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RESUMEN EJECUTIVO
El documento plantea una hipétesis implicita que desarrollar un proceso de
transformacion digital aplicado a una empresa, conlleva una serie de beneficios
tanto en el aspecto econdmico como organizacional, y el cual fue el motivo de

analizar este proceso aplicado a una empresa consultora de ingenieria.

Los beneficios cualitativos de un proceso de transformacion digital visualizados
inicialmente deben plasmarse en datos y acciones concretas para llevar a cabo
aguello, por lo anterior se ha generado un andlisis en cascada desde el aspecto
externo o entorno de la empresa consultora hasta un analisis interno, con la serie de

herramientas de analisis de negocios como son: PEST, Porter, FODA y Canvas.

También se ha estudiado aspectos relevantes a un proceso de transformacion
digital y se analizan tépicos y metodologias afines a esto que puedan impactar
positivamente a la operacién de una empresa consultora de ingenieria, siendo estos

topicos como la metodologia Agil Kanban y BIM.

Las definiciones y caracteristicas planteadas toman forma y se consolidan en un
marco estratégico que sitda al cliente en el centro de la gestion, que es lo que nos
entrega el Modelo Delta, el cual ha permitido examinar las opciones disponibles
para establecer una vinculacion con el cliente y se propone una union entre la

estrategia y la ejecucion a través del alineamiento adaptivos en los procesos.

Por otra parte, el impacto de implementar metodologia BIM en una empresa
consultora, esté relacionado con reducir el tiempo desarrollo en fase de ingenieria
de alrededor de un 10% (Santis, 2021). Este pardmetro se evalua a través de un
flujo de caja considerando (03) escenarios (Caso Base o Actual / Contratacién
Personal / Implementacion BIM) en cual el escenario de implementacién BIM es el
que nos entrega el mayor VAN y TIR lo cual confirma positivamente el beneficio de

generar esta implementacion en la empresa.

Por lo anterior, se concluye que desarrollar una estrategia de transformacion digital
a una empresa consultora, en si es favorable tanto por los beneficios econémicos
directos que genera como también los cambios que propone a través del proceso de

organizacion.
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1.0

INTRODUCCION

En el mercado de ingenieria mas del 40% de la actividad corresponden a servicios
otorgados al cliente en Minero (AIC, 2021), de ellos los proyectos con foco en generar
continuidad y mejora operacional, son un mercado estable en el cual a pesar de que
son montos de menor inversibn son imperativos para las distintas operaciones
mineras por lo cual presentan una menor dependencia de los ciclos econémicos. Esta
caracteristica hace muy competitivo este mercado dado a la incorporacién continua
de nuevas empresas consultoras a este segmento frente a las cuales que ya estan en
el sector deben adaptarse continuamente, no solamente en realizar propuestas de
ingenierias mas econdémicas y en menor tiempo, sino buscar nuevas estrategias que
permitan hacer frente a esta condicion de nuevos actores sino también a nuevas

exigencias planteadas por el mandante.

En el mercado de consultoria también la incorporacién de una nueva tendencia
metodolbégica correspondiente a la metodologia BIM, el cual posee diversas
potencialidades entre ellas generar modelos 3D con informacion autocontenida o
paramétrica lo cual permite entre varias funciones las labores entre varias disciplinas
o trabajo en forma colaborativa y flexible. También se tienen datos favorables al uso
de estas herramientas, en cual se han logrado ahorro de horas de ingenieria de mas
del 50% al usar BIM versus disefio CAD 2D tradicional para un tramo de la linea 3 del
Metro (Chile B. F., 2019) .

Se cuentan con diversas definiciones planteadas para el proceso de transformacion
digital, en esta propuesta se incorpora la planteada por el MIT, el cual lo define como
la adopcion de procesos y practicas de negocios para ayudar a la organizacion a
competir en un mundo cada vez mas digital y rechaza otras definiciones acotadas a la
implementaciéon y el uso de tecnologias, o al uso de la tecnologia para hacer
negocios de maneras nuevas y diferentes. En este aspecto, no se restringe el
concepto de Transformacion Digital al aspecto tecnoldgico, sino que entiende que la
tecnologia es una parte de todo el proceso de Transformacion, en el cual la
estrategia, gestion de talento, la estructura organizativa, cultura y liderazgos son
aspectos mas importantes que la tecnologia. Como también se debe incorporar la
participacion fundamental de los usuarios, clientes, empleados, competidores,

quienes, a partir de sus cambios en la forma de actual, de consumir, de comunicarse,
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demandan y esperan que las empresas se adapten a estas nuevas necesidades. Es

asi como la empresa debe responder a estas nuevas tendencias digitales.

Es por este motivo que se plantea el presente tema de tesina en la cual se plantea la
transformacion digital como un medio de repensar como se pueden hacer las cosas
en una empresa consultora de ingenieria, a través de incorporacién de una estrategia
de Transformacién Digital que permita impactar en el proceso gestién de desarrollo
de la ingenieria complementando con herramientas tecnolégicas y capacitacién del

recurso humano que permita agregar ventajas competitivas a la empresa.
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2.0

2.1

2.2

2.3

OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Proponer una estrategia de transformacion digital para una empresa consultora de

ingenieria.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Indicar las caracteristicas del proceso de transformacion digital (estado del arte).
Determinar las caracteristicas del mercado de empresas consultoras de ingenieria en
mercado minero.

Proponer una estrategia de transformacién digital en empresa consultora de

ingenieria en proyectos mineros.

ALCANCES

Este trabajo, contempla el desarrollo de una estrategia de transformacién digital que
permita plantear lineamientos de implementaciébn en una empresa consultora de
ingenieria del mercado minero. Lo anterior a través de la identificacién de diferentes
modelos de transformacion digital, entre ellos conceptos e indicadores de aplicacion,
agilidad empresarial y caracteristicas del mercado de empresas consultoras de

ingenieria.

12



3.0

3.1

3.141

MARCO TEORICO

TRANSFORMACION DIGITAL

DEFINICIONES

Dado que el concepto Transformacion Digital estd en boga, se cuenta con distintas
definiciones y alcances de su significado lo cual ha sido abordado por diversos
autores. Con objeto de proporcionar una base a este estudio, se realiza una
exploracion de definiciones por la bibliografia disponible sobre Transformacién Digital.
Y a partir de ellas que propongan o enfoquen mayor perspectiva al presente estudio

se listaran brevemente.

La primera definicion, se encuentra en el libro Digital Scale, que incorpora textos de la
consultora McKinsey, y este libro define Transformacién Digital como “Una
transformacion digital aprovecha las oportunidades que presenta la tecnologia, desde
Tl hasta analisis avanzados, sensores, robdtica e impresion 3D, para impulsar el
negocio. Todo el ecosistema de la empresa se ve afectado, incluidos empleados,
clientes, proveedores y socios. Las empresas que desean digitalizar con éxito pueden
mejorar su modelo y procesos de negocio actuales, agregar nuevos recursos de
ingresos a su modelo de negocio o reemplazar su antiguo modelo de negocio con un
nuevo modo superior’ (Swaminathan, 2017). Esta definicién invita a aprovechar las
oportunidades que entrega la tecnologia y motiva a impulsar el negocio. También

indica cambiar modelos de negocios, procesos y fuentes de ingresos.

En el libro La gran oportunidad, se indica que “La Transformacién Digital es el
proceso de cambio que una empresa ha de emprender para adaptarse a este mundo
digital, combinando inteligentemente la tecnologia digital con sus conocimientos y
algunos de sus procesos tradicionales esenciales, para asi lograr diferenciarse y ser
mas eficiente, competitiva y rentable” (José de la Pefia Aznar, 2015). En este libro en
su capitulo final resume los puntos mas relevantes del proceso, listandose para este

estudio los mas atingentes:
e La transformacion digital como proceso.

e Pensar con los ojos del cliente.

13



e Latecnologia impulsa el cambio, pero no es un fin en si misma.
e Los cambios se hacen con personas.
e Comunicar.

Otro concepto se encuentra en el libro The digital Transformation Playbook (Rogers,
2016) el cual indica “Las fuerzas digitales son dirigidas por 5 aspectos claves
estratégicos: clientes, competidores, datos, innovacién y valor. Estos cinco dominios
nos describen el marco de la transformacion digital.” Lo anterior describe cinco
aspectos que a través de la transformacion digital impactan en la estrategia de la

empresa.

Dado que la lista de autores y articulos es extensa, se presenta la siguiente definicién
en base a conceptos tedricos de la Universidad de Standford (Arzubi, 2019), la cual
ensefia que “La transformacion digital es un replanteamiento radical y continuo de
coémo una organizacion emplea tecnologia, personas y procesos para cambiar
fundamentalmente la experiencia del cliente y el rendimiento del negocio”. También
se plantea que para un resultado de proceso exitoso de transformacion digital se
debe contar con una estrategia y vision clara mas cultura digital. Esta cultura digital se

sustenta a través de:

e Agilidad y rapidez: El ritmo de cambio requiere analizar y modificar la direccion
y cambiar regularmente. Vigilar el entorno e identificar amenazas vy

oportunidades. Formular iniciativas estratégicas e implementarlas.

e Colaboracién: La transformacion digital requiere colaboracion a través de

todas sus funciones.
e Incentivo al aprendizaje.
e Cambio.
¢ Cliente en el centro.

Demasiado foco en la tecnologia es distraer al negocio de enfocarse en la vision de lo
gue necesita un negocio en transformacion y de lo que eso significa para sus

consumidores. Tener el background y talento tecnoldgico es critico, pero también se
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necesita mantenerse enfocado en construir una organizaciéon que pueda soportar el
desarrollo de la innovaciébn. Lo expuesto anteriormente se resume en tres
dimensiones apoyada por frases y comentarios de lideres en proceso de
implementacién de transformacion digital (Eli Senerman, CDO Walmart y director de

empresa de tecnologia Latam).

Dimensiones
] i_mperativc_! SRR Cultura Digital Estrategia y Vision Clara
los cambios en el liderazgo

La
L 2SS G2 Elig Generar espacios Lo mas importante transformacidn G prepar'ar =
E0E (R CHE £ (e de comunicacion para la velocidad de digital no es otra e TR
basados en para conversar los tu empresa y tus C0sa que una Lot B ad.apte
BIREEEILETR 12 miedos, las senicios es la transformacidn e e
Ser un agente de equipos, donde el rol del resistencias al ol cultural que se de reaccionar. Es
transformacicn y lider tiene mucho mas cambio, el oo izioe importante tener las
actuar como un que ver con entregarle intercambio de D recursos hah\llda(?esuh\andas
facilitador del visidn (propdsito) y experiencias, Grren para disefiar un_
desarrollo de claridad del contexto al mejorar la e swstemfa. de trabajo
personas, clientes, equipo, ayudarlos a confianza. Y estar esta eray que y habilidades de
proveedores, remover obstéculos y aprendiendo todos no estaban liderazgo distintas.
partners y clientes desarrollar habilidades de como empujar disporibles en S
alcancen lo que estas otro momento
quieren transformaciones histdrico.

Figura 1. Dimensiones Proceso Transformacion Digital (Fuente: Arzubi, 2019).

Las definiciones y conceptos compilados hasta ahora nos presentan términos

comunes entre ellas, para ello visualicemos un resumen de ellas.

La Gran The Digital
Digital Scale : Transformation Standford
Oportunidad Playbook
e Y ~
Se define coma: "La transformacién digital
- La transformacidn digital "Las fuerzas digitales son es un replanteamiento
COMO Proceso. dirigidas por (05) aspectos radical y continuo de como
"La transformacion invita a - Pensar con los ojos del claves esiratéqicos: una organizacion emplea:
aprovecha las cliente. ) C\iemesg ) - Tecnologia.
oportunidades que enfrega - La tecnologia impulsa el _Competidores - Personas.
la tecnologia y motiva a cambio pero no es unfinen ) [g)ams ) - Procesos.
impulsar el negocio” si misma. Innovauén Para cambiar
- Los cambios se hacen ) “Valor" . fundamentalmente la
Con personas. . experiencia del cliente y
- Comunicar. ﬂ rendimiento del negocio”
. e N\ J . S

Figura 2. Resumen Definiciones Transformacién Digital — Conceptos
(Fuente: Elaboracion Propia).

15



A partir de este resumen identificamos las siguientes ideas principales:
- Cliente.

- Personas.

- Tecnologia — Innovacion.

- Procesos.

A partir de estas ideas, se puede definir que Transformacién Digital es un proceso
para poner al cliente en el centro de la organizacion, lo cual implica un cambio cultural
profundo en las organizaciones, y que este cambio se habilita desde las tecnologias e
implica nuevos mecanismos y medios por los cuales los clientes interaccionan con las

empresas y que involucra el redisefio e innovacion sobre los procesos de negocio.

Ademas, desde la perspectiva organizacional, se entiende que se requiere de
organizaciones flexibles, agiles, mas planas y abiertas a la innovacién para su
instalacion, y que conlleva un cambio en la forma en la cual se toman las decisiones,
usando los datos como focos orientados de éstas. Otra caracteristica central del
proceso de transformacién digital es la orientaciébn para definir correctamente el
problema, y no el “enamoramiento” con la solucion y las herramientas involucradas en
ésta (Santiago, 2019).

Centrada en
el Cliente

Focalizada en la
Construccion

E_Flrl.' ente de _:f

Datacentrica y

P. Cibersegura

B @Comzeten: a

Cultura Agil
colaborativa

e Innovadora

Figura 3. Esquema Conceptual — Empresa Digital. (Fuente: Santiago, 2019).
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En sintesis, el proceso de Transformacion Digital es un camino que emprenden las
empresas hacia la construccién de un ADN de una organizacion digital, es decir,
centrada en el cliente, que tomas sus decisiones basadas en datos, que coopera y a
la vez compite activamente con su entorno de negocios, que es agil e innova de
forma permanente y eficiente con el foco de aportar valor a sus clientes. (Santiago,
2019)

Este camino se puede gestionar a través de impulsores y habilitadores del cambio,
que son también variables que mide el indice de Transformacion Digital (ITD), que es
una medida de cuanto avanza una empresa, un sector o un pais en el camino de

transformacion digital. (Santiago, 2019).

A continuacion, se describen brevemente estos habilitadores e impulsores a través

del impulso en el proceso de transformacion de una organizacion (Santiago, 2019):

1. Liderazgo hacia lo digital: Existen y se identifican explicitamente lideres de primer
nivel en la organizacion a cargo y con las capacidades de impulsar, coordinar y

movilizar a la organizacion hacia un proceso de transformacién digital.

2. Visibn y Estrategia de la organizacion: La organizacion tiene como objetivo
explicito brindar una experiencia excepcional a sus clientes e innovar
permanentemente en productos, soluciones tecnolégicas o modelos de negocios

gue la impacten.

3. Formas de trabajo, Personas y Cultura: La organizacion es flexible y agil, trabaja

de forma colaborativa tanto internamente como con “partners” externos.

4. Digitalizacion de procesos y toma de decisiones: La empresa cuenta con
procesos estructurados, eficientes y digitalizados, y con reglases de negocios

claras que permiten una toma automatizada de decisiones.

5. Tecnologia, manejo de datos y herramientas digitales: La empresa cuenta con
tecnologias, bases de datos y herramientas digitales, que permiten ofrecer de

forma eficiente una experiencia omnicanal excepcional a sus clientes.
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3.1.2 MODELOS DE NEGOCIOS — TRANSFORMACION DIGITAL

La transformacién digital va mucho mas alla de mejorar productos, servicios o
procesos, tiene la capacidad para llegar a cambiar modelos de negocios, lo cual
plantea desafios y nuevas posibilidades. Este proceso, basado en la aparicién de
nuevas tecnologias, incluye por un lado el uso de tecnologias digitales en la
produccion industrial, pero también la aplicacion de tecnologias digitales en
productos. En el &mbito productivo puede resultar en un proceso de automatizacion o
nuevos modelos de ingreso. Para el cliente, crea nuevas propuestas de valor que

tienen su origen en una mejor calidad de informacion y flexibilidad.

Un modelo de negocio es el modo en que una empresa crea, entrega y captura valor,

y esta constituido por diferentes elementos:

- Propuesta de valor: describe los productos y servicios que una empresa ofrece, y

los beneficios que estos aportan a sus clientes.

- Entrega de valor: Formado por los segmentos de clientes, los canales de

distribucién y la relacién con los clientes.

- Creacion de Valor: Recursos, actividades y alianzas clave para poder crear los

productos y servicios ofrecidos por la empresa.
- Captura de valor: Fuentes de ingresos y estructuras de costes.

Estos aspectos en conjunto se pueden representar esquematicamente a través del

Business Model Canvas o Canvas, que se tratara mas adelante.

Un modelo digital de negocios describe la forma en que una organizacion crea,
entrega y captura valor utilizando tecnologias de informacion en sus procesos base:
propuesta de valor, segmentos de clientes, canales de distribucion, relaciones con
clientes, actividades, recursos y partners claves, estructuras de costos y fuentes de

ingreso (Musso, 2021).

Se presentan a continuacion una clasificacién en base a cuatro grupos de los tipos de

modelo de negocio digital (Weill, 2018):
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- Modelo de Negocio Digital 1: «SUPPLIER:» produce productos o servicios que
se distribuyen a través de otras empresas. En esta estrategia ganan las empresas
gue disponen de productos diferenciales. Su reto es la creacién de contenido
digital de calidad. Un ejemplo es una compafiia de seguros que vende a través de

agencias digitales.

- Modelo de Negocio Digital 2: «<OMNICHANNEL»: integracion de la cadena de
valor que crea una experiencia multicanal completa. En omnichannel destacan
aguellas empresas que proporcionan la mejor experiencia de usuario. Su reto es
no solo generar un gran contenido sino envolverlo de la mejor experiencia. En

esta categoria esta centrando sus esfuerzos la mayor parte de la banca.

- Modelo de Negocio Digital 3: «MODULAR PRODUCER»: crea productos o
servicios plug-and-play que se integran en los generados por terceros. En esta
estrategia es necesario disponer de un moédulo que pueda incorporarse plug-and-
play en cualquier ecosistema digital. Su reto es la generacion de APIs, SDKs, etc.
gue permitan una facil y rapida conexién. En esta categoria Paypal es el ejemplo

clasico.

- Modelo de Negocio Digital 4: «kECOSYSTEM DRIVER»: organizador de un
ecosistema que genera valor para todos los miembros del mismo. Estos
ecosistemas se convierten en “el destino” preferido de los usuarios cuando
buscan solucionar una necesidad en particular. En estos ecosistemas el reto es
generar gran contenido (o muestran el de terceros) e incorporan modulos de otros
proveedores bajo una extraordinaria experiencia de usuario. Amazon, como

destino para las compras, es el ejemplo clasico.

