factores “a favor” sean iguales a los factores “en contra”. Sin embargo,
acorde a lo mostrado en las tablas anteriores, esto no es posible, puesto que
las inversiones y las reestructuraciones cuentan con un grado de incertidumbre
alto. Sin embargo, cada uno de los factores “a favor” y “en contra” tienen una
probabilidad de ocurrencia, por lo cual, el factor final de éxito, no es
exactamente 2/5, y finalmente se calculara de la siguiente manera:

Puntuacion Factores a favor 0,8+ 0,7

Factor éxito = =
Puntuacién Factoresencontra 1+1+08+1+0,5

=0,33 =33%

El presente analisis establece que la empresa podra aumentar las ventas,
mediante un mayor involucramiento de la plana ejecutiva (gerente general
principalmente) en la gestion de negocios, como consecuencia de la
incorporacion de un area de negocios Yy la incorporacién de profesionales en
el area de operaciones que aporten plena autonomia en el desarrollo de los
servicios que otorga la empresa.

En éste contexto, tomando en consideracion lo senalado anteriormente, los
resultados se visualizan en la siguiente tabla.

Tabla 72: Ventas adicionales segtin rendimiento estimado
INVOLUCRAMIENTO EN EL NEGOCIO

DETALLE ACTl’JAL Ci.P ESPER'ADo ~CLP ESPER?:';? TEAL DELTA ?:[L,',)C,ON AL
RAZON/ANO RAZON/ANO RAZON/ANO
VENTAS $350.460.121 $3.504.601.210 $1.154.456.869 $803.996.748
GASTA%SNTXP' Y ($208.223.089) ($2.082.230.893) ($685.911.353) ($477.688.264)
UAI $142.237.032 $1.422.370.318 $468.545.516 $326.308.485

B) Rendimiento y calculo de ventas adicionales finales Ao N°1

Para obtener el valor de ventas adicional real que se esperaria tenga la
empresa analizada a través del analisis por rendimiento de ventas, es
necesario analizar los costos de explotacion.

En la Tabla 74, se puede visualizar que el 66% de los gastos totales que
actualmente tiene la empresa, corresponden a gastos que son directamente
proporcionales al nivel de ventas por lo cual, si la venta proyectada crece, los
gastos de explotacion (“otros gastos de explotacién”, correspondiente al 66%
de los gastos) aumentaran en la misma razon proporcional. Distinto es el caso
de los gastos por concepto de remuneraciones, las cuales deberan ser
pagadas en su estructura actual y estructura proyectada de igual forma
(100%).



Tabla 73: Porcentaje de Gastos Anuales condicion actual empresa (1

DETALLE CLP RAZON/ANO % |
VENTAS (FACTURACION) $350.460.121 -
GASTOS EXPLOTACION Y ADM.  ($208.223.089) 100%
Obras Civiles ($100.087.437) 48%
Remuneraciones ($36.981.554) 18%
Colacion / Movilizacion Legal ($9.595.689) 5%
Honorarios ($23.705.829) 11%
Arriendos Bodegas y Otros ($37.852.582) 18%

UTILIDAD (ANTES IMPUESTO) $142.237.032 -

Tabla 74: Porcentaje de Gastos Anuales condicion actual empresa (2

DETALLE CLP RAZON/ANO % |
VENTAS (FACTURACION) $350.460.121 -
GASTOS EXPLOTACION Y ADM. ($208.223.089) 100%
Concepto Remuneraciones (Operacion) ($70.795.850) 34%
Otros Gastos Explotacion ($137.427.239) 66%

UTILIDAD (ANTES IMPUESTO) $142.237.032 -

En éste contexto podemos concluir que, los “Otros Gastos Explotacién” de la
situacion proyectada indicada en la Tabla 72 (“Delta Adicional”) corresponden
al 66% de los gastos totales, tal como se muestra a continuacion:

Tabla 75: Ventas adicionales segtn rendimiento estimado

DETALLE CLP RAZON/ANO %
GASTOS EXPLOTACION Y ADM. ($477.688.264) 100%
Concepto Remuneraciones y Personal Clave ($162.414.009) 34%
Otros Gastos Explotacion ($315.274.254) 66%

En general, los “otros gastos explotacién” corresponden principalmente a
empresas subcontratistas y proveedores de suministros para los servicios que
actualmente desarrolla la empresa. En éste contexto, se asumira que son los
gastos que se comportan de manera proporcional a las ventas, por lo cual, los
factores que sean aplicados a las ventas también deberan ser aplicados a éste
tipo de gasto.

Finalmente, teniendo como base que el rendimiento de venta sea en promedio
el 50% de lo indicado en la Tabla 72, y que se tenga una probabilidad que al
menos se concreten el 75% de las ventas esperadas (segun calculo de
rendimiento de ventas), las ventas adicionales se calculan de la siguiente
manera:



Tabla 76: Condiciéon Estimada Afo 1
PROYECCION PROBABILIDAD

DETALLE CLP RENDIMIENTO \/EnpaA ANO 1 EXITO VENTAS
SERCON % o
(;’Eﬂgggsggﬁ) $803.996.748 50% 75% $301.498.781
%;%fo%i?é?f ($315.668.984) 50% 75% ($118.668.984)
VENTAS ADICIONALES FINALES ANO 1 $182.829.781
GASTOS ADICIONALES EXPLOTACION Y ADM. ($280.287.803)
Concepto Remuneraciones (Operacion) ($80.618.817)
Capacitaciones ($6.500.000)
Softwares ($4.124.547)
Area Comercial y Negocios ($67.500.000)
Ajuste Personal Adicional Operacion $1.118.817

UTILIDAD (ANTES IMPUESTO) $25.205.250



Anexo N°13: Estudio Referencial Tasa de Descuento [%]

PRINCIPALES RESULTADOS
(EN UF, ANUAL, AL 31 DE MARZO DE 2021)

0,21
27%
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Beta Desapalancado Ajustado 0,71 , 0,85
D/P 0,83 0,60 0,71
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Anexo N°14 : Identificacion Administrativa SGE Energia Limitada

14.1 Empresa encargada de la Consultoria.

Razén Social SGE ENERGIA LTDA.