Cada modelo de negocio digital se diferencia del resto en funcion del grado de
conocimiento que tienen del cliente final y si forman parte de un ecosistema 0 una

cadena de valor tradicional.
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Figura 4. Matriz Modelo de Negocios Digital (Fuente: Weill, 2018).

Se presenta cada modelo de negocio digital en un cuadrante de la matriz en la que el
eje vertical representa el conocimiento del cliente final. En este eje se entiende no
solo el conocimiento de su hombre, direccién o historial de compras sino también qué
hacen en otras plataformas, cuales son sus objetivos, etc. EI mayor conocimiento del
usuario permite ofrecer al usuario lo que realmente necesita incluso antes de que sea

consciente de que lo esta necesitando.

El eje horizontal, “Business Design”, representa quien controla las decisiones clave
como son la marca, el precio, la calidad, los participantes, etc. En el modelo de
cadena de valor tradicional se establecen unos mecanismos de control que en el de
ecosistema se complican al tratarse de sistemas en red en las que diferentes partes

deben colaborar para la creacion del valor conjunto.

Complementando la clasificacion presentada de modelos de negocio digital por (Weill,
2018), se puede presentar las siguientes categorias de modelos de negocios digitales
(Musso, 2021):

- Enterprise: Modelo de negocio en cual se caracteriza por que la empresa vende
servicios o software para otros negocios a través de licencia de uso Unico. Los
contratos entre estas empresas y clientes son en términos fijos y temporales.

Ejemplos: Oracle, Consultoras como Mckinsey, KPMG.
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3.1.3

Suscripcion: Corresponde al modelo de venta de un producto o servicio a los
clientes por el que han de pagar de forma recurrente, para poder acceder al
mismo. Si lo dejan de pagar dejan de tener acceso al producto. Son servicios
enfocados en clientes personas mas que empresas. Ejemplos: Amazon Prime,

Netflix, Disney.

Marketplace: Este modelo de negocio digital, se caracteriza por poner en
contacto a dos partes que son las que participan en una transaccion, ya sea de

productos o de servicios. Ej. Uber, Cabify, Airbnb.

Freemium: La idea detras de este modelo es ofrecer un producto o contenido de
forma gratuita mientras se reserva el buen contenido para que sea de pago. Ej.

Spotify, Youtube Premium.

ESTRATEGIAS —- TRANSFORMACION DIGITAL

Para iniciar el proceso, lo importante es conocer qué estrategia es el que mejor
encaja para la compafia. Una propuesta es la que plantea Weill y Woerner (Weill,
2018), a través (06) cuestiones basicas que toda empresa debe hacerse en el

momento de definir su estrategia de transformacion digital:

Riesgo y Oportunidad: ¢Como de importante es el riesgo digital para su modelo

de negocio actual?

Modelo: ¢Qué modelo de negocio es el que mejor encaja para el futuro de su

compafia?

Ventaja: ¢ Cudl es tu ventaja competitiva digital?

Conexion: ¢Cémo usar las tecnologias moviles e |oT para conectar y aprender?
Capacidades: ¢ Como se esta preparando para el proceso de transformacion?

Liderazgo: ¢Dispone del suficiente liderazgo para hacer que la transformacion

suceda?

Otra opcidn, es enfocar la estrategia digital a través de (03) tres frentes de trabajo
(Brouset, 2021):
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Consiste en responder por qué se realizara el proceso de transformacidn
digital. Esta fase debe ser desarrollada a nivel de directorio o gerencia de la
organizacian.

|=' '=| Tienen relacion a la puesta en marcha de las tecnologias disponibles,
actualizando la visidn y transformacion cultural de manera transversal.

Continuar y extender el proceso de la transformacion digital a toda la empresa.

Figura 5. Estrategia de Implementacion Proceso Transformacion digital — Frentes / Fases —
(Fuente: Brouset, 2021).

Vision
La construccion de la vision considera los siguientes aspectos:

- Mision: Se debe validar la misién de la organizacién tomando en consideracion las
oportunidades que ofrece la transformacion digital. Lo anterior se realiza a través
de desarrollo de seminarios y charlas a nivel gerencial complementado con

practicas que se desarrollan en el sector en cual realiza labores la empresa.

- Tecnologias Disponibles: Se deben identificar tecnologias disponibles tales

como: Cloud, IOT, Big Data, Machine Learning entre otros.

- Proyeccion de Negocio: Se debe realizar una proyeccion del negocio a mediano
plazo (5 — 10 afios), aprovechando el crecimiento de personas, cosas y procesos
con conexiones constantes a internet. Lo cual permitird saber hacia dénde se

orienta el negocio a largo plazo.

- Organizacion: Analizar si la transformacion digital serd centralizada en la

organizacion o cada unidad de negocio tendra su pequefia unidad.

- Inversién: Analizar casos de industrias que hayan desarrollado procesos
similares, y ademas de cuantificar el monto de dinero, también estimar el impacto

en las personas que conforman la empresa.
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Pilotos
En el proceso de puesta en marcha de tecnologias disponibles. Se encargan de

actualizar la vision y transformacion cultural de forma transversal. Se recomienda
comenzar a implementar aquellas tecnologias de bajo riesgo para luego continuar su

sofisticacion. Estas tecnologias nuevas tecnologias propuestas deben considerar:
- Deben trabajar y ser compatible con el sistema digital existente.
- Deben presentar facilidad de implementar.

- Estos sistemas deben contar con sistema amigable y familiar al usuario de

manera de generar un uso mas facil y efectivo posible.

- Comenzar con la aplicacién de un nuevo sistema en un departamento o area de la
empresa para su ejecucion en paralelo al desarrollo de actividades productivas,
para generar familiaridad y también detectar oportunidades de mejores en el uso
en particular de aquella tecnologia como en el escalamiento hacia las demas

areas.

Los pilotos contribuyen a un cambio de mindset mediante actualizacion de los
sistemas de tecnologias de informacion y la innovacién en el modo de trabajar de la

organizacion, la cual debiera tender hacia un esquema agile.

Roll-out
Esta etapa contempla la extensién del proceso de transformacion digital a toda la
empresa, configurando una nueva cultura organizacional y forma de trabajar

caracterizada por el modo agile.

El desempefio de los colaboradores se podr4d medir no solo por su produccién

(objetivos), sino también por su capacidad de aprendizaje.

INDICADORES — TRANSFORMACION DIGITAL

Hay muchas formas de evaluar el progreso y la eficacia de las estrategias
de transformacion digital. A continuacion, se listan algunas métricas (Estrategia-
TD.com, 2020)
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METRICAS - TRANSFORMACION DIGITAL

Retorno de Inversidn

Usc de Sistemas de Informacidn.

Cantidad de Procesos realizados en un
nuevo software

‘O Indicadores de Productividad

<O Nuevos Ingresos Inversiones Digitales

Figura 6. Indicadores o Métricas — Implementacion Transformacion Digital.
(Fuente: Estrategia-TD.com, 2020).

Retorno de Inversién

El retorno de inversion en la transformacién digital se puede medir en la medida que
las tecnologias implementadas permitan que los procesos sean mas eficientes y esas
eficiencias ganadas hay que medirlas en funcion del dinero que le representa a la
empresa. Este indicador es complicado de medir, dado que se genera a partir de
diversas fuentes y procesos. Teniendo la informacién clara la férmula base de

medicion es: ROI = (Beneficio Obtenido — Inversién) / Inversion.

Uso de Sistemas de Informacién

Corresponde a medir cémo se estan usando las herramientas digitales, cuyos
resultados indicaran como los colaboradores de la empresa estan adaptando las
herramientas disponibles. Se debe recordar que el usuario es el centro del proceso de
transformacion digital, si el usuario no hace uso de las herramientas digitales, la
estrategia fracasara. Una representacion de este indicador: Usuarios Activos Diarios
= Medir el nimero toda de usuarios activos de la herramienta disponible y tiempo de

uso.

Cantidad de Procesos Realizados con Nuevo Software
Es clave identificar cuantos procesos se realizan con la nueva tecnologia. Esto

permitira dar una idea de cuénto y donde esta el valor que aporta el sistema de

informacion adquirido. Un ejemplo de indicador corresponderia generar un
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3.2

levantamiento de procesos requeridos para desarrollar la actividad productiva de la
empresa y representarlas como: (cantidad de procesos ejecutados por un nuevo
software) / (cantidad de procesos productivos actuales). Un nimero bajo procesos
utilizados por la nueva tecnologia nos podria indicar que la herramienta seleccionada
no es relevante para las necesidades de usuario, 0 que hace falta de una estrategia
de adopcion digital

Indicadores de Productividad

Productividad corresponde como el volumen o valor de los productos en relacién con

el tiempo y recursos que se invierten para obtenerlo.

Un parametro corresponderia a seguimiento la productividad del empleado (mejora en
el tiempo en concretar el trabajo con uso de herramientas productos del proceso de

transformacion digital versus tiempo anterior de trabajo.

Capacidades Digitales

La transformacién digital requiere una infraestructura y habilidades técnicas
relevantes para llevar a cabo un proceso de transformacion digital. El éxito de la
integracion de nuevas tecnologias en la organizacién es directamente proporcional a
al nivel de madurez digital de la organizacion. Es por ello que es importante generar
mediciones de la madurez digital de la empresa y comparar su evolucion en el tiempo
en base al proceso de implementaciéon de un proceso de transformacion digital. Un
parametro de medicidon corresponderia a la cantidad de trabajadores operativos

certificados en uso de una nueva tecnologia / cantidad de trabajadores operativos.

MERCADO EMPRESAS CONSULTORAS EN CHILE

Las empresas consultoras de ingenieria prestan servicios propios de las distintas
ramas de la disciplina, teniendo como clientes principalmente a organizaciones
publicas y privadas, que provienen de diversas areas econémicas y que, a Su vez,
demandan también diferentes servicios. Particularmente en Chile, esta es ya una
industria madura, la que con més de 40 afos de historia hoy se caracteriza por ser

altamente competitiva y por trabajar conjuntamente con sus pares internacionales.

Los alcances de los servicios corresponden a estudios, proyectos e inspecciones, a

diferentes areas economicas, dentro y fuera del territorio.
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3.21

Sin embargo, la industria de las empresas consultoras de ingenieria en Chile es
posible de entender sélo una vez que se comprende de donde surge y el porqué de
su aparicién e importancia. Por esta razén, este capitulo incluye un breve recorrido
por la historia de la ingenieria en el pais, con informacién acerca de los hechos que la
han marcado a través de las décadas y sus principales protagonistas (entre otros
datos), de manera que éste sera el comienzo del estudio de la industria de las

consultoras de ingenieria.
EMPRESAS CONSULTORAS DE INGENIERIA

En afio 1968 se crea la Asociacién de Empresas Consultoras de Ingenieria de Chile,
A. G. la que actualmente cuenta con casi 70 empresas asociadas, las que
representan el 60 por ciento del total de las horas hombre producidas por las

empresas consultoras de ingenieria del pais.

Como su mismo nombre lo indica, la AIC es una Asociacion Gremial, cuyo objeto, de
acuerdo a lo dispuesto en el articulo 1 del Decreto Ley 2.757 de 1979, es promover la
racionalizacion, desarrollo y proteccién de las actividades que son comunes al

conjunto de los constituyentes.

En términos generales, las empresas consultoras de ingenieria en Chile (chilenas e
internacionales), proveen servicios de ingenieria de consulta bajo altos estandares de
calidad internacional. Por otra parte, su fortalecimiento se debe en gran medida al
crecimiento sostenido que ha experimentado la economia chilena en los Ultimos afios,
en sectores como los de la mineria, la silvicultura, la energia, la infraestructura, el
transporte, las aguas, entre otros, los cuales han debido hacer uso de una cada vez

mas sofisticada ingenieria para su éxito y mantencion en el tiempo.

Para ejemplificar el trabajo de estas empresas, se puede indicar la clasificacion que
hace AIC de las areas econémicas en las cuales la consultoria de ingenieria se

desempeia:
e Mineria.
¢ Infraestructura General (excepto Minera, Hidraulica y Sanitaria).

e [nfraestructura Hidraulica Sanitaria.
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Industrias.

Infraestructura Urbana (Urbanismo/Inmobiliario).

Energia.

Otros.

Lo anterior presenta la relevancia de la industria de estas consultoras, principalmente
porque cualquier otra industria (casi sin excepciones), requiere de una disciplina
como la ingenieria, en al menos uno de sus procesos. Asi se entiende, ademas, cémo
puede llegar a diversificarse la profesién, pasando por amplios rubros del quehacer

nacional.

Anélisis de los Clientes

Los clientes contratan los servicios de ingenieria en todas sus etapas desde
ingenieria de perfil hasta detalles, como también ingenieria de terreno, enlace y
puesta en marcha. Los montos de horas-hombre (HH) varian dependiendo de la

envergadura del proyecto y la etapa de disefio. (Rojas, 2017)

Tabla 1. Rango HH — Fase de Ingenieria. (Fuente: Rojas, 2017).

Fase Ingenieria
Proyectos Rango HH
Operacionales

Conceptual 1.000 2.500
Basica 1.500 6.000
Detalles 1.500 12.000

En general, en base a antecedentes de estudios los atributos valorados al recibir el

servicio de ingenieria son (Rojas, 2017):
¢ Competencia técnica de la consultora.
e Buena comunicacion tanto interna como externa.
e Cumplimientos del programa de ejecucion.

e Liderazgo efectivo.
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e Cumplimiento del alcance del proyecto.
¢ Flexibilidad.
Por otra parte, las falencias encontradas en el desarrollo de proyectos estan:
e Baja rigurosidad en ejecucion de labores.
o Deficiente planificacion y control de avance.
¢ Insuficiente experiencia técnica.
e Gestion de alcance.
e Poca flexibilidad.

Dentro del mismo estudio (Rojas, 2017), se indica que, respecto a los atributos de
decision, el méas relevante es la calidad técnica de los entregables, y este listado en

base priorizacién se puede indicar:

- Calidad técnica de los entregables.

- Experiencia de los consultores.

- Experiencia de la empresa.

- Cumplimiento de los tiempos de entrega.
- Flexibilidad ante nuevos pedidos.

Dentro del mismo estudio (Rojas, 2017), se indica que, respecto a los atributos de
decision, el mas relevante es la calidad técnica de los entregables. Este atributo es
consistente en el posterior impacto durante fases posteriores de ingenieria en cual
una mala definicion de ingenieria impactara en costos y tiempos de desarrollo del
proyecto, es por este motivo que tiene tanta relevancia la calidad técnica de la
documentacion. Se plantea a continuacion un andlisis de Porter a Empresas
Consultoras, que proporcionara antecedentes para desarrollo en capitulo 4 de esta

tesina se utilizard para planteamiento de estrategias y propuestas.
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INDICE DE LA ACTIVIDAD DE LA INDUSTRIA DE INGENIERIA CHILENA — ICON.

El indice de Actividad (ICON) (A.G., 2022), es uno de los estudios que elabora
trimestralmente la AIC y mide la demanda de horas — hombre por proyectos en
distintos sectores de la economia nacional. Este indice se construye con la
informacion entregada por las empresas respecto de las horas gastada en proyectos
para los sectores economicos de: Mineria, Infraestructura General, Hidraulica

Sanitaria, Urbana, Industria, Energia y otros, para mandante publico y privado.

A partir del ultimo informe disponible ICON primer trimestre 2022, se indica el valor
ICON alcance un valor de 1,18, con un incremento de 3,5% respecto al Ultimo
trimestre del afio 2021 y de un 15,8% respecto a igual trimestre del afio 2021. Este
valor esta apalancado dado que el mandante publico aumenta su participacion en la
actividad a partir del udltimo trimestre 2021. Por su parte el mandante privado,
disminuye su indice respecto al trimestre anterior en un 8,0%, aunque hay una

recuperacion con el primer periodo trimestral 2021

Gerenciamiento de proyecto es el area de actividad, que explica el incremento del
indicador y un sostenido decrecimiento en ingenieria de detalle. Considerando que la
ingenieria de detalle es un insumo para la etapa de construccién, donde se realizan
las principales inversiones de un proyecto, se prevé un impacto negativo en la etapa

final de nuestra actividad.

De manera complementaria, el sector minero, cuya participacion en el total de las
actividades de ingenieria es superior al 40% ha generado nuevos proyectos
preinversionales, probablemente, motivado por los buenos precios de metales. La
cristalizacion de esta inversién privada podria verse afectada con los cambios en las

politicas publicas que actualmente estan siendo discutidas en nuestro pais.

Las proyecciones del ICON son de mantencion del nivel de actividad en valores del

orden de 1,17 puntos para los proximos trimestres 2022.
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ICON

2018-2022
Base 2018

2018 2018 2018 2018 2019 2019 2019 2019 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021 2021 2022
n 12 3 4 TN 12 13 T4 n 12 13 4 1N 12 13 4 1N

GERPROYEINSP 105 098 098 099 101 1,12 109 1,14 112 110 104 112 102 114 119 130 142
s [NG. DE DETALLE 087 099 102 1,11 106 1,16 128 106 1,16 107 099 097 099 092 088 081 0.9
PREINVERSIONAL 1,00 105 101 095 099 104 103 109 083 093 0% 104 105 116 102 112 114
w= «= «|CON 099 100 099 101 102 111 113 1,11 108 106 101 106 102 109 1.08 114 118

Figura 7. Gréfico de Variacion de indice AIC de Actividad Econémica de la Industria de
Ingenieria — Fases de Ingenieria (Fuente: A.G., 2022).

ICON 2018 - 2022
SEGUN MANDANTE

2018T 2018T 2018T 2018T 2019T 2019T 2019T 2019T 2020T 2020T 2020T 2020T 2021T 2021T 2021T 2021T 2022T

1 | 2 | "8 | & 2 3 | 4| a 2 3 | 4| A 2 3 | 4|1
e===PRIVADO 0,94 1,00 1,02 1,04 1,03 1,17 1,19 1,19 1,13 1,07 1,03 1,07 0,98 1,04 1,01 1,21 1,11
e===PUBLICO 1,12 0,98 0,94 0,97 1,00 1,00 0,98 0,95 0,96 1,04 0,96 1,05 1,10 1,18 1,23 0,98 1,33
- =TOTAL 0,99 1,00 0,99 1,01 1,02 1,11 1,13 1,11 1,08 1,06 1,01 1,06 1,02 1,09 1,08 1,14 1,18

Figura 8. Grafico de Variacién de indice AIC de Actividad Econémica de la Industria de
Ingenieria — Tipo Mandante. (Fuente: A.G., 2022).
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3.3.2

HERRAMIENTAS ANALISIS NEGOCIOS

ANALISIS PEST

El analisis PEST (Politico, Econdémico, Sociocultural y Tecnolégico) es una
herramienta que ayuda a analizar desde el punto de vista del alcance antes listados

en el entorno del negocio.

El andlisis PEST es parte del analisis externo cuando se desea realizar un analisis
estratégico de proyecto o negocio. Es una herramienta estratégica para comprender
la posiciébn del negocio, el desarrollo o caida del mercado y el potencial de las
operaciones. Este método de andlisis fue creado por el profesor de Harvard Francis

Aguilar.
El analisis PEST permite:

- Detectar oportunidades de negocio y da una advertencia anticipada de amenazas

importantes.
- Presenta posibles cambios de direccion dentro del entorno del negocio.

- Ayuda a evitar comenzar proyectos que no son viables por razones externas no

identificadas.

- Ayuda a liberar suposiciones inconscientes cuando se ingresa a un nuevo

mercado, dado que ayuda a desarrollar una vision objetiva de este nuevo entorno.
ANALISIS PORTER

Matriz desarrollada por Michael Porter — Profesor de Harvard Business School. Porter
plantea que el potencial de rentabilidad de una empresa viene definido por cinco

fuerzas:

- El poder del cliente.

- El poder del proveedor.

- Los nuevos competidores entrantes.

- Laamenaza que generan los productos sustitutos.
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- La naturaleza de la rivalidad.

Esta herramienta de gestién permite a las empresas analizar y medir sus recursos
frente a estas cinco fuerzas. A partir de aquello, estaran en condiciones para
establecer y planificar estrategias que potencien sus oportunidades o fortalezas para

hacer frente a las amenazas y debilidades.
ANALISIS FODA

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) o SWOT en
inglés, es una herramienta de planeacién y toma de decisiones que permite entender
los factores internos y externos de alguna situacién o condicibn que se quiera

mejorar, innovar o prevenir.

Un andlisis FODA permite evaluar de manera visual y concreta una situacion y tener
un panorama de consecuencias (buenas o malas) que podrian resultar al tomar una

decision.

FODA - Analisis Comparativo

01 Fortalezas ;
Oportunidades
Capacidades especiales y > Cmpetencia Factores que resultan positivos
recursos con que cuenta la débil. y favorables en el entorno de
empresa -Amplio la empresa

crecimiento de
inversion.

Ejemplo:
- Falta
capacitacion.

- Bajas
03 Debilidades remuneraciones.

Ejemplos:
- Reformas
laborales.

_Conflictos @
gremiales.
04 Amenazas

Factores que provocan una Situaciones que provienen del
posicién desfavorable frente a entorno atentando contra la
la competencia. estabilidad de la organizacion

Figura 9. Ejemplo Diagrama FODA — (Fuente: Elaboracién Propia).
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CANVAS (OSTERWALDER & PIGNEUR, 2010)

Este método desarrollado por Ostewalder y publicado a través del libro “Generacién
de modelos de negocio”, nos presenta el Business Model Canvas como un método
para describir, visualizar, evaluar y modificar modelos de negocio. Este método

consiste en:

- Disponer de un concepto lo mas simple, relevantes y comprensible posible, pero

gue no minimice en exceso el complejo funcionamiento de una empresa.

- La mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve médulos

basicos que reflejen la légica que sigue una empresa para conseguir ingresos.

- Estos nueves modulos cubren las cuatro areas principales de un negocio:

clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econémica.

- El modelo de negocio es el anteproyecto de una estrategia que se aplicara en las

estructuras, procesos y sistemas de una empresa.

En resumen, un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa

crea, proporciona y capta valor.

Estos nueve médulos del modelo de negocio forman la base de una herramienta de
gestion estratégica: el lienzo del modelo de negocio. Esta herramienta que fomenta la
comprension, el debate, la creatividad y el analisis en torno al disefio del modelo de

negocio de una empresa.
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The Business Model Canvas

Key Partners & Key Activities ° Value Propositions i Customer Relationships ' Customer Segments ’
Key Resources a‘ Channeis “
Cost Structure 0 Revenue Streams 6
000! - @ Strategyzer

strategyzer.com

Figura 10.Modelo Canvas (Fuente: Strategyzer).

3.3.5 MODELO DELTA

El Modelo Delta (Hax & Wilde, 2003) es un nuevo marco estratégico que sitla al
cliente al centro de la gestion. Examina las opciones primarias disponibles para
establece una vinculacion con el cliente y propone como ligar la estrategia y la

ejecucion a través del alineamiento adaptativo en los procesos.

Los modelos tradicionales propuestos por Porter tienen como actor principal al
Competidor. Las estrategias de bajo costo y diferenciacion permiten a la empresa
ganar a sus competidores mediante la mejoria de las economias del producto

(Orientacion al mejor producto).

La estrategia de mejor producto es todavia relevante, sin embargo, no describen
todas las formas en que compiten las compafiias, ni tampoco ofrecen el mas efectivo

posicionamiento estratégico para competir hoy.

El Modelo Delta, presenta tres opciones de posicionamiento estratégico:
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Consolidacion del Sistema
Competencia basada en economias de sistemas:
Enganche (lock in) de empresas complementarias,
exclusidn (lock-out) de competidores,
Propiedad de estandares
Actor: Empres omplementarias.

Solucidn Integral al Cliente Mejor Producto

Competencia basada en economias Competencia basada en economias
del cliente: del producto

Reduccién de los costos del cliente Liderazgo en costos o diferenciacién
0 aumento de sus beneficios Actor: Competencia

Actor: Cliente

Figura 11.Tridngulo de Posicionamiento Estratégico Modelo Delta (Fuente: Hax & Wilde, 2003).

Las tres opciones representadas en el triangulo son el punto de partida para el
desarrollo de una fuerte Vision.

En el lado derecho del triangulo esta el posicionamiento con el mejor producto. La
manera de atraer, satisfacer y retener al cliente es a través de las caracteristicas del

producto en si, las fuerzas estratégicas impulsoras son:

- El desarrollo de una cadena eficiente de produccion y distribucién, la que asegure

bajos costos de infraestructura.
- Como patrén de referencia son los competidores.
- Capacidad interna para desarrollar nuevos productos.

- El asegurar canales de distribucion, que transporten en forma masiva los

productos a los mercados objetivos.

- El vinculo con el cliente es debido, dependiendo exclusivamente de las

caracteristicas del producto.

En el lado izquierdo del tridngulo estd4 la solucion integral al cliente, que se

caracteriza por:
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- La proposicion de valor y oferta de productos esta enfocada al cliente.
- El patron de referencia son los clientes.
- En su oferta de productos esté ajustada al cliente.

- La cadena de abastecimiento es integrada: proveedores, la empresa y los
clientes. Lo anterior con canales directos especializados.

- La proposicion de valor es con foco al cliente y economia del cliente.

- El vinculo con el cliente es sélido, reforzado con una oferta completa, a la medida

del cliente y con aprendizaje mutuo.

En el extremo superior del triangulo esta la consolidacion del sistema (System

Lock-in), que se caracteriza por:

- El foco de la estrategia es toda la red o empresa extendida (empresa, sus
clientes, proveedores).

- El patrén de referencia son las empresas complementarias.
- Se generan canales de distribucion directos e indirectos masivos

- El vinculo con el cliente es muy sélido, reforzado por la exclusién del competidor e

inclusion de las empresas complementarias.

AGILIDAD EMPRESARIAL (RIGBY, 2018)

A través del proceso de transformacion digital ha permitido generar nuevas
habilidades en el ambito del trabajo, una de ellas es la Agilidad Empresarial que es la
capacidad de responder rapida y adecuadamente a los cambios para maximizar la

entrega de valor a los clientes en contextos cada vez mas complejos.

La agilidad en una definicién inicial corresponde a un framework (marco de trabajo)
que permite adaptar la forma de trabajo al entorno de la organizacién, consiguiendo
flexibilidad y rapidez en la respuesta. Mejoran la satisfaccion del cliente dado que se
involucra y compromete en cada etapa del desarrollo del proyecto; se informara al
cliente sobre los progresos, de ese modo, el cliente puede comentar el producto en

desarrollo para optimizar las caracteristicas del producto final. Lo anterior permite
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reducir la variabilidad en el servicio o producto final dado que el cliente poseera en
todo momento una completa vision del estado del producto. Los procesos agiles
permiten ahorrar tiempo y costos; el desarrollo 4gil trabaja de un modo mas eficiente

y rapido que otras metodologias.

(Rigby, 2018), a partir de las experiencias en estudios y asesorias de empresas que
han empleado con éxito métodos agiles, plantea un resumen de practicas para

implementar y potenciar el uso de metodologias agiles en la empresa:
- Comprension del funcionamiento agil.

- Comprende donde funciona la metodologia agil.

- Implementacién gradual.

- Equipos experimentados personalicen sus practicas.

- Practicas &giles a nivel directivo.

- Destruir barreras de los comportamientos agiles.

COMPRENSION DEL FUNCIONAMIENTO AGIL.

En comparacion con los enfoques de gestién tradicionales, la metodologia agil ofrece
una serie de ventajas importantes. Aumenta la productividad del equipo y la
satisfaccion de los empleados. Minimiza el desperdicio inherente a las reuniones
redundantes, la planificacion repetitiva, la documentacion excesiva, los defectos de
calidad y las caracteristicas del producto de bajo valor. Al mejorar la visibilidad y
adaptarse continuamente a las prioridades cambiantes de los clientes, la metodologia
agil mejora el compromiso y la satisfaccion de los clientes, comercializa los productos
y funciones mas valiosos de forma mas rapida y predecible, y reduce el riesgo. Al
involucrar a miembros del equipo de multiples disciplinas como compafieros
colaborativos, amplia la experiencia organizacional y fomenta la confianza y el
respeto mutuos. Por dltimo, al reducir el tiempo desperdiciado en la micro gestion de
proyectos funcionales, permite a los altos directivos dedicarse mas plenamente al
trabajo de mayor valor que solo ellos pueden hacer: crear y ajustar la vision

corporativa; priorizar iniciativas estratégicas; simplificar y enfocar el trabajo; asignar a
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las personas adecuadas a las tareas; aumentar la colaboracion interdisciplinaria; y

eliminar los impedimentos para el progreso.

(Ciric, Lalic, Gracanin, & Tasic, 2019) a través un estudio presenta a aquellas
empresas que han implementado metodologias agiles en sus procesos y listan los
motivos principales de generar aquel proceso. Este estudio se realizé a partir de una
iniciativa desarrollada por el Project Managment Institute (PMI), el cual busca
extender la gestiébn de proyecto agil mas alla de la industria Tl. Algunos de sus

resultados se comentan a continuacion:

- Se generan encuestas de diversos sectores industriales tales: Automotriz
Educacion, Alimentacién, Aseguradores, Manufactura, Telecomunicaciones,
Construccion entre otros. Se encuestan en un periodo de dos (02) meses,

alrededor de 300 empresas.

- Un 45% de las empresas encuestadas han estado utilizando metodologia agil en

un periodo de 1-5afios de experiencia.
- Entre las diversas razones por la cual han implementado metodologia agil esta:

o Un 14% lo ha implementado para mejorar la habilidad de gestién del cambio

en prioridades.
o Un 10% lo ha implementado con un enfoque de mejora hacia el cliente.
o Un 9% con un enfoque en mejorar la productividad.

A continuacion, se presenta un resumen de las tres (03) métodos mas populares de

gestion agil y el contexto en cual funcionan mejor:
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Tabla 2.

Resumen Caracteristicas Metodologias Agiles (Fuente: Rigby, 2018)

SCRUM

KANBAN

LEAN

Principios Rectores

Capacitar a los equipos creativos
y multifuncionales

Visualizar los flujos de trabajo y
limite el trabajo en curso

Eliminar los residuos del sistema
en su conjunto.

Condiciones
Favorables para la
Adopcién

Culturas creativas con altos
niveles de confianza 'y
colaboracion o Equipos de
innovacion radical que quieren
cambiar su entorno de trabajo

Culturas orientadas al proceso
gue prefieren mejoras evolutivas
con pocas préacticas prescritas

Culturas orientadas al proceso
que prefieren mejoras evolutivas
con valores generales pero sin
practicas prescritas

Enfoque del cambio
cultural

Adoptar y dominar rapidamente
practicas prescritas y luego
adaptarlas a través de la
experimentacion

Respeta las estructuras y los
procesos actuales; Aumenta la
visibilidad de los flujos de trabajo;
Fomenta cambios graduales y
colaborativos

Respeta las estructuras y los
procesos actuales; Destacar los
valores agiles en todas la
organizacion y minimizar la
resistencia organizacional

Ventajas

Facilita los avances en el
desarrollo de proyectos

La implementacioén no genera
conflictos con la cultura
organizacional

Optimiza el sistema en su
conjunto e involucra a toda la
organizacion

Ofrece un producto terminado lo
antes posibles

Maximiza las contribuciones del
equipo a través de estructuras de
equipo flexibles y ciclos de trabajo

Proporciona flexibilidad en la
personalizacion de las practicas
de trabajo

Desarrolla las habilitades de
gestién general

Facilita respuestas rapidas a
problemas urgentes mediantes
ciclos de trabajo

Retos

Se requieren nuevas habilidades
de gestion para coordinar los
proyectos

Los profesionales deben averiguar
cual es la mejor manera de aplicar
los valores y principios &giles

Los lideres de implementacion
deben involucrar a toda la
organizacion hacia una cultura de
eliminacién de residuos

Los tiempos fijos de iteracién
pueden no se los adecuados para
aquellos problemas urgentes

La amplia variedad en la practicas

puede complicar la priorizacion en

las iniciativas y coordinacion entre
los equipos

Las mejoras evolutivas pueden
hacer que los avances radicales
sean menos probables y que las
mejoras importantes sean menos

rapidas

Algunos miembros del equipo
piueden ser infrautilizados en
ciertos ciclos del sprint

Cuando las iniciativas no tienen

éxito, puede ser dificil determinar

si los equipos seleccionaron las
herramientas adecuadas

3.4.2 COMPRENSION FUNCIONAMIENTO METODOLOGIA AGIL

Los proyectos de software se han realizado tradicionalmente por el método de

cascada, que es un método secuencial similar al que se utiliza en la construccién o

cualquier otro proyecto. Un proyecto de software pasaria por el inicio, la planificacion,

la codificacion y las pruebas, y luego se entregaria al usuario final. A medida que los

proyectos de tecnologia de la informacion (TI) se hicieron m4s grandes y complejos, y

algunos de los requisitos aumentaron en su variabilidad, se generaron problemas en

los proyectos, incluidos aumento de costos, demoras y fallas en los proyectos. A partir

de ello, se propuso una nueva filosofia planteado por diecisiete (17) desarrolladores

de software que se reunieron para generar nuevos métodos de desarrollo de proyecto

de software, publicando el Manifiesto para el desarrollo &gil de software (Beck, 2001).
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La metodologia &gil, tiende a tener una mejor implementaciéon en areas que estan
asociadas a las actividades de innovacion de software, como también desarrollo de
productos, actividades de planificacion estratégica, desafios en cadenas de
suministro y decisiones de asignacion de recursos. En los cuales tiene como
caracteristicas que se desconocen las soluciones, con probable cambio en los
requisitos del producto y también se cuentan con una estrecha colaboracion con los

usuarios finales (y comentarios rapidos de ellos).

Por otra parte, el uso de esta metodologia es menos frecuente en operaciones

rutinarias de mantenimiento, compras o contabilidad.

Dado que la agilidad requiere formacién, cambios de comportamiento, y nuevas
tecnologias de la informacion, a nivel directivo se debe decidir si los beneficios
anticipados justificaran el esfuerzo y gasto inicial en la implementacién. A partir de
ello, se presenta la siguiente tabla resumen en cual detalla caracteristicas favorables

(o desfavorables) para su implementacion (Rigby, 2018):

Tabla 3. Resumen Caracteristicas Implementacién (Fuente: Rigby, 2018)
CONDICIONES FAVORABLE DESFAVORABLE
Entorno de Las preferencias del cliente y las opciones de | Las condiciones del mercado son estables y
Mercado solucién cambian con frecuencia predecibles
La colaboracion estrecha y la rapida Los requisitos son claros desde el principio y
Participacion del | retroalimentacién son factibles. Los clientes se mantendran estables. Los clientes no
Cliente saben mejor lo que quieren a medida que estan disponibles para una colaboracion
avanza el proceso constante.

Los problemas son complejos, se desconocen| Antes se ha realizado un trabajo similar y los
las soluciones y el alcance no esta claramente| innovadores creen que las soluciones son
definidos. claras.

Las especificaciones detalladas y los planos

Las especificaciones del producto pueden : )
de trabajo pueden preverse con confianza y

Tipo de Innovacion

cambiar .
deben cumplirse
Los avances creativos y el tiempo de Los problemas se pueden resolver
comercializacién son importantes secuencialmente en silos funcionales

La colaboracién multifuncional es vital

Los clientes no pueden empezar a probar

Los desarrollos incrementales tienen valor !
y partes del producto hasta que todo esté

los clientes pueden utilizarlos

Modularidad del completo.
Trabajo El trabajo puede dividirse en partes y llevarse Los cambios tardios son costosos o
a cabo en ciclos rapidos e iterativos imposibles

Los cambios tardios son manejables

Impacto de los
errores Proporcionan un aprendizaje valioso Pueden ser catastréficas.
provisionales
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IMPLEMENTACION GRADUAL

Para lograr una implementacién exitosa, se recomienda realizarlo gradualmente en
las &reas Tl de las empresas industriales, donde probablemente los profesionales de
aquella area estén mas familiarizados con los principios de agilidad, o a través del
uso de algun software en particular que permita facilitar la implementacion de esta
metodologia. Ya con este inicio se puede crear un grupo de mentores, para que
puedan asesorar a otras areas de la organizacion los beneficios del uso de la

metodologia agil.

(Stracusser, 2015) plantea casos de estudio de aplicacion de metodologia Agil en
proyectos de construccion, area en cual tradicionalmente se desarrollan los métodos
de gestidn de proyectos y programas "tradicionales”. El punto clave y la conclusion de
este documento es que las herramientas, metodologias y procesos de pensamiento

agiles pueden agregar un valor significativo a los proyectos que no son de Tl si se

aplican correctamente.

Tabla 4.

Resumen Aplicacion Metodologia Agil en caso de proyecto de construccion

(Fuente: Stracusser, 2015).