Rut Sociedad 76.441.874-3

Representante Legal Andrés Espinoza S. / Rodrigo Diaz F.

Rut Representante Legal 15.426.650-K / 14.147.148-1

Giro SERVICIO DE ASESORIAS Y CONSULTORIAS
EN PROYECTOS ELECTRICOS DE
TRANSMISION

Direccion comercial Av. Eliodoro Yanez #2979 - Oficina 904,
Providencia.

Direccion de correo electrénico contacto@sge-energia.cl

Pagina Web www.sge-energia.cl

14.2 Breve Resena.

SGE ENERGIA es una empresa nacional que nace el afio 2014 (7 afios de vida), y actualmente cuenta
con un equipo multidisciplinario con mas de diez (10) afios de experiencia en el estudio, analisis, gestion
y desarrollo de proyectos de infraestructura eléctrica que forman parte del sistema de transmision y
distribucion eléctrica del Sistema Eléctrico Nacional (SEN), por lo que la empresa esta orientada a otorgar
el soporte técnico, regulatorio, administrativo y comercial a los principales actores y empresas del
mercado eléctrico nacional a fin que puedan concretar sus iniciativas y necesidades de conexion,
normalizacion, regularizacién y ampliacién de instalaciones, asi como también otorgar las herramientas
necesarias a los nuevos actores del mercado eléctrico nacional, para dar cumplimiento a los
requerimientos minimos exigidos por la autoridad y puedan ser una alternativa real para el desarrollo de

los planes de expansion y crecimiento del Sistema Eléctrico Nacional (SEN).

La visién con la que cuenta la empresa y con las cuales ha otorgado la confianza de sus clientes, son

las siguientes:

- Compromiso.
- Experiencia

- Responsabilidad.

Cuenta con mas de quince (15) clientes que principalmente corresponden a las principales empresas
que forman parte del mercado y el sistema eléctrico nacional (Ex SING y SIC) y cuentan con

instalaciones de infraestructura eléctrica en el Sistema de Transmision Eléctrico Nacional y Zonal.

Finalmente, el “core businees” de la empresa, bajo el cual la empresa ha funcionado hasta el dia de hoy

se basa en tres (3) pilares fundamentes:



i. Gestion del Conocimiento y “know-how”: La empresa ofrece complementar los equipos de
trabajo, con la finalidad de potenciar el know-how de los clientes, siendo parte del
Owner’s Team, y proporcionar el soporte necesario para materializar proyectos y/o
oportunidades de negocio.

i. Orientacion al Cliente: La empresa cuenta con todos los recursos y capacidad suficiente para
orientar a los clientes en los aspectos técnicos, regulatorios y comerciales
permitiéndoles optar por definiciones acertadas en las etapas iniciales de sus
proyectos o iniciativas de conexion al sistema eléctrico nacional.

ii. Servicio Integral: Ofrecer un amplio servicio integrado abarcando desde los estudios de
pre-factibilidad hasta la direccion y administracion de contratos para la ejecucion de

proyectos y/o iniciativas de conexién por parte del Cliente.

14.3 Recursos Humanos de Empresa Consultora

Gerentes de Proyectos: Andrés Espinoza S./ Rodrigo Diaz F.
] Ingenieros Civil y Estructural: Daniela Diaz F.
Gerentes Técnicos ) L )
Ingenieros Eléctricos: Rolando Castillo C. / Marcos Cozmar O.
Contabilidad: Christian Gonzalez S.
Especialistas en Obras Civiles, Lineas de Transmision y Equipos
) o de Subestaciones. Especialistas en Control, Proteccion y
Staff técnico de especialistas o o . )
. Telecomunicaciones.  Especialistas en  Medioambiente,
(Subcontratacion) o . » )
Especialistas en Sistema de Informacion Georreferenciado (SIG),

Proyectistas Eléctricos y Civiles.

14.4 Servicios Ofrecidos.

Estudios de factibilidad y regulatorios: i) Definicion trazados de lineas de transmision vy
emplazamiento de subestaciones eléctricas, ii) Disefio preliminar de subestaciones y lineas de
transmision iii) Analisis preliminares de evaluacion medioambiental y gestion territorial, iv) Valorizacion
de instalaciones de transmisién y estimacion de presupuestos de Obras y v) Asesoramiento en revision
de estudios de transmision troncal (ETT) y preparacion de discrepancias ante Panel de Expertos.

Ingenieria: i) Generaciéon de documentos y planos a nivel de ingenieria basica y detalles, ii) Desarrollo
de bases de licitacion (técnicas y administrativas), iii) Servicios de ingenieria de contraparte, revision
de ingenieria de construccion y validacion de documentacion As-Built, iv) Preparacion de ofertas para
participacion en procesos de licitacion regulados y privados, v) Estudio y Valorizacién de recursos y
subcontratos, y vi) Estudios de Valorizacion Privados y/o Publicos referentes a Infraestructura

Eléctrica.



Gerenciamiento de Proyectos: i) Gestion y desarrollo de procesos de licitacion, ii) Gestion de
conexion y tramitacion de procesos con entes reguladores y propietarios de instalaciones, iii)
Auditorias Técnicas, iv) Direccion integrada de proyectos (PMO) y v) Administracion de contratos,

control y seguimiento de proyectos.

14.5 Principales Clientes
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