Manifiesto Agil y Principios

Aplicacién Concepto Agil al Caso
de la Industria de la Construccién

Implementacién durante desarrollo del proyecto

Nuestra mayor prioridad es satisfacer al
cliente mediante la entrega temprana y
continua de software con valor.

Entrega temprana y funcional de
sistemas para entrar en pruebas y
operacion

Entregamos software funcional
frecuentemente entre dos semanas y
dos meses, con preferencia al periodo

de tiempo mas corto posible

Satisfaccion de cliente e
involucramiento

La entrega de software es la medida
primaria de progreso

Entrega de Valor agregado

Foco en la entrega de sistemas en
operacion frente a entrega de sistemas
bajo hitos contractuales

En lugar de una construccion secuencial normal, el
proyecto realizé pruebas de componentes, subsistemas,
sistemas e integradas, cuando se logré un sistema
funcional, se entregd al cliente (operaciones; cada
elemento funcional individual, como el sistema de agua
helada, se probd conjuntamente y se entregé a
operaciones tan pronto como sea practico, lo que permite
que ciertos sistemas entren en operaciones antes y
brinden valor y eviten la rotacién masiva de un solo
proyecto"

Cooperacion cercana y diaria entre
empresarios y desarroladores

Los silos son reducidos y se fomenta
la cooperacion

La conversacion cara a cara es la mejor
de forma de comunicacion

Un enfoque de equipo en lugar de un
enfoque de confrontacion

Realizar reuniones integradas para
compartir informacion

Se desarroll6 un equipo integrado desde el primer dia del
proyecto con el usuario final integrado en el proceso de
disefio, construccién y prueba para garantizar que el
resultado final fuera un sistema funcional que satisfaciera
las necesidades del usuario. Las reuniones de progreso y
las reuniones de estado se usaron para identificar el
trabajo que se necesitaba hacer y cualquier apoyo
necesario, eliminando las barreras para lograr el trabajo. El
disefiador tenia su base en Carolina del Sur, con el
proyecto de construccién en Ohio; Para superar esta
distribucién geogréfica, Centrus tenia personal de tiempo
completo en la oficina del disefiador, y el disefiador tenia
personal asignado al campo para mejorar la comunicacion
y los problemas identificados y trabajados inmediatamente
en las identificaciones.
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3.4.5

EQUIPOS EXPERIMENTADOS PERSONALIZAN PRACTICAS.

Respecto al proceso de implementacién, se recomienda que los equipos designados
para desarrollar la metodologia agil se encuentren permanentemente asignados a
estas labores. Lo anterior permite que los profesionales mas experimentados
personalicen practicas agiles. Un ejemplo de ello es en el cual los equipos asignados
mantienen constantemente visible su progreso y sus impedimentos, a través de
colocar en notas adhesivas en pizarras blancas grandes (tableros Kanban), moviendo
aqguellas tarjetas en las distintas fases (tareas pendientes; Hacer; Hecho). A través de
esto permite que otros profesionales que no son miembros del equipo de trabajo

puedan ver aquel tablero, y puedan ver y/o discutir el progreso o soluciones para ello.

PRACTICAS AGILES A NIVEL DIRECTIVO

A nivel directivo la incorporacion de practicas agiles tiene su mayor impacto en el
desarrollo de estrategias, asignacién de recursos, innovacién y mejora de la

colaboracidén organizacional. Otros beneficios se listan a continuacion:

- Permite involucramiento del equipo directivo en practicas agiles y comprender el

“idioma” de los equipos que estan empoderando.

- Reconocen y detienen comportamiento que limitan el desarrollo de los equipos

agiles.
- Simplificacion y enfoque en el trabajo.

En 2015, General Electric se renombré como una «empresa industrial digital»,
centrandose en los productos habilitados digitalmente. Parte de la transformaciéon
implicod la creacion de GE Digital, una unidad organizativa que incluye a mas de
20.000 empleados relacionados con el software de la empresa. Un ejecutivo que
comenzO su carrera como ingeniero de software y ahora es el COO de GE Digital,
estaba familiarizado con la metodologia agil. Piloté scrum con el equipo directivo
responsable del desarrollo de aplicaciones industriales de Internet y, mas
recientemente, comenzé a aplicarlo a los procesos de gestion de la nueva unidad,
como las revisiones operativas. El ejecutivo es el propietario de la iniciativa y un

profesional de ingenieria es el Scrum master. Juntos, han dado prioridad a los
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elementos atrasados para que los aborde el equipo ejecutivo, incluida la simplificacién
del proceso administrativo que siguen los equipos para adquirir hardware y resolver
problemas de precios complicados para productos que requieren aportaciones de

varias empresas de GE.

Los miembros del equipo de Scrum realizan sprints de dos semanas y realizan
reuniones de stand-up tres veces por semana. Trazan su progreso en una pizarra en
una sala de conferencias abierta donde cualquier empleado puede verlo. El equipo
recopila encuestas de felicidad de los empleados, también realizan andlisis de causa
raiz sobre los impedimentos para trabajar de manera mas eficaz e informando a las
personas de toda la organizacion respecto de los resultados. Con ellos se aumenta la

motivacion de los empleados y el compromiso con las practicas agiles.

DESTRUIR BARRERA DE LOS COMPORTAMIENTOS AGILES

Con objeto de facilitar el uso de metodologias agiles en las empresas, se deben
eliminar las barreras o impedimentos de ello. A continuacién, se listan algunas

técnicas:

Finalmente, para poder implementar este proceso se requiere antes de comenzar a

operar con un equipo agil:

- Los equipos individuales que se centran en pequefias partes de problemas
grandes y complejos necesitan ver y trabajar a partir de la misma lista de
prioridades empresariales, aunque no todos los equipos responsables de esas
prioridades utilicen procesos agiles Ejemplo: Desarrollo de una nueva aplicacion
(equipo agil) y que necesita estar considerando en el presupuesto (directivo) para

llevar a cabo pruebas e integracion.

- No generar cambios de estructuras, dado que usualmente se conforman en varias
organizaciones equipos multifuncionales, lo que se debe reforzar es que aprendan
a trabajar juntas simultaneamente en lugar de por separado y en forma

secuencial.

- Un equipo de liderazgo agil suele autorizar a un alto ejecutivo a identificar los

problemas criticos, disefiar procesos para abordarlos y nombrar a un Gnico
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propietario para cada iniciativa de innovacién. Otros lideres séniores deben evitar
dudar o anular las decisiones del propietario. Esta bien proporcionar orientacién y
asistencia, pero si no te gustan los resultados, cambia al propietario de la
iniciativa, no lo incapacites. ldentificacion de los resultados especificos que se

espera conseqguir.

- Los estudios realizados por el Centro de Inteligencia Colectiva del MIT y otros
muestran que, aungque la inteligencia de los individuos afecta el rendimiento del
equipo, la inteligencia colectiva del equipo es aun mas importante. También es
mucho mas facil cambiar. Los equipos agiles utilizan facilitadores de procesos
para mejorar continuamente su inteligencia colectiva, por ejemplo, aclarando
roles, ensefiando técnicas de resolucion de conflictos y asegurandose de que los

miembros del equipo contribuyan por igual.

- Enlugar de dar 6rdenes, los lideres de las organizaciones agiles aprenden a guiar
con preguntas como «¢Qué recomiendas?» y «¢Como podriamos probarlo?»
Este estilo de gestion ayuda a los expertos funcionales a convertirse en gerentes
generales y ayuda a los estrategas empresariales y a las organizaciones a
evolucionar de los silos que luchan por el poder y los recursos a equipos

multifuncionales colaborativos.

METODOLOGIA BIM

(Villena & Lucena, 2019) Building Information Modeling (BIM) es un enfoque en la
gestion del disefio, construccion, operacién y mantenimiento de una obra de
ingenieria, abarcando una serie de tecnologias, herramientas, procesos y protocolos
gue estan transformando la industria de la arquitectura, ingenieria y construccion. En
esencia, esta metodologia usa base de datos de informacion centralizada para
caracterizar potencialmente todos los aspectos relevantes de una estructura o
instalacion, lo que con apoyo de plataformas tecnol6gicas promueve la integracion de

los involucrados del proyecto en un entorno simultaneo y colaborativo.

En esta metodologia, la representacion digital de la estructura puede ser vista,
testeada, disefiada, construida y deconstruida virtualmente. Esto fomenta la
optimizacion interactiva del disefio, permitiendo, ademas, ensayar la construccion

antes de que algun material, maquinaria o trabajador esté en terreno (Encalada,
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2016). Esto difiere de la modelacion tradicional CAD (Computer Aided Design), dado
gue el modelo BIM no es solo una representacion gréfica del proyecto sino mas bien
una representacion digital multidimensional conformada por objetos inteligentes y

donde la representacion grafica es un producto derivado del modelo.

Por otra parte, la implementacion de los protocolos, procesos y tecnologias que
componen el BIM generan cambios profundos en la metodologia tradicional de
trabajo de la industria de la AIC en las etapas de conceptualizacion, disefio y
documentacién, dado que se requiere un intenso flujo de trabajo inicial (Figura 1)
incorporando tempranamente a gran parte de los actores que se veran involucrados
durante el desarrollo del proyecto, con el fin de establecer de manera concreta el
alcance de lo proyectado, y junto a ello, los requerimientos y restricciones que dicho
alcance genera en las distintas disciplinas que convoca cada proyecto. Un ejemplo
claro de esto es el “Plan de ejecucién BIM” (BEP, por sus siglas en ingles), el cual
provee informacion contractual complementaria, formalizada y descriptiva para
precisar como se aplicara el BIM durante el proyecto. Permite asegurar que todas las
partes entienden las responsabilidades asociadas con la incorporacién de BIM al flujo

de trabajo.

Disefio Tradicional Disefio building

Esfuerzo
Esfuerzo

Disefic | Desamollo Diserio | Docs Constract Disefio | Desarrolle Disene! Docs Construct

Tiempo Tiempo

Figura 12. “La toma de decisiones anticipada mejora la capacidad de controlar los costos” —
(Fuente: Villena & Lucena, 2019).

Ademas de contener informacién gréfica y paramétrica de los elementos virtuales que
componen la edificacion, el modelo BIM contiene informacion acerca de como estos
elementos se relacionan con los demas, lo que se conoce por bidireccionalidad
asociativa. Esta arquitectura paramétrica permite al modelo ajustarse a cambios en el

disefio sin tener que ajustar individualmente cada elemento. Inclusive, sin ninguna
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otra intervencion, los cronogramas, tablas de cuantias, y otros datos relacionados
reflejaran la informacion actualizada. Esto incrementa la eficiencia en el disefio y hace
virtualmente imposible que los planos y cuantificaciones estén internamente
inconsistentes, reduciendo considerablemente potenciales errores humanos en la
documentacién, lo que genera grandes ahorros de tiempo y dinero, tanto en el

proceso de disefio como su posterior ejecucion.

En base a ultimos estudios y publicaciones (Santis, 2021), se ha podido estimar en
los proyectos que han implementado metodologia BIM, han reducido mas de un 10%
del tiempo de desarrollo de las coordinaciones en fase de ingenieria. Esto tiene adn
mayor impacto en la fase de construccion, reduciendo los tiempos de ejecucién (dado
menores cambios por interferencia) teniendo impacto directo en los gastos generales

y costos financieros en una fase de ejecucion.
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ANALISIS SITUACION ACTUAL — GESTION ESTRATEGICA

A partir de la base tedrica planteada en capitulo anterior, se procede a desarrollar la
gestion estratégica de la empresa consultora de ingenieria, con objeto de desarrollar
una vision, establecimiento de objetivos, formulacion e implementacion de estrategias
e introduccion de medidas correctivas para lograr el objetivo estratégico de la
organizacion. Esta gestion estratégica buscard determinar la competitividad sostenida
de la empresa.

El proceso de gestion estratégica involucra cuatro (04) elementos principales: Andlisis
de Situacion, Formulacion Estratégica, Implementacion de Estrategias y Evaluacion y
Control.

Proceso de Gestion Estratégica

Andlisis Situacion Actual Formulacion Implementacion Evaluacion y
Empresa Consultora Estratégica Estratégica Caontrol
{ Anal|5|s \ PEST Lienzo de
Externu:u ™ Propuesta de *
i Valor
T ¥
Analisis
Interno / s
7
o Modelo Delta
Y
FODA
b4
X Canvas
Canvas
. S ; L
- L ra T
Andlisis [ Propuesta
\_Finalizado / \_ Estrategia /

Figura 13.Proceso de Gestion Estratégica (Fuente: Elaboracion Propia).
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ANALISIS DE LA SITUACION

En forma de informacién obtenida al examinar el entorno interno y escanear el
entorno externo, se utiliza para desarrollar la intencion y la misidén estratégicas de la

empresa. Este punto se desarrollara en el presente capitulo.
FORMULACION DE LA ESTRATEGIA

Esta guiado por la intencibn y la mision estratégicas de la empresa, y esta
representado por estrategias que se formulan o desarrollan y posteriormente se

implementan o ponen en accion. Este punto se desarrollara en el capitulo 5.
IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA

La competitividad estratégica y los rendimientos por encima del promedio resultan
cuando una empresa es capaz de formular e implementar con éxito estrategias de
creacion de valor que otros no pueden duplicar. Este punto se desarrollara en el

capitulo 5.
EVALUACION Y CONTROL DE ESTRATEGIAS

Vincula los elementos del proceso de gestion estratégica y ayuda a las empresas a
ajustar o revisar continuamente los aportes y las acciones estratégicos para lograr el

resultado estratégico deseado. Este punto se desarrollara en el capitulo 5.
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ANALISIS SITUACION ACTUAL

Se realiza un andlisis del entorno externo y luego interno en el cual se desempenia la

empresa consultora de ingenieria. Lo anterior a través de las herramientas:
e Analisis PEST.

e Analisis Porter.

e Analisis FODA.

e Resumen Actual Empresa Consultora Ingenieria.

e Canvas.

ANALISIS PEST

El andlisis PEST es una herramienta que ayuda a analizar los cambios politicos,
economicos, sociales y tecnolégicos en el entorno del negocio de empresas

consultoras de ingenieria.
SITUACION POLITICA (P) (SAHD, 2021)

Actualmente el sistema politico chileno pasa por un escenario de incertidumbre. Esta
condicion queda plasmada que a nivel de inversionistas extranjeros hayan calificado
el marco politico como el principal riesgo pais. El escenario esta marcado por la tarea
de transmitir estabilidad en la gobernabilidad del pais por parte del presidente electo,
tanto en los diversos desafios sociales, salud y econémico que tiene Chile en
adelante, como también el de concretar el proceso de desarrollo de una nueva

constitucion que esté llevando la Convencion Constitucional.

Por otra parte, el nuevo gobierno debera atraer la inversion extranjera, cuyo flujo de
capitales tuvieron una caida cercana al 40% en 2020 en particular por los efectos de
la pandemia. Chile necesita inversion extranjera, para continuar en el proceso de la
“ola verde” de las energias renovables, el hidrogeno verde y la electromovilidad, hara
falta inversion para esos proyectos. El nuevo gobierno debera seguir ofreciendo
seguridad juridica en un ambiente politico més convulsionado y con una discusion

constitucional aun abierta. Los equilibrios politicos logrados tanto en camara de
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diputados y senado, permitiran filtrar y discutir aquellas reformas refundacionales,

pasando a una discusion en cual primen las negociaciones y acuerdos.
SITUACION ECONOMICA (E) (CENTRAL, 2022)

En el IPOM de junio 2022, indica que la inflacion ha seguido escalando alcanzando su
maximo nivel de las Ultimas décadas. El principal factor tras el alza continGa siendo el
aumento de la demanda durante 2021, complementado del aumento de los costos
globales, consecuencia de los mayores precios de las materias primas, energia y
alimentos. Todo esto en un contexto en que se han mantenido las dificultades en las
cadenas de distribucion global, el peso permanece depreciado y la brecha de
actividad sigue siendo positiva. Las perspectivas de inflacién de corto plazo aumentan
de forma importante, respondiendo a esta suma de factores. En linea con lo
anticipado, la actividad comenz6 a ajustarse en el primer trimestre, aunque con una
composicion de la demanda donde el consumo privado continta siendo elevado,
mientras que la inversion se debilita. A mediano plazo, el ajuste de los desequilibrios
macroecondmicos se mantiene como el elemento central para que la inflacion
converja a 3% en un plazo de dos afios. El alto nivel de inflacion y la mayor
persistencia asociada a sus principales determinantes han requerido de una politica
monetaria mas contractiva para lograr dicha convergencia. Esto llevd al Consejo a
elevar la TPM a 9%, estimando que para asegurar la convergencia de la inflacion a
3% en el horizonte de dos afios, seran necesarios ajustes adicionales de menor
magnitud. De todos modos, los riesgos siguen siendo elevados, en particular por el

nivel que ha alcanzado la inflaciéon y su mayor persistencia.

La demanda ha evolucionado con una marcada diferencia entre el comportamiento
del consumo privado y de la inversién, en donde el primero sigue en niveles elevados.
Los datos del primer trimestre dan cuenta de que el consumo privado permanece por
encima de lo esperado en marzo, manteniéndose en torno a sus maximos alcanzados
durante 2021. El consumo de bienes durables devolvi6 parte de la caida de fines del
afio pasado y el de servicios ha continuado con un alto desempefio. La formacion
bruta de capital fijo (FBCF), en cambio, se ha contraido en todas sus lineas, como se
anticipd en marzo. En el primer trimestre, su serie desestacionalizada cay6 casi 6%
respecto del trimestre anterior. El retroceso mas notorio se dio en el componente de

construccioén y otras obras.
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La caida prevista para la FBCF (Formacién Bruta de Capital Fijo) es coherente con lo
gque indican varias fuentes de informacion. El catastro de la Corporacién de Bienes de
Capital del primer trimestre redujo la inversion prevista para el periodo 2022- 2025 (-
US$2.180 millones), mientras en el Informe de Percepciones de Negocios de mayo,
mas de la mitad de las empresas reiter6 algun grado de inseguridad respecto de la
concrecion de sus inversiones. Acorde con los entrevistados, estas dudas respondian
en buena medida a la elevada incertidumbre imperante, sobre todo respecto de las
definiciones politico-legislativas en curso. De igual forma, datos de la ultima ECB
sefialan una menor demanda de créditos comerciales, en la cual se argumentan
menores necesidades con fines de inversion ante la alta incertidumbre respecto del

escenario econémico.
SITUACION SOCIAL (S)

La llegada del COVID-19 a Chile en marzo de 2020 fue una extension de la crisis
social y politica ya manifestada a través del estallido social en octubre 2019. En
ambas situaciones, y en buena parte del afio 2021 se estuvo bajo estado de
excepcion constitucional (de Emergencia y Catastrofe), generando medidas
administrativas en particular como el toque de queda nocturno entre otras medidas de
restriccion de desplazamiento. Con ello las personas han visto alteradas sus rutinas,
interrumpidos sus trabajos y con restricciones iniciales en la provision de alimentos y
servicios basicos (Heiss & COES, 2020).

En base a estas situaciones, en general en la sociedad chilena se ha generado un
aumento en la participacion politica revinculandose a los asuntos publicos como
también a los relacionados con la transformacién politica en nuestro pais, iniciado en
el proceso del estallido social, luego con la pandemia y luego reforzado debido a la
cantidad de eventos electorales durante el afo 2021 y el desarrollo del proceso
constituyente (COES, 2022).

La pandemia ha tenido un gran impacto en la salud mental de la sociedad, en
particular de que las personas han tenido que ir aprendiendo a navegar en la
inceridumbre, dado que las certezas que habian antes de la pandemia varias se han
difuminado (COES, 2022).
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La sociedad chilena ha cambiando, también en la forma de relacion, dado las normas
gque se han instalado a raiz de la pandemia, tales como distanciamiento fisico, uso
masivo de dispositivos electrénicos y gradual retorno a la normalidad son aspectos

gue han influido en las personas durante el afio 2021 (COES, 2022).

Finalmente, la sociedad chilena estd demando actualmente mas transparencia, se
quiere mas empoderamiento y participacion en los diversos procesos los cuales

actualmente estan en curso (COES, 2022).
TECNOLOGIA (T)

A partir de los desafios y cambios generados por la pandemia, se visualizan las

siguientes tendencias en innovacion tecnolégica para el afio 2022.

La inteligencia artificial es uno de los &mbitos que genera mayor valor, dado que nos
encontramos llenos de datos. El desafio es que estos vienen en grandes volimenes y
en forma desorganizada. El tema central es como utilizar aquellos datos para mejorar
la gestion y toma de decisiones al interior de las organizaciones. La aceleracion del
del despliegue de la internet de las cosas (IoT) nos provee informacion del
funcionamiento de los equipos o del comportamiento de las personas, lo cual nos
puede entregar una capacidad predictiva impensada y con ello mejorar la efectividad

de los negocios (Bitran, 2021).

Lo anterior tiene implicancia enorme en la gestibn de personas, y enfatiza la
necesidad de abordar el cambio cultural de las organizaciones. Las tareas manuales
y cognitivas rutinarias van a ser sustituidas por la automatizacion y la inteligencia
artificial. Esto requerird un esfuerzo de reentrenamiento de la fuerza laboral, que debe
aprender a trabajar con estas tecnologias, tanto de habilidades digitales como
también competencias interpersonales, como la capacidad de motivar a otros, ejercer

liderazgo y fundamentalmente el trabajo en equipo (Bitran, 2021).

Las generaciones que se incorporan al mercado del trabajo plantean nuevos
desafios para retener el talento, la flexibilidad es un atributo valorado. El trabajo
independiente aprovechando la ubicuidad digital y la hiper conectividad global
expande el mercado laboral, generando competencia al mundo corporativo en la

atraccion de talentos (Bitran, 2021).
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La pandemia ha acelerado el proceso de transformacion de las organizaciones y
empresas, logrando en meses cambios que habrian tomado al menos una década.
Chile enfrenta estas transformaciones disruptivas en los negocios en un contexto de
deterioro dramético de la confianza en las instituciones, que genera incertidumbre y
reduce el horizonte de planificacion de los negocios, o que nos desafia como
sociedad en un contexto de cambios vertiginosos en las tecnologias y modelos de

negocios.

En el contexto de consultoras de ingenierias, el proceso de transformacion digital es
altamente relevante y en particular liderado por la incorporacion de la metodologia
BIM en proyectos de ingenieria. BIM es una metodologia de trabajo enfocada a la
colaboracion e interoperabilidad entre los participantes del proyecto, en un entorno
basado en un modelo digital de informacién y varias herramientas tecnolégicas

(softwares) (Carvajal, 2018).

Actualmente, en Chile se lleva a cabo el proyecto “Construye 2025”, el cual tiene por
objetivo mejorar la productividad de la industria de la construccién y su cadena de
valor. Dentro de este, se encuentra el “Plan BIM”, que al ano 2020 busca implementar
la exigencia del uso de BIM para proyectos publicos (y privados, desde el 2025), por
lo cual se hace vital comprender BIM. Esta adopcién de la metodologia BIM va de la
mano con los cambios que genera la llamada “Industria 4.0”, la cual supone una
industrializacion y transformacion digital en los procesos constructivos gracias a los
avances tecnoldgicos. Esta “cuarta revolucion industrial” incluye el “internet de las
cosas”, sistemas ciber-fisicos, computacion en la nube (cloud computing), entre otros
conceptos que tienen relacion con las herramientas que provee la metodologia BIM
(Carvajal, 2018).

Los topicos anteriormente abordados se pueden resumir en el siguiente diagrama:
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Tabla 5. Perfil Estratégico del Entorno Externo — Analisis PEST
(Fuente: Elaboracién Propia).

ANALISIS PEST IMPACTO DURACION
. Alto=3puntos | >1afio=3puntos | roypa) | Oportunidad | Amenaza
CRITERIO DESCRIPCION Medio = 2 puntos <1afio = 2 puntos
Bajo = 1 punto < 6 meses = 1 punto
Estabilidad Politica 2 2 4 X
P G Refqrma Tribt{taria 3 3 9 X
Politica Energia Renovables 2 3 6 X
Seguridad Juridica 2 2 4 X
Incremento de Inflacién 2 3 6 X
E EEENENET Disminuciél.'l de I_nvers_ién . 3 2 6 X
Mercados financieros internacionales 2 2 4 X
Tipo de cambio 2 2 4 X
Aumento participacién ciudadana 2 2 4 X
S SEEAL Impacto Covidﬁ __ __ _ 3 2 6 X
Cambio Relacion Social (Distanciamiento Fisico) 2 B 6 X
Uso Masivo dispositivos electrénicos para comunicarse 3 3 9 X
Aceleracion Procesos Transformacion Digital 3 3 9 X
T TECNOLOGICO| 10T 2 & 6 X
Cambio Cultural Organizaciones 2 3 6 X

ANALISIS PORTER

El analisis se realiza a través de las cinco fuerzas de Porter, que determinan las
consecuencias de la rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algun segmento
de este. A continuacion, se evaluaran los objetivos y recursos de estas cinco fuerzas

gue rigen la competencia el mercado de consultoras de ingenieria.

ANALISIS DE PORTER — EMPRESAS CONSULTORAS DE INGENIERIA

* Clientes: El cliente solicitante de servicios de consultora de ingenieria se caracteriza
por poseer un alto nivel técnico de informacién y organizacién, tanto en la generacién
de procesos de licitacion (generacién de procesos de contratos abiertos de ingenieria
periodos de (02) afios) como también en los alcances de servicios de ingenieria
requeridos (requerimientos de servicios de ingenieria amplios e integrados), en
particular en el area minera. Dado que son muchos los sectores en los cuales
incursionan las distintas consultoras son muchos también los clientes comprometidos.
A la vez, dado que muchas consultoras se mueven dentro de varias areas
economicas, para un cliente pueden aparecer diversas ofertas de consultoria de
ingenieria. Por otra parte, se estima que, del costo del proyecto, solo entre el 5% y el

14% corresponderia al costo del trabajo de ingenieria.
De esta forma, el poder que los clientes ejercen seria en primera instancia alto.

* Proveedores: éstos son muy escasos y se componen principalmente de

proveedores de insumos o de servicios externos al centro del negocio como, por
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ejemplo, servicios de contabilidad, de aseo u otros. Dado que representan tan poca
importancia dentro del presupuesto de las consultoras de ingenieria, su poder de

negociacion es bajo.

* Barreras a la entrada: al igual como lo hicieron los primeros emprendedores de este
rubro, iniciar hoy una consultora de ingenieria no significa una tarea tan complicada.
De hecho, la industria estd compuesta por un alto nimero (un estimado de la mitad
del total) de empresas pequefias. Es decir, las barreras a la entrada no son altas,
puesto que no se requiere de elevadas sumas de inversién para comenzar a operar.
Al ser una empresa de servicios, lo mas importante es el capital humano, y no otros
factores que podrian aumentar significativamente su costo. Asi, las barreras a la

entrada son bajas, posibilitando el ingreso de nuevos participantes a la industria

* Rivalidad de la industria: si, los hechos indican una alta competencia entre las
empresas de mayor envergadura principalmente. De hecho, mas adelante se
evidenciara la lucha por uno de los recursos mas valiosos y escasos, como lo son los
profesionales (ingenieros civiles) de experiencia. Por otro lado, sucede mucho que las
empresas de menor tamafio se enfocan en ciertas especialidades o en la atencién de
s6lo algunas areas econdmicas. Por la misma razén, son comunes los consorcios
(asociaciones momentaneas) entre empresas, para cooperar en proyectos

particulares. De esta forma, la rivalidad de la industria es definida como media.

* Sustitutos: el Unico sustituto de un servicio de consultoria de ingenieria, puede ser
un mismo departamento de ingenieria que surja en una empresa cliente. De hecho,
grandes clientes, como las mineras, por ejemplo, tienen sus propias areas de
ingenieria, pero la labor de éstas es una mucho mas de supervisiéon del trabajo de las
consultoras contratadas, que de desarrollo de la ingenieria propiamente tal. Como ya
hemos visto, este modelo de negocio representa un tipo de optimizacion de recursos
de las empresas que contratan estos servicios, y visto desde ese punto de vista, la
opcién de subcontratar se torna atractiva. Entonces, los sustitutos en esta industria no

representan una mayor amenaza.

55



41.4

Tabla 6. Matriz Resumen 5 Fuerzas de Porter (Fuente: Elaboracion Propia).
c c c c c
b=l b=l b=l het het
i i Q Q Q Q Q
Rivalidad gntre los © Barreras de © Sustitutos © Proveedores © Cliente o
competidores o Entrada o o o o
< < < < <
> > > > >
Ndmero de Expertise Capital Departamento de Cantidad de Nivel de
: 1 1 g 0 0 o 1
competidores Humano Ingenieria Cliente proveedores organizacion
Tamanq de los 1 [Niveles de inversion| 0 Varlgdad de 0 |Nivel de informacion| 1
competidores servicios
Crecimiento del 0 Barreras politicos - 0
sector legales
Capital Humano 1
Promedio 0,75 0,33 0 0 1

A partir del andlisis de la matriz de Porter, se identifica que las fuerzas que tienen
mayor peso relativo son: el Cliente y la Rivalidad entre los Competidores. Con este
resultado de andlisis de Porter y complementado con analisis PEST, se realiza el

analisis FODA de la empresa consultora de ingenieria.

ANALISIS FODA

En esta etapa se desarrolla un analisis, tanto del entorno interno como del entorno
externo para la empresa consultora de ingenieria, en cual se sefialan las principales
oportunidades y amenazas que se visualizan en su entorno y también las principales
fortalezas y debilidades de su &mbito interno. En base a estos aspectos identificados
se continua con la asignaciéon de puntaje, definiéndose como las mas importantes las

gue obtuvieron mayor puntuacion.

A continuacion, se listan las oportunidades detectadas, a través del Analisis PEST:
- 01: Uso masivo de dispositivos electronicos para comunicarse.

- 02: Aceleracion de Proceso de Transformacion digital.

- 0O3: Cambio cultural de organizaciones.

O4: Politicas de Energia Renovable.

También se definen las principales amenazas detectadas para la empresa consultora

de ingenieria, detectadas tanto en el analisis PEST como Porter:
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- Al: Aspectos Legales (Reforma Tributaria y Reforma Laboral).

- A2: Disminucion de inversiones.

- A3: Cliente con alto poder de negociacion.

- A4: Alta Rivalidad entre competidores (Mercado Empresas Consultoras

Ingenieria).

A partir de las oportunidades y amenazadas detectadas se continla a realizar el

analisis con respecto a las fortalezas y debilidades identificadas para la empresa

consultora de ingenieria, en la siguiente tabla:

Tabla 7. FODA — Factores Enddgenos v/s Oportunidades — Empresa Consultora de
Ingenieria (Fuente: Elaboracion Propia).
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F1: Equipo de trabajo experimentado 5 6 6 55 5,6
F2: Asistencia permanente (desarrollo y operacion proyectos) 5 5 5 5 5,0
F3: Servicio buena relacion precio - calidad 5 5 5 5 5,0
F4: Flexibilidad en desarrollo de proyectos 6 7 6,5 55 6,3
PROMEDIO 5,3 5,8 5,6 53
D1: Falta competencias clave (BIM) 6,5 7 6 3 26
D2: Procesos de tomas decisiones centralizados 5 5 4 4 n
D3: Comunicacion entre areas indirectas y directas 5 5 4 3 05
D4: Incertidumbre Covid 4 3 4 6 g
PROMEDIO 51 5,0 4,5 4,0
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Cuadrante Fortalezas versus Oportunidades:

La fortaleza F4 Flexibilidad en desarrollo de proyectos es las mas importante para
alcanzar las oportunidades con un promedio 6,3. También la fortaleza F1 logra el

mismo objetivo.

Lo anterior, a través de una forma de trabajo flexible y con un equipo de ingenieria
experimentado que permitirq aprovechar y adaptarse a un proceso de transformacion

digital e incorporar cambios en la cultura organizacional.

En promedio la oportunidad O2 Aceleracion Proceso de Transformacion Digital, es la

mas factible de desarrollar segun el conjunto de fortalezas con un promedio de 5,6.
Cuadrante Debilidades versus Oportunidades:

La debilidad D1 Falta de competencias claves (BIM) es la que mas limita el
aprovechamiento de oportunidades existentes con un promedio de 6,0 dado que no
permite tomar ventaja de las oportunidades de O2 Aceleracion de Proceso de
Transformacién Digital y O3 Cambio Cultural de las Organizaciones. Debido a que
carecer de competencias BIM (o competencias en herramientas digitales) dificulta el
proceso al no contar con esta herramienta para iniciar un proceso de transformaciéon

digital en la empresay por ende cultural.

En promedio la oportunidad O3 Cambio cultural en las organizaciones, es la que se
ve mas frenada por las debilidades existentes con un promedio de 5,3. También se ve
afectada la oportunidad O2 Aceleracién Proceso de Transformacién Digital con un

promedio 5,0.
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Tabla 8. FODA — Factores Endbgenos v/s Amenazas — Empresa Consultora de
Ingenieria (Fuente: Elabracion Propia).
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F1: Equipo de trabajo experimentado 2 3 7 6 4,5
F2: Asistencia permanente (desarrollo y operacién proyectos) 2 3 6 6 4,3
F3: Senvicio buena relacién precio - calidad 5 5 5 4 4,8
F4: Flexibilidad en desarrollo de proyectos 3 5 7 7 5.9
PROMEDIO 3,0 4,0 6,3 58
D1: Falta competencias clave (BIM) 2 2 7 7 4,5
D2: Procesos de tomas decisiones centralizados 2 2 5 4 3,3
D3: pescoordlnaC|on en Comunicacion entre areas indirectas y 2 2 3 3 25
directas
D4: Restricciones de Trabajo en Terreno (Pandemia) 2 2 3 3 2,5
PROMEDIO 2,0 2,0 4,5 4,3

Cuadrante Fortalezas versus Amenazas:

La fortaleza F4 Flexibilidad en desarrollo de proyectos es una de las mas importantes
para enfrentar el conjunto de amenazas con un promedio de 6,0. Debido a la
flexibilidad (y adaptabilidad) que presenta la empresa consultora en el desarrollo de
proyectos, permite enfrentar de mejor manera a un cliente con alto poder negociador

como también ser mas competitivos en un mercado con alta competencias.

En promedio la amenaza Al Aspectos Legales (Reforma Tributaria y Reforma
Laboral) es la que mas representa riesgo de materializarse, dado que no puede ser

enfrentada por las fortalezas existentes con un promedio 3,0.
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41.5

Cuadrante Debilidades versus Amenazas:

La debilidad D1 Falta Competencias Claves (BIM) es la que mas permite que se
activen las amenazas A3 Clientes con alto poder de negociacion y A4 Alta Rivalidad.
Dado que no disponer de esta competencia tecnoldgica clave restringe posibilidad de
aumento de productividad y ofrecer un mejor servicio en tiempo y calidad,

disminuyendo la competitividad de la empresa.

En promedio la amenaza A3 Cliente con alto poder de negociacion es la que mas se

puede activar con las debilidades existentes.
EMPRESA CONSULTORA INGENIERIA

Es una consultora de ingenieria multidisciplinaria, con oficinas en Santiago y
Antofagasta, con el objetivo de responder de manera integral a los requerimientos de
servicios de ingenieria y consultoria de la industria minera. En la actualidad, ya
cuenta con una cartera de 1700 proyectos desarrollados a partir del afio 2003.

Vision

Ser reconocido como el socio estratégico para soluciones de ingenieria del mas alto

nivel técnico, en las industrias en que participamos.

Posicionarnos como una empresa lider en el uso eficiente de los recursos,
incorporando practicas para asegurar el bienestar de las personas, del medio
ambiente y asegurando la sustentabilidad de las operaciones de nuestros clientes y
de nuestra Compafiia.

Mision

Ser la empresa lider en servicios de ingenieria y administracion de proyectos,
elaborando proyectos que contribuyan al desarrollo sustentable de la industria minera
y de las comunidades en que esta inserta, prestando servicios de excelencia para

lograr un alto nivel de satisfaccién de nuestros clientes.

Servicios Ofertados

Su oferta de servicios considera proyectos y servicios de Ingenieria Multidisciplinaria
para la industria minera, enfocados en disefio de los siguientes sistemas; aducciones
de aguas, captacion e impulsiébn de agua de mar, plantas de lixiviacion, plantas

concentradoras, plantas quimicas SX-EW, mineroductos, manejo y disposicién de
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relaves, entre otros. La Empresa provee a sus clientes servicios de ingenieria para

distintos tipos de proyectos segun su escala y complejidad.

Capacidad Profesional

En su equipo de profesional cuenta algunos especialistas de primer nivel en
ingenieria procesos mineros (metallrgica) y sistemas de cafierias (impulsién de
soluciones). Los cargos de jefe de disciplina (civil, estructuras, mecéanico, cafierias,
etc.) estan cubiertos por personal senior, mientras las restantes categorias de disefio

estan cubiertas por personal semi-senior y junior.

Forma de Venta
Se atiende licitaciones por proyectos especificos (1 contrato = 1 proyecto) y por
contratos marco (montos de horas-hombre y dinero, a ser consumidos en un

horizonte de tiempo determinado).

Tabla 9. Resumen Estructura Ingresos Empresa Consultora
(Fuente: Elaboracién Propia).
Cant Costo $ Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4
INGRESOS
Gerente Proyectos 1 180 180 180 180 180
Gerente Ingenieria 1 180 180 180 180 180
Jefaturas Disciplinas 5 180 900 900 900 900
Ingenieros Proyectos 16 180 2880 2880 2880 2880
Proyectistas 9 180 1620 1620 1620 1620
Control Proyectos 2 180 360 360 360 360
Provisién Comercial 10% 612 612 612 612
HH 6732 6732 6732 6732
Hombres-Mes 0,8 26352
Tabla 10. Resumen Flujo Caja Caso Base Operacion Empresa Consultora Estudio
(Fuente: Elaboracién Propia).
Cant Costo $ Afo 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
TOTAL INGRESOS 1.774.016.640 | 2.128.819.968 | 2.128.819.968 | 2.128.819.968 | 2.128.819.968
COSTOS DIRECTOS 1 1.185.600.000 | 1.185.600.000 [ 1.185.600.000 | 1.185.600.000 | 1.185.600.000
MARGEN DE CONTRIBUCION 588.416.640 943.219.968 943.219.968 943.219.968 943.219.968
TOTAL GASTOS DE ADMINISTRACION 440.400.000 462.817.500 472.002.900 481.923.132 495.315.445
MARGEN OPERACIONAL 148.016.640 480.402.468 471.217.068 461.296.836 447.904.523
TOTAL DEPRECIACION 100.268.000 100.268.000 68.988.000] 68.988.000] 68.988.000
BENEFICIOS ANTES DE IMPUESTOS] 47.748.640 380.134.468 402.229.068 392.308.836 378.916.523
IMPUESTO 21% 12.892.133 102.636.306 108.601.848 105.923.386 102.307.461
BENEFICIOS DESPUES DE IMPUESTOS 34.856.507 277.498.162 293.627.220 286.385.450 276.609.062
AJUSTES AL FLUJO DE CAJA
DEPRECIACION 100.268.000 100.268.000 68.988.000 68.988.000 68.988.000
CAPITAL DE TRABAJO (VARIACION) -435.250.000
GASTOS DE ORGANIZACION Y PUESTA EN MARCHA -17.450.000
CAPEX -140.820.000
DEPRECIACION ADICIONAL POR NUEVA INVERSION
FLUJO DE CAJA -593.520.000 135.124.507 377.766.162 362.615.220 355.373.450 780.847.062
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41.6

MODELO DE NEGOCIO CANVAS EMPRESA CONSULTORA - ESTADO ACTUAL

A continuacién, se analiza a través de la metodologia del Modelo Canvas la
operacién actual de la empresa consultora de ingenieria. El modelo Canvas se basa
en 9 elementos que determinan la oferta de valor frente a la segmentacion de clientes
de la empresa u organizacion, desde aqui se clarifican los canales de distribucién y
las relaciones, todos estos elementos determinan los beneficios e ingresos del
negocio. En este modelo, ademas se especifican los recursos y las actividades
esenciales que determinan los costos mas importantes y finalmente las alianzas
necesarias para operar.

Alianzas Claves Actividades Clave Relacion con los

Clientes

Propuesta de Valor Segmento de
Clientes

- Tiempo de Respuesta.

Andlisis Técnicos de
Materiales.

Permisos Ambientales.

- Senicios de Ensayos y/o

- Senvicios de Tramitacidn de

- Senvicio de Calidad.
- Sistema de Cobro.
- Resolucidn de NC.

- Buenas relaciones cliente.
- Acompafiamiento post
entrega.

- Promocidn y Difusidn.

Recursos Clave

- Instraestructura Oficina.
- Red Tl interna y gestidn
documental.
- Sistema de Cobro.
- Capital Humano (Proyectos

Ser una empresa lider en
senicios de ingenieria y
administracion de proyectos
a través de |a excelente en
cada stapa del proceso y la
blsqueda constante de las
mejores soluciones para los
clientes

- Trato directo con los
clientes.
- Seguimiento continuo post
entrega del proyecto.

Canales

- Redes Sociales.

- Reuniones clientes directos.

- Portales Proveedores
Senicios Minerfa.

Clientes drea Minera
e Industrial -
Continuidad
Operacional

y Administracidn Oficina)

Estructura de Costos Fuente de Ingresos

- Recursos Humanos.
- Infraestructura.
- Gastos Operacionales.
- Difusidn y Publicidad.

- Venta Horas Hombre (HH) de ingenieria a
través proyectos licitacidn directa.
- Venta Hora Hombre (HH) a través de
contratos marco de ingenieria.

Figura 14.Modelo de Negocio Canvas — Consultora Servicios de Ingenieria
(Fuente: Elaboracion Propia).

SEGMENTO DE CLIENTES

Los clientes de la empresa consultora de ingenieria se encuentran asociados al area

minera e industrial vinculados directamente al proceso minero.

La clasificacion de proyectos que se desarrollan en el &mbito minero se clasifica por:
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- Desarrollo de negocio: Proyectos que consideran aumento de la capacidad de
una planta existente o la construccién de una completamente nueva (proyecto de
gran envergadura) que surgen como una necesidad del desarrollo de nuevos

negocios.

- Proyectos de continuidad operacional: Proyectos operacionales que buscan
superar alguna restriccion de la operacién, mejorar alguna condicién subestandar,
aumentar eficiencia en algin proceso especifico o mejora de alguna condicion

subestandar en aspectos de salud, seguridad o ambiental.

Como ha sido expuesto en el capitulo 3 se observa un crecimiento de la actividad de
ingenieria en los sectores de mineria y energia, en particular en fases de ingenieria
preinversional (aumento del 5% de la demanda de horas de ingenieria). Este aspecto
es relevante dado que permite proyectar un anticipo de aumento de ingenieria en las

siguientes etapas de ingenieria de detalles y gestion.

Por otra parte, en el mercado de proyectos operacionales estos presentan una menor
dependencia de ciclos econdémicos, ya que se debe asegurar la continuidad
operacional (produccion), resolver posibles cuellos de botella, cumplir con nuevos
estandares normativos y finalmente aumentar la eficiencia de los procesos, lo cual se

resume en la tendencia de mejorar la productividad.

Como mercado potencial de este tipo de proyecto, se puede presentar la siguiente

tabla con informacion histoérica de referencia:

Tabla 11. Informacién Referencia Contratos Marcos Operacionales
(Fuente: (Rojas, 2017)

Mina ~ Produccién - Mineral -7|Gasto en ing. (1
Andina Cobre 224300 4.5659.309
Antucoya Cobre 80.000 1.626.147
Candelaria Cobre 150.200 3.053.091
Centinela Cobre 221.100 4494263
Chuguicamata Cobre 308.600 6.272.862
Dofia Inés de Collahuasi Cobre 455.300 9.254 808
El Abra Cobre 147.200 2992110
El Pefion 227 000 4614192
El Teniente Cobre 471.200 9.578.005
Escondida Cobre 1.152.500 23426679
Florida Omo 112.000 2.276.606
Gabriela Mstral Cobre 125.000 2.540.855
La Coipa Oro 162.000 3292947
Los Bronces Cobre 400.000 8.130.734
Los Pelambres Cobre 375.600 7.638.6825
Maricunga Oro 187.000 3.801.118
Ministro Hales Cobre 238.300 4.843.885
RadomiroTomic Cobre 315.700 6.417.182
Sierra Gorda Cobre 87.900 1.766.729
Spence Cobre 175.600 3569352
Zaldivar Cobre 103.400 2.101.795
(1) Contratos marcos para proyectos operacionales 116.271.535
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Lo cual nos entrega un mercado potencial para proyectos operacionales de
MMUSD 116 por afio.

PROPUESTA DE VALOR

Ser una empresa lider en servicios de ingenieria y administracion de proyectos, a
través de la excelencia en cada etapa del proceso y con la blisqueda constante de las

mejores soluciones para los clientes.

A través del FODA se identifican los siguientes valores de la empresa consultora:
- Equipo de trabajo experimentado.

- Asistencia permanente (desarrollo y operacién de proyectos).

- Servicios con buena relacién precio — calidad.

- Flexibilidad en desarrollo de proyectos.

- Especializaciébn en disefios asociados a impulsién de fluidos e integridad

estructural.
CANALES DE DISTRIBUCION
Los canales de distribucion y comunicacién con los clientes son a través de:
- Posicionamiento web a través de motores de blsqueda en google.

- Inscripcion en portales de proveedores de mineria para acceder a postulaciones y
participar en licitaciones privadas de servicios de ingenieria en miembros

asociados de area minera (Sycep).

- Reuniones presenciales y/o virtuales con antiguos y futuros clientes del area

minera.

- La informacion del desarrollo de proyecto se entrega via electrénica a través de
plataforma de gestion documental en cual la empresa otorga acceso al cliente de
la documentacion desarrollada (documentos, planos, archivos, listados). El

proceso anterior puede variar suministrando aquella informacién a través de la
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plataforma propia que cuente el cliente bajo los estandares de emision de

documentacion que establezca.
RELACIONES CON LOS CLIENTES

Las relaciones con los clientes seran mediante el trato directo y seguimiento continuo
durante desarrollo del proyecto. Lo anterior se realiza a través del contacto
permanente por medio del jefe de Proyecto con el cliente durante la fase de desarrollo

y posterior entrega y cierre del proyecto.

Se complementa con apoyo téchico en la fase de implementacion del proyecto,
pudiendo brindar asistencia en terreno y/o atender aclaraciones o modificaciones que

pueda solicitar el cliente respecto al proyecto desarrollado.
FUENTES DE INGRESO

La fuente de ingreso es por medio de venta Horas Hombre de ingenieria (HH) para el

desarrollo de los servicios de consultoria de ingenieria contractados.

Esta fuente podra ser a través de licitacion directa de proyecto con cliente, o
participacion en licitacion de contrato marco de ingenieria en cual se asignan una
bolsa de HH para el desarrollo de proyectos. Siendo esta Ultima la opcion mas

atractiva.
RECURSOS CLAVE

Los recursos clave que requiere la consultora de ingenieria para llevar a cabo su
propuesta de valor a clientes, se determina a través de recursos fisicas, humanos y

financieros. A continuacion, se define cada uno de ellos:

- Recursos Fisicos: Corresponde principalmente a la oficina de trabajo en cual se
encuentran las estaciones de trabajo, oficinas, salas de reuniones e
infraestructura Tl para el desarrollo de proyectos (bajo modalidad presencial).
Debido a la pandemia se realizan labores de forma remota, haciendo uso de los
sistemas de informacion para trabajo remoto. Se complementa con otros recursos
necesarios para la realizacion de los trabajos en las zonas donde se encuentran

los clientes (operaciones mineras) tales como camionetas y herramientas para
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levantamiento de informacion (equipos de medicién y otros) en conjunto con los

elementos de proteccion personal.

- Recursos Humanos: La empresa consultora de ingenieria cuenta con un equipo
de trabajo multidisciplinario formado por ingenieros de las diversas especialidades
requeridos para proyectos en area minera. Tales como ingenieros de
especialidades civil, estructural, mecanica piping, hidraulica — procesos,
electricidad e instrumentacién, costos — programacion, lo anterior complementado
por el equipo de administracién, control documental, control de proyectos,

comercializacién, contabilidad y asesor de prevencion de riesgos.

- Recursos Financieros: Se requiere para lograr el funcionamiento del negocio. En
este item se identifican los flujos de ingresos, gastos de operacion, gastos de

inversién y gastos de publicidad y promocién.
ACTIVIDADES CLAVE

Las actividades claves de la empresa consultora de ingenieria se orientan en cumplir
los objetivos estratégicos: Tiempo de Respuesta, Servicios de Calidad, Rentabilidad,
Potenciamiento de la Marca, Buen Clima laboral, mejoramiento continuo, expansiéon

de la empresa y aumento de la cartera de cliente.

De la calidad del servicio, las principales actividades corresponden a:

- Desarrollar los proyectos en los plazos acordados.

- Concretar un desarrollo de servicio seguro, de buena calidad técnica y confiable.

- Resolucion de No Conformidades planteada y claridad en las clausulas de los

contratos de servicios ofrecidos.
De la experiencia del servicio, las principales actividades claves corresponden a:

- Mantener buenas relaciones y de largo plazo con el cliente, a través de la

comunicacion fluida, oportuna y respetuosa.

- Servicio de seguimiento y post entrega de proyecto, acompafiando al cliente
frente a consultas y/o aclaraciones que puedan surgir del proceso de

implementacion del proyecto.

66



De la difusion y posicionamiento se deben considerar:

- Actividades de marketing digital para promocionar y posicionar a la empresa

consultora en medios electronicas y redes laborales.

- La generacién de marca es fundamental para potenciar el prestigio y flujos de la

empresa consultora.
ALIANZAS CLAVE

La red de asociados corresponde a las alianzas claves que se deben realizar para
lograr la calidad del servicio y la experiencia del cliente. En general esto ya esta
cubierto por el esquema de organizacion de la empresa, por el servicio de desarrollo
de ingenieria ofrecida. Si se puede complementar con servicios complementarios de
algun proveedor que suministre servicios técnicos de ensayos No Destructivos o de
caracterizacion de algun material o condicibn que se requiera como antecedentes
para el desarrollo de algun proyecto asignado, o empresa también alianza con
empresa ambiental para asesoramiento en fases de proyectos que requieran
complementar con presentaciéon y aprobacion de permisos con las autoridades

pertinentes.
ESTRUCTURA DE COSTOS

La estructura de costos esta dada por los recursos humanos, infraestructura, gastos

operacionales, difusién, publicidad en revistas, ferias y folleteria, marketing digital.
Los costos del proyecto estan dados por:

a) Capital Humano: el Capital humano del proyecto, lo conforman especificamente:
- Jefes de Areas.

- Ingenieros de Proyectos Especialidades

- Proyectistas y Dibujantes

- Gerente General

- Gerente de operaciones
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- Gerente de Ingenieria

b) Inversion: el gasto de inversion requerida para implementacién de la empresa

consultora.

- Compra de computadores, notebooks, Pantallas: Equipos para el desarrollo de los

proyectos asignados.

- Infraestructura Oficina: Tales como mobiliario, servicios internos en oficina en

otros.
- Instalacién red en oficina: instalacion de la red de Internet en el lugar de trabajo

- Hosting: Lugar en donde se encuentra alojado los servicios de red tanto para
desarrollo de comunicaciones internas como gestién administrativa y documental

de los proyectos

- Camionetas y EPP: Movil de transporte para acudir a oficinas de clientes ubicadas

en las operaciones mineras en el norte de Chile.
c) Gastos operacionales
- Busqueda de clientes, emprendedores y empresas en Regiones
- Marketing Tradicional y digital (SEO/SEM)
- Reposicion y compra de computadores, licencias, EPPs.
d) Costos fijos
- Arriendo oficinas
- Gastos comunes
- Servicios basicos
- Servicios de contabilidad

- Generacion de contratos de arriendo y otros temas legales
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5.0

5.1

FORMULACION E IMPLEMENTACION ESTRATEGICA

FORMULACION ESTRATEGICA

La formulacién de una nueva estrategia para la empresa consultora de ingenieria se

basa en utilizar el marco estratégico que proporciona el modelo delta.

Tradicionalmente las opciones estratégicas tienen como actor principal al competidor
(esto ultimo se puede observar en el andlisis de Porter realizado en el capitulo
anterior). Tenemos también las estrategias de bajo costo y diferenciacién que
permiten a la empresa ganar a los competidores mediante la optimizacion o mejora
de las economias del producto. Esta estrategia de mejor producto no describe todas
las formas en que compiten las empresas, ni tampoco ofrecen el mas efectivo
posicionamiento estratégico. Para ello se deben considerar otras opciones que
complementen el modelo que solo ofrece liderazgo en costos y diferenciacion como
los Unicos posicionamientos estratégicos. Es a partir de este punto que el modelo
Delta, integra también al cliente como fuerza impulsora de la estrategia, y cuyo

modelo sera utilizado para la formulacion estratégica.

El proceso de formulacion estratégica contempla un ciclo que puede ser iterativo

entre las siguientes herramientas planteadas:

Lienzo de
Propuesta de
Valor

Analisis Situacidn Proceso de lteracian
Actual y calibracian
Empresa Consultora entre Lienzo Valor y Aspectos
Modelo Delta
Modelo Delta
Nuevo Canvas | Propuesta
Actualizado Estrategia

Figura 15.Flujo Proceso Formulacion Estratégica — Lienzo Propuesta de Valor y Modelo Delta

(Fuente: Elaboracion Propia).
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5.1.1 LIENZO PROPUESTA DE VALOR

El lienzo de la propuesta de valor es una herramienta estratégica de gestion para
disefiar, probar, construir y gestionar productos y servicios. Totalmente integrado con

el lienzo del modelo de negocio.

El lienzo de la propuesta de valor tiene dos lados. Con el perfil del cliente (costado
derecho de la figura) se aclara la comprension que se tiene sobre él. Con el mapa de
valor se describe como se pretende crear valor para ese cliente, en base a los
distintos atributos que se van identificando y bajo un ciclo iterativo se puede generar

el encaje, el cual se consigue cuando el mapa valor coincide con un perfil de cliente.

Para el mapa de valor y perfil de cliente se ha generado una descripcion estructurada
de las caracteristicas tanto de la propuesta de valor del modelo de negocio de una
empresa consultora de ingenieria como de los segmentos de cliente del respectivo
modelo de negocio.

Para el area de mapa de valor se utiliza la siguiente informacion identificado en el

capitulo 4 — Analisis Situacién Actual:
- Mapa de Valor:

o Productos y servicios: Se listan en el lienzo los servicios y productos en cual
se construye la propuesta de valor tales como: Proyectos de Ingenieria

Multidisciplinario, Servicios con asistencia directa en terreno entre otros.

o Creadores de Alegria: Se listan servicios que crean alegrias al cliente tales

como: Desarrollo de proyectos bajo metodologia BIM, Flexibilidad, entre otros.

o Aliviadores de frustraciones: En este item se describen los servicios que
aplacan las frustraciones del cliente tales como: Incorporacion de informes y

talleres de constructibilidad, gestion documental entre otros.
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Para el area del perfil del cliente se utiliza la siguiente informacién identificado en el

capitulo 4 — Andlisis Situacion Actual:
- Perfil de Cliente:

o Trabajos de cliente: Describen aquello que intentan resolver en el aspecto
laboral siendo para el caso del cliente del &rea minera: Funcionamiento de

proyecto sin complicaciones, minimizar riesgos implementacién entre otros.

o Alegrias: Describen los resultados que quieren conseguir los clientes o los
beneficios concretos que buscan para el caso de cliente del sector de minero
corresponderia a: Disefios con foco en mantenibilidad y operacion, Soluciones

Modulares, entre otros.

o Frustraciones: Describen los malos resultados, riesgos y obstaculos
relacionados con el trabajo del cliente del area minera tales como: Recepcion

de proyectos fuera de plazo, Capex Alto entre otros.

Finalmente se presenta el lienzo de valor con las distintas descripciones identificadas

tanto para el mapa de valor como el perfil del cliente:

Contemplar disefios Presencia In Situ
de elementos

prefabricados

Flexibilidad ante

nuevos Requerimientos Disefios ajustados y con Soluciones Modulares

foco en mantenibilidad y con disminucién HH

Proyectos de Ingenieria ) = T
Multidisciplinario Proyectos Bajo operacicn ‘errenc

Metodologia BIM

Uso Disefio BIM en

Disciplinas Entregas Parciales / Emision de Valorizacion Factibilidad
paquetes de de Proyecte Previa Técnica

Ingenieria Implementacién

Equipo con Alta

Experiencia en Mineria Bases Datos

Servicios con
asistencia directa en
terreno

Certificaciones de
Calidad (Trinorma)

Alta Experiencia
Integridad de Actives
y Transporte de

Rendimientos / Costos

Fuerte sistema
de Seguimiento de
No Conformidades

Gestion Documental
e Informacion

Fluidos Informes y Talleres de
Constructibilidad

Mapa de Valor

Presentacion de
Alternativas de
Solucion

Funcicnamiento de
Plazos Acotados proyecto sin

complicaciones

Involucramiento en el
proceso productivo

Eventos No Deseados
que requieren rapida Recepcién de
solucion Proyecto fuerade

plazo Minimizar Riesgos

Implementacion

Aspecto constructivo de
proyecto No C ontemplado

Perfil del Cliente

Figura 16.Lienzo de Valor — Empresa Consultora de Ingenieria (Fuente: Elaboracién Propia).
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A través de las marcas de verificacidbn presentadas o tickets positivos, nos indican
gue los productos y servicios alivian frustraciones o crean alegrias y se ocupan

directamente de uno de los trabajos, frustraciones y alegrias de los clientes.

Contemplar disefios

Proyectos de Ingenieria
Multidisciplinario

Equipo con Alta
Experiencia en Mineriz

Servicios con
asistencia directa en
terreno

Certificaciones de
Calidad (Trinorma)

Alta Experiencia
Integridad de Activos
y Transporte de
Fluidos

de elementos
prefabricades

Proyectos Bajo
Metodologia B

Uso Disefio BIM e~
Disciplinas

Bases Datos
Rendimientos / Costos

Fuerte sistema
de Seguimiento de
No Conformidades

Gestion Documental

Incorporacion de e Informacion

Informes y Talleres de

Flexibilidad ante
4 nuevos Requerimientos

Constructibilidad

Disefios ajustados y con
foco en mantenibilidad y
‘operacion
Entregas Parciales /
paquetes de de Proyecto Previq

Ingenieria
Presentaciénde °
Alternativas de
Solucion

Eventos No Deseados

que requieren rapida Recepcion de

solucion Proyecto fuera de
plazo

Emision de Valorizacion

Presencia In Situ \/

Soluciones Modulares
con disminucién HH
Terreno

Factibilidad
Técnica
Implementacion

Involucramiento en el
proceso productive

Funcicnamiento de
proyecto sin
complicaciones

Minimizar Riesgos
Implementacion

Aspecto constructive de
proyecto No Contemplado J

Mapa de Valor

I ('l-

Perfil del Cliente

Figura 17.Lienzo de Valor / Encaje — Empresa Consultora de Ingenieria
(Fuente: Elaboracion Propia).

Con el desarrollo del lienzo de valor y posterior encaje se comprueba aquellos
aspectos en cual la empresa consultora se esta ocupando de lo que le importa al
cliente minero, generando alegrias y aliviando frustraciones a través de la

identificaciéon en:
Perfil de cliente:

- El cliente minero requiere recibir un proyecto que pueda implementarse con foco
en el proceso productivo y que contemple aspectos que minimicen el riesgo en la
fase de implementacion. Lo anterior se complementa que esto se desarrolla en
escenario con plazos acotados, con constantes cambios durante el desarrollo de
proyecto y que deben tener foco en la mantenibilidad y la operacion del proyecto.

Mapa de valor:

- La empresa consultora de ingenieria a través del desarrollo de proyectos
multidisciplinarios con asistencia directa en terreno, equipo experimentado y

flexible ante los requerimientos e incorporacion de herramientas BIM permite
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cumplir con los trabajos requeridos por cliente, como también generando alegrias

y aliviando frustraciones que aquejan al perfil de cliente minero.

5.1.2 MODELO DELTA

A partir de la aplicacion del modelo delta a la empresa consultora de ingenieria se
contemplan (02) dos opciones de posicionamiento estratégico de las tres (03)

disponibles del modelo:

- Mejor Producto: Enfocado en la diferenciacion de las caracteristicas y
funcionalidades del servicio preferido por cliente, con objetivo posterior de conseguir

precios mas altos manteniendo la efectividad del servicio ofrecido.

- Solucion Integral a Cliente: Se enfoca en realizar actividades de un modo mas
efectivo y eficiente que el cliente, mejorando su rentabilidad, generando una relacion
Unica con el cliente, que no resulta visible y es dificil de ser replicada. Para lograr
esto, se requiere un conocimiento profundo del negocio del cliente, en este caso del
negocio del cliente minero complementado con una interaccién reciproca con una alta
presencia en terreno. El resultado final de esta estrategia es una proposicién de valor
hecha a la medida del cliente minero y que busca mejorar la posicion, ingresos o

rentabilidad del cliente.

Consolidacién del Sistema
Competencia basada en economias de sistemas:
Enganche (lock in) de empresas complementarias,
exclusion (lock-out) de competidores,
Propiedad de estandares
Actor: Empresas/Complementarias.

Mejor Producto
Competencia basada en economias
del producto

Solucion Integral al Cliente
Competencia basada en ec

del cliente: . . s
Reduccién de los costos del cliente Liderazgo en costos o diferenciacion
0 aumento de sus beneficios Actor: Competencia

Actor: Cliente

Figura 18.Esquema Modelo Delta — Posiciones (Fuente: Elaboracién propia).

Las tareas estratégicas considerados para la aplicacion del modelo a la empresa

consultora de ingenieria es el siguiente:
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Tareas Estratégicas - Aplicacion Delta

Segmentacion y
Propuesta de Valor de
Clientes

Misién del
Negocio

Competencias
existentes y deseadas

I

Agenda
Estratégica

Figura 19.Flujo Aplicacion Modelo Delta — Tareas Estratégicas (Fuente: Elaboracién Propia).

Se inicia este andlisis con la definicion del tipo de segmento de cliente de acuerdo a
las opciones de posicionamiento estratégico definido. Como criterio de segmentacion
se enfoca en la oferta del servicio de ingenieria y el tipo de solucién que se provee

para el cliente minero:

SEGMENTO CLIENTES

Consolidacion del Sistema

Solucion o Mejor
Integral al Cliente Integracién Buscador de Producto
con el cliente solucién a los
proyectos

Criterio de Segmentacion
- Ambito de la oferta de servicio de ingenieria y tipo de solucién para cliente minero.

Figura 20.Segmento de cliente area Minera — Modelo Delta (Fuente: Elaboracién Propia).

La estrategia seleccionada contempla la opcion principal de posicionamiento
estratégico a través de proponer una solucién integral al cliente, la cual para el caso
de la empresa consultora de ingenieria contempla (02) dos segmentos que se pueden
perseguir simultdneamente como son: Integracion con el cliente y Buscadores de

Solucién a los proyectos.
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Tabla 12. Caracterizacion Segmentacion Cliente — Modelo Delta
(Fuente: Elaboracion Propia).

Integracion con cliente Cliente del area minera que posee un alto nivel técnico de informacion y
organizacion, lo cual se plasma a través de los proceso de generacion de
licitacion como también en los alcances de servicio de ingenieria. Este
cliente requiere entrega de un servicio con conocimiento del proceso y
solucioén técnica, como también la inclusidn de soluciones que se
enfoquen en la operacidon y mantenibilidad.

Buscadores de solucién a Cliente del drea industrial o minera, el cual requiere servicios de

los proyectos ingenieria con enfoque en una solucion especifica en base a la expertiz
(tanto tedrica como en terreno) ofrecido por la consultora. El contacto
puede ser a través de licitacion y/o contacto directo.

Integracion con el cliente Entregar soluciones integradas técnicamente que contemplen
foco en la operatividad y mantenibilidad, con objeto que el
proyecto opere sin complicaciones y en el tiempo estipulado

Buscadores de solucion a Entregar soluciones de nicho o especializadas con alto foco en la
los proyectos operacion y desafiando los plazos de entrega.

En la tabla anterior se presenta una descripcidon de la segmentacion de cliente

identificada como también la propuesta de valor pertinente de cara a cada cliente.

Continuando con el proceso de aplicacion del modelo delta, se analizan las
competencias existentes de la empresa consultora de ingenieria. En ella se refuerzan
las caracteristicas ya identificadas en el mapa de valor en particular en los productos

y servicios ofertados por la empresa consultora de ingenieria (lienzo de valor).
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COMPETENCIAS EXISTENTES

Consolidacién del Sistema

Buscador de

Integration at
con elcliente  solucién alos
.. proyectos )
Solucién o Mejor
Integral al Cliente : Producto
La empresa consultora cuenta con: La empresa consultora cuenta con:
* Equipo con amplia experiencia en * Equipo con amplia experiencia en
mineria. mineria.
« Desarrollo de proyectos de * Flexibilidad ante nuevos
ingenieria multidisciplinaria. requerimientos.
« Servicios con asistencia directa en * Sistema de gestion informacion
terreno. incorporado.
« Flexibiilidad ante nuevos * Alta experiencia en proyectos de
requerimientos. transporte de fluidos e integridad
estructural.

Competencias Existentes — en funcién dimension Solucién Integral al Cliente
Ambito de la oferta de servicio de ingenieria y tipo de solucién
para cliente minero que actualmente ofrece la empresa consultora.

Figura 21.Competencias Existentes Empresa Consultora de Ingenieria — Modelo Delta
(Fuente: Elaboracion Propia).

Continuando con el proceso de aplicacion del modelo delta, se analizan las
competencias existentes de la empresa consultora de ingenieria. En ella se refuerzan
las caracteristicas ya identificadas en el mapa de valor en particular en los productos

y servicios ofertados por la empresa consultora de ingenieria (lienzo de valor).

Para el caso de las competencias deseables, se listan las ya listadas y que son
participes del encaje entre mapa de valor y perfil de cliente logrado en el desarrollo de
lienzo de valor en acapite anterior. En particular, en todos aquellos puntos que son lo
denominados creadores de alegria o aliviadores de frustraciones tales como:
Desarrollo de proyectos bajo metodologia BIM, entregas parciales o mediante
paquetes. De manera complementaria, estas competencias deseables también han
sido plasmadas por el resultado del andlisis FODA en particular como debilidad actual

de la empresa consultora de ingenieria analizada.
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COMPETENCIAS DESEABLES

Consolidacion del Sistema

Buscador de
solucién a los

. proyectos i
Solucién o Mejor
Integral al Cliente | | Producto
* Desarrollo de proyectos * Desarrollo de proyectos
bajo metodologia BIM. bajo metodologia BIM.
¢ Capacidad de entregas * Entrega de proyecto en
preliminares por menores plazos a los
paquetes por disciplina. solicitado.
* Entrega de proyecto en
menores plazos a los
solicitado.

Competencias Deseables — en funcién dimensidn Solucidn Integral al Cliente

- Ambito de competencias requeridas para cliente minero, y que han sido identificadas en
el lienzo de valor, tanto en los items de alegria como frustraciones y cuyas competencias
actualmente no cuenta la empresa consultora.

Figura 22. Competencias Deseables Empresa Consultora de Ingenieria — Modelo Delta
(Fuente: Elaboracion Propia).

La mision debe contemplar dos tipos de informacién bien definida y articulada:

- El objetivo del negocio debe incluir una visién de las competencias de hoy y del

futuro en cuanto a productos, cobertura, clientes y presencia geografica.

- Las competencias esenciales deben incluir los recursos intangibles y tangibles

necesarios para alcanzar la posicién competitivas deseable.

Por lo anterior la mision debe mostrar los cambios que el negocio necesita realizar, Si
no hay cambios en la mision, existe pocas posibilidades de éxito. Es por ello por lo
gue se define en base a los andlisis anteriores una nueva mision para la empresa

consultora de ingenieria.
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Tabla 13. Nueva Misidn Estratégica Empresa Consultora de Ingenieria — Modelo Delta
(Fuente: Elaboracién Propia).

COMPETENCIAS MISION DEL NEGOCIO
MISION ESTRATEGICA DEL NEGOCIO

Mision Ahora

Futuro
Ser la empresa lider en servicios de Trabajo de Ingenieria a través de entrega de
. o . . Trabajo de Ingenieria a través de entrega de maqueta integrada desarrollada bajo
ingenierfa y administracion de  proyectos, Productos paquete técnico con documentos y planos 2D metodologia BIM, complementado con
elaborando  proyectos que contribuyan al (Formato digital e Impreso). documentacién requerida seguin alcance de
. . . ingenieria.
desarrollo sustentable de la industria minera y de — " — ——— — . — g, . "
Servicio de ingenieria multidisciplinaria con Servicios de ingenieria multidisciplinaria bajo
las comunidades en que esta inserta, prestando Servicios asistencia directa en terreno y desarrollada a | metodologia BIM, cuyos disefios tienen el foco
servicios de excelencia para lograr un alto nivel de través de equipo con amplia experiencia en | incorporado en la constructibilidad, operacion
. ., ) mineria. y mantencidn en cada proyecto desarrollado.
satisfaccion de nuestros clientes. Clientes Clientes de drea Minera e Industrial Clientes de drea Minera e Industrial
. N Areas Operativas y Mantencién de Empresas Areas Operativas y Mantencién de Empresas
Usuarios Finales Mi ind al Mi Industrial
Misién existente de la empresa. ineras e Industriales ineras e Industriales
Canales Entrega de servicio a través de contractos Entrega de servicio a través de contractos
directos y/o procesos de licitacion directos y/o procesos de licitacién
R Empresas Topograficas con equipos escaner 3D;
Empresas Laboratorios de Ensayes, Empresas de P pog s auip .
. § Empresas con aplicaciones y/o servicios de
Complementarias Topografia P .
anélisis de datos y equipos
< . . Extension geografica en Chile a polos de
Areas Geograficas Zona Norte y Central Chile £e08 . X p.
desarrollo minero e industrial
. . L Empresa con foco en la la busqueda y
Equipo Humano con amplia Experiencia en N ;
L L aplicacion de nuevas tecnologias para
Técnica en Mineria
desarrollo de los proyectos
Equipo Flexible ante nuevos requerimientos y Incorporacién de la metodologia BIM en el
Comp i cambios en el transcurso del proyecto desarrollo de proyectos
Unicas Con foco en asistir al cliente en terreno frente

a cualquie requereimiento
Gestion de base de datos de proyectos ya
realizados y aplicados a nuevos proyectos

adjudicados

Ya generado la declaracion de una nueva misién, la cual define y comunica el propésito de la
empresa. Se realiza un resumen del modelo delta realizado para concretar el dltimo paso
correspondiente a la Agenda Estratégica, que nos entregard la traduccion del
posicionamiento estratégico en tareas concretas como: impulsos estratégicos,

responsabilidad gerencial, procesos de negocios y mediciones de desempefio.
Para generar una agenda estratégica se ha realizado:

- Segmentacion de clientes y propuesta de valor al cliente: Se han segmentado el
cliente de area minera al cual apunta la empresa consultora, definiendo una

propuesta de valor para cada segmento identificado.

- Analisis del conjunto integrado de competencias (Actuales y deseables):
Identificacion de competencias de la empresa visualizadas a través del lienzo de

valor.
- Declaracién del posicionamiento estratégico (Solucién integral del cliente).

- Declaracion de la mision: Redefinicion del proposito de la empresa.
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Tabla 14. Agenda Estratégica Empresa Consultora de Ingenieria — Modelo Delta
(Fuente: Elaboracién Propia).

Agenda Estratégica Unidades de Negocios
w| S| 2| ¥ ©
28 21 =l g
s . = 8 P
Impulsos Estratégicos €| S| | 2| 5| ¢| Meétricas
] al| < Sl > o
|l o| =f = o
Construir capacidades internas a través de Implementacion Metodologia BIM
Contratacion de empresa asesora para implementar metodologia BIM en la empresa, 1wl ! x ] « % de Hitos en
generando un plan de trabajo a nivel Gerencial, Jefaturas, Ingenieria y Proyectistas. Tiempo
, , ) HH Capacitacion;
Invertir en capacitaciones de software BIM como también en hardware en drea operativa | 2 | x P o
# Inversion
Actualizar sistema de gestion de proyectos en base a la nueva forma de desarrollo de 3| « % de Hitos en
proyectos Tiempo
. . - . . ) % de Hitos en
Actualizar sistema de venta de nuevo servicio a partir del proceso de implementacién BIM | 4 X X ? Tiempo
Contratacién de empresa asesora en metodologias Agiles a objeto de detectar e 5|« x % de Hitos en
implementar mejoras en el actual proceso de desarrollo de ingenieria de consultora Tiempo
Consolidar Participacion en el Mercado
Posicionarse en el mercado a través de las amplia experiencia que ya ofrece la consultora 6 X x | Aumento Ventas
Fortalecer relaciones estratégicas con empresas complementarias o especialistas en otras
} g P P P 7 x | x |# Nuevas Alianzas
areas
Desarrollar un fuerte programa de marketing directo para dirigirse a nuevas areas 8 « « Efectividad
ofreciendo la experiencia que cuenta la empresa y la nueva metodologia implementada Campania
Desarrollar un programa de participacién en los procesos de licitacién de contratos
. prog P P p 9 x | x| x| x | Aumento Ventas
abiertos para asegurar a largo plazo la sustentabilidad de la empresa

Para los (02) impulsos estratégicos definidos y cada una de las respectivas tareas, se asigna
una métrica de evaluacion o de cumplimiento de hito en el tiempo. Lo anterior, tiene como
base o piso que la empresa consultora ya contempla la generacion de estas actividades para

generar el proceso de transformacion.

5.1.3 CANVAS

En base al desarrollo de las tareas estratégicas del Modelo Delta y en conjunto con el lienzo
de valor, se genera un nuevo modelo Canvas Actualizado incorporando los cambios en los
diversos teniendo como base la identificacion y ajuste del segmento de clientes y propuesta

de valor actualizada que debe ofrecer la empresa consultora de ingenieria.

SEGMENTO DE CLIENTES

En base al desarrollo del modelo delta se identifican (02) segmentos de clientes de

area minera:
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- Cliente de area minera (o industrial) que requiere una solucion integral, en cual se
tenga conocimiento del proceso y con una adecuada solucion técnica, como
también tengan un enfoque en la operacion y mantenibilidad del proyecto

desarrollado

- Cliente del &rea minera (o industrial) que requiera servicios de ingenieria con un
enfoque en una solucién especifica en base a expertiz ofrecido por la empresa

consultora.
PROPUESTA DE VALOR

Entregar soluciones integradas técnicamente que contemplen foco en la operatividad
y mantenibilidad, con objeto que el proyecto opere sin complicaciones y en el tiempo

estipulado.

La propuesta de valor la hemos podido definir en base a las tareas estratégicas del

modelo delta y al proceso de iteracién (e iterativo) con el lienzo de valor.
CANALES DE DISTRIBUCION

Se complementan los canales de distribucion y comunicacién con los clientes

planteado en el andlisis de la situacién actual con:

- Informacion del desarrollo y gestion de proyecto a través de un sistema cloud
integrado al sistema gestién BIM instaurado en la empresa para el desarrollo del
proyecto. Lo anterior permite gestionar la informacion compartida al cliente
manteniendo la seguridad del proyecto (trazabilidad y confidencialidad) como
también accesibilidad a la informacion tanto por acceso en distintos formatos de

visualizacién como por medio de acceso (celular, Tablet, notebook).
- Posicionamiento web a través de motores de busqueda en google.

- Inscripcion en portales de proveedores de mineria para acceder a postulaciones y
participar en licitaciones privadas de servicios de ingenieria en miembros

asociados de area minera (Sycep).

- Reuniones presenciales y/o virtuales con antiguos y futuros clientes del area

minera.
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RELACIONES CON LOS CLIENTES

Las relaciones con los clientes se potencian dado las nuevas herramientas digitales
de comunicacion accesibles por distintas plataformas y medios. Lo anterior potencia
el intercambio de informacién y rapidez de respuesta, complementado con el contacto

directo en terreno y seguimiento continuo durante desarrollo del proyecto.

Se complementa con apoyo téchico en la fase de implementacion del proyecto,
pudiendo brindar asistencia en terreno y/o atender aclaraciones o modificaciones que

pueda solicitar el cliente respecto al proyecto desarrollado.
FUENTES DE INGRESO

Las fuentes de ingreso contindan siendo por medio de venta Horas Hombre de
ingenieria (HH) para el desarrollo de los servicios de consultoria de ingenieria

contractados.

Esta fuente podrd ser a través de licitacion directa de proyecto con cliente, o
participacion en licitacién de contrato marco de ingenieria en cual se asignan una
bolsa de HH para el desarrollo de proyectos. Siendo esta Ultima la opcion mas

atractiva.
RECURSOS CLAVE

Los recursos clave que requiere la consultora de ingenieria se actualizan respecto al
andlisis de la situacion actual incorporando en recursos fisicos gestion de software

BIM y gestién nube.

- Recursos Fisicos: Corresponde principalmente a la oficina de trabajo en cual se
encuentran las estaciones de trabajo, oficinas, salas de reuniones e
infraestructura Tl para el desarrollo de proyectos (bajo modalidad presencial).
Esto se potencia con la incorporacion de software BIM al area operativa lo que
también conlleva a instalacion de nuevo sistema de gestion de informacién a
través de un sistema Cloud. Se complementa con otros recursos necesarios para
la realizacién de los trabajos en las zonas donde se encuentran los clientes

(operaciones mineras) tales como camionetas y herramientas para levantamiento
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de informacién (equipos de medicion y otros) en conjunto con los elementos de

proteccion personal.

- Recursos Humanos: La empresa consultora de ingenieria cuenta con un equipo
de trabajo multidisciplinario formado por ingenieros de las diversas especialidades
requeridos para proyectos en area minera. Tales como ingenieros de
especialidades civil, estructural, mecanica piping, hidraulica — procesos,
electricidad e instrumentacién, costos — programacion, lo anterior complementado
por el equipo de administracién, control documental, control de proyectos,

comercializacién, contabilidad y asesor de prevencion de riesgos.

- Recursos Financieros: Se requiere para lograr el funcionamiento del negocio. En
este item se identifican los flujos de ingresos, gastos de operacion, gastos de

inversién y gastos de publicidad y promocién.
ACTIVIDADES CLAVE

Las actividades claves de la empresa consultora de ingenieria se orientan en cumplir
los objetivos estratégicos: Tiempo de Respuesta, Servicios de Calidad, Rentabilidad,
Potenciamiento de la Marca, Buen Clima laboral, mejoramiento continuo, expansiéon

de la empresa y aumento de la cartera de cliente.
De la calidad del servicio, las principales actividades corresponden a:

- Desarrollar los proyectos bajo metodologia BIM, cuyos disefios tienen foco
incorporado en la constructibilidad, operacién y mantenibilidad en cada proyecto

desarrollado.

- Incorporar una capacitaciéon permanente en nuevas metodologias y herramientas

digitales y agiles para incorporar al desarrollo de proyectos.
- Concretar un desarrollo de servicio seguro, de buena calidad técnica y confiable.

- Resolucion de No Conformidades planteada y claridad en las clausulas de los

contratos de servicios ofrecidos.

De la experiencia del servicio, las principales actividades claves corresponden a:
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- Mantener buenas relaciones y de largo plazo con el cliente, a través de la

comunicacion fluida, oportuna y respetuosa.

- Servicio de seguimiento y post entrega de proyecto, acompafiando al cliente
frente a consultas y/o aclaraciones que puedan surgir del proceso de

implementacion del proyecto.
De la difusion y posicionamiento se deben considerar:

- Actividades de marketing digital para promocionar y posicionar a la empresa

consultora en medios electronicas y redes laborales.

- La generacion de marca es fundamental para potenciar el prestigio y flujos de la

empresa consultora.
ALIANZAS CLAVE

La red de asociados corresponde a las alianzas claves que se deben realizar para
lograr la calidad del servicio y la experiencia del cliente. Para ello se incorporan
empresas con aplicaciones y/o servicios de andlisis de datos y/o equipos que
permitan utilizar la informacion generada por los modelos desarrollados bajo

metodologia BIM en cada proyecto.
ESTRUCTURA DE COSTOS

La estructura de costos esta dada por los recursos humanos, infraestructura, gastos

operacionales, difusion, publicidad en revistas, ferias y folleteria, marketing digital.
Los costos del proyecto estan dados por:
a) Capital Humano: el Capital humano del proyecto, lo conforman especificamente:

Jefes de Areas.

- Ingenieros de Proyectos Especialidades
- Proyectistas y Dibujantes
- Gerente General

- Gerente de operaciones
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- Gerente de Ingenieria

b) Inversion: el gasto de inversion requerida para implementacién de la empresa

consultora.

- Compra de computadores, notebooks, Pantallas: Equipos para el desarrollo de los

proyectos asignados.

- Infraestructura Oficina: Tales como mobiliario, servicios internos en oficina en

otros.
- Capacitaciones permanentes en herramientas digitales y metodologias agiles.
- Instalacién red en oficina: instalacion de la red de Internet en el lugar de trabajo

- Hosting: Lugar en donde se encuentra alojado los servicios de red tanto para
desarrollo de comunicaciones internas como gestion administrativa y documental

de los proyectos

- Camionetas y EPP: Movil de transporte para acudir a oficinas de clientes ubicadas

en las operaciones mineras en el norte de Chile.
c) Gastos operacionales
- Busqueda de clientes, emprendedores y empresas en Regiones
- Marketing Tradicional y digital (SEO/SEM)
- Reposicion y compra de computadores, licencias, EPPs.
d) Costos fijos
- Arriendo oficinas
- Gastos comunes
- Servicios basicos
- Servicios de contabilidad

- Generacion de contratos de arriendo y otros temas legales
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Alianzas Claves

@ Senicios de Andlisis de
Datos y tecnologias Cloud.
- Servicios de Tramitacion de
Permisos Ambientales.

=)

Actividades Clave

& Desarrollo de proyectos
bajo metodologia BIM.
QCapacnamén permanente
en nuevas metodologias y
herramientas digitales y
agiles.
- Presencia en terreno.
- Sistema de Cobro.
- Resolucidn de MC.
- Buenas relaciones cliente.
- Acompariamiento post

Recursos Clave

entrega.

6 Software BIM y recursos Tl.
- Instraestructura Oficina.
- Red Tl interna y gestidn
documental.
- Sistema de Cobro.
- Capital Humano (Proyectos
v Administracidn Oficina)

Propuesta de Valor

6 Entregar soluciones
integradas técnicamente que
contemplan foco en la

operatividad y mantenibilidad,

con objeto que el proyecto
operen sin complicaciones y
en el tiempo estipulado.

Relacién con los
Clientes

0 Incorporacidn de

herramientas digitales de
comunicacidn remota para
reuniones y transmision de
informacidn.
- Asistencia directa en
terreno.
- Seguimiento continuo post
entrega del proyecto.

Canales

° Sistema de gestidn de
informacian Cloud integrado
como sistema BIM.

- Redes Sociales.
- Reuniones clientes directos.
- Portales Proveedores
Senicios Mineria.

Segmento de
Clientes

Q Clientes drea Minera e
Industrial que requiere
soluciones integrales:
técnica, operativas y

mantenibilidad.

aCI\ente drea Minera e
Industrial, que requiere
solucion especifica en
base a expertiz de la

empresa.

Estructura de Costos

°Capacn

- Recursos Humanos.
- Infraestructura.
Gastos Operacionales.

- Difusidn y Publicidad.

acion Herramienstas Digitales.

Fuente de Ingresos

- Venta Horas Hombre (HH) de ingenieria a
través proyectos licitacion directa.
- Venta Hora Hombre (HH) a través de
contratos marco de ingenieria.

@ Aspectos modifica

dos del lienzo de Canvas en

base a proceso de formulacién estratégica

Figura 23.Nuevo Modelo Canvas — Empresa Consultora de Ingenieria

(Fuente: Elaboracion Propia).

5.2 IMPLEMENTACION ESTRATEGICA

La implementacion estratégica se basa en las tareas concretas desarrolladas en la agenda
estratégica del Modelo Delta. En ella se tiene como linea conductora la redefinicién del
segmento de cliente al cual se va a dirigir la empresa consultora de ingenieria como también

la redefinicion de la propuesta de valor de la empresa.

Lo anterior tienen consistencia con los distintos analisis realizados en la empresa,
comenzando con un andlisis externo hasta el andlisis interno consolidado como es el FODA.
Como resultado se identifican debilidades y fortalezas que luego son incluidas en lienzo de
valor y que finalmente en ciclo iterativo se consolida en el modelo Delta desarrollado. El
resultado es la identificacion de (02) dos focos estratégicos que debera implementar y

atender la empresa:
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- Construcciéon de capacidades Internas a través de implementacion Metodologia
BIM.

- Consolidar Participacion en el Mercado.

Construccion de Capacidades Internas a través de Implementaciéon de
Metodologia BIM.

- La primera accidbn comprende incorporar una empresa asesora para
implementar metodologia BIM en la empresa en los distintos niveles de la
organizacién. Lo anterior en aquel plan de trabajo contempla desarrollo de
capacitaciones técnicas de uso de software BIM como también inversiones en

area operativa respecto a equipos TI.

Como linea base para desarrollo de esta estrategia digital y que puede ser
utilizado con eje conductor en conjunto con la asesoria de empresa asesora
corresponde a la propuesta de estrategia digital planteada por (Brouset, 2021)

a través de (03) tres frentes de trabajo

Consiste en responder por qué se realizara el proceso de transformacidn
digital. Esta fase debe ser desarrollada a nivel de directorio o gerencia de la
organizacian

s Y
I. ‘ Tienen relacidn a la puesta en marcha de las tecnologias disponibles.
\ / actualizando la visidn y transformacidn cultural de manera transversal

Continuar y extender el proceso de |a transformacion digital a toda la empresa.

Figura 24.Estrategia de Implementaciéon Proceso Transformacion digital — Frentes / Fases —
(Fuente: Brouset, 2021)

Vision
La construccion de la vision considera los siguientes aspectos:

o Mision: La cual se puede utilizar la identificada en la tarea estratégica del

modelo delta.

o Tecnologias Disponibles: En este caso corresponde a la metodologia BIM a

implementar en la empresa consultora de ingenieria.
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o Proyeccion de Negocio: Se debe realizar una proyeccion del negocio a
mediano plazo (5 — 10 afios), aprovechando el crecimiento de personas,
cosas y procesos con conexiones constantes a internet. Lo cual permitir

saber hacia dénde se orienta el negocio a largo plazo.

o Organizacion: Se determina que la transformacion digital serd en una primera

etapa a el area operativa de la empresa consultora.

o Inversién: Asociado a software BIM, infraestructura TI actualizada vy

capacitaciones.

Pilotos

En el proceso de puesta en marcha de tecnologias disponibles. Se encargan de
actualizar la visién y transformacién cultural de forma transversal. En este caso se
contempla desarrollo de un proyecto piloto a la par con el asesoramiento y
capacitacion de la empresa por parte de una consultora asesora externa en

metodologia BIM.

Los pilotos contribuyen a un cambio de mindset mediante actualizacién de los
sistemas de tecnologias de informacion y la innovacién en el modo de trabajar de

la organizacion, la cual debiera tender hacia un esquema agile.

Roll-out
Esta etapa contempla la extension del proceso de transformacion digital a toda la

empresa, configurando una nueva cultura organizacional y forma de trabajar

caracterizada por el modo agile.

El desempefio de los colaboradores se podra medir no solo por su produccion

(objetivos), sino también por su capacidad de aprendizaje.

Se debe continuar con la actualizacion con el sistema de gestion de proyectos
a formato nube que permita transmitir y gestionar la informacion generada en

el desarrollo de proyecto.

Incorporar nuevo sistema de venta de servicio BIM, asociados a nuevas

métricas de medicion y venta de los servicios.
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- Incorporar la gestion agil en la empresa a través de:

Metodologia Agil
Incorporacion de gestion agil en la empresa. En base a lo planteado en capitulo 3

se puede observar que la metodologia Kanban es la metodologia que permite una
implementacion gradual dado que su uso no genera conflictos con la cultura
organizacional existente e incorpora varias competencias requeridas (e

identificadas en los andlisis como el lienzo de valor) entre ellos:

- Maximiza las contribuciones del equipo a través de estructuras de equipos

flexibles y ciclos de trabajo.

- Facilita respuestas rapidas a problemas urgentes mediante ciclos de
trabajo.
- Visualiza los flujos de trabajo y limite del trabajo en curso.

Agilidad Empresarial
A nivel directivo la incorporacién de préacticas agiles tiene su mayor impacto en el
desarrollo de estrategias, asignacion de recursos, innovacion y mejora de la

colaboracién organizacional. Otros beneficios se listan a continuacion:

- Permite involucramiento del equipo directivo en practicas agiles y comprender el

“idioma” de los equipos que estan empoderando.

- Reconocen y detienen comportamiento que limitan el desarrollo de los equipos

agiles.

- Simplificacién y enfoque en el trabajo.

Consolidacion de Participacion en el Mercado.

- Posicionarse en el mercado a través de la amplia experiencia que ya tiene la

empresa consultora.

- Fortaleces relaciones estratégicas con empresas complementarias o

especialista en otras areas.

- Desarrollo de nuevos programas de marketing generando difusion de la nueva

metodologia BIM implementada.
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- Desarrollar un programa de participacion en los procesos de licitacién de
contratos abiertos, atendiendo la segmentacion de cliente y propuesta de valor

ya identificada y actualizada.

5.3 EVALUACION Y CONTROL
Flujo de Caja
Dentro de las medidas de evaluacion y control del proceso de transformacion digital
se puede considerar como el aumento de ingresos como consecuencia de
implementacion de metodologia BIM en la empresa. Lo cual se puede comparar bajo

los siguientes escenarios:

o Escenario A: Caso base o actual de operacion.

o Escenario B: Se considerar un incremento de produccion en base a
contratacion de personal (nuevo proyectista e ingeniero). Sin proceso de
transformacion digital.

o Escenario C: Se considera un incremento de productividad en base a

incorporacion de metodologia BIM.

Tabla 15. Flujo Caja — Escenario A — Caso Base Actual (Fuente: Elaboracion Propia).
Escenario Base
Cant Costo $ Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Aumento productividad préximo periodo
Aumento productividad Implementacién BIM 0%

TOTAL INGRESOS 1.774.016.640 2.128.819.968 2.128.819.968 2.128.819.968 2.128.819.968

MARGEN DE CONTRIBUCION 588.416.640 943.219.968 943.219.968 943.219.968 943.219.968

MARGEN OPERACIONAL 148.016.640 480.402.468 471.217.068 461.296.836 447.904.523

BENEFICIOS ANTES DE IMPUESTOS 47.748.640 380.134.468 402.229.068 392.308.836 378.916.523

BENEFICIOS DESPUES DE IMPUESTOS 34.856.507 277.498.162 293.627.220 286.385.450 276.609.062

AJUSTES AL FLUJO DE CAJA

DEPRECIACION 100.268.000 100.268.000 68.988.000 68.988.000 68.988.000
CAPITAL DE TRABAJO (VARIACION) -435.250.000
GASTOS DE ORGANIZACION Y PUESTA EN MARCHA -17.450.000
CAPEX -140.820.000
DEPRECIACION ADICIONAL POR NUEVA INVERSION
FLUJO DE CAJA -593.520.000 135.124.507 377.766.162 362.615.220 355.373.450 780.847.062
ESCENARIO ESPERADO
VAN 718.422.189
TIR 45%
TASA DE DESCUENTO 11%
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Tabla 16. Flujo Caja — Escenario B — Aumento Productividad Contratacion Personal
(Fuente: Elaboracion Propia)

Escenario B
Cant Costo $ Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Aumento productividad préximo periodo
Aumento productividad Implementacion BIM 0%
TOTAL INGRESOS 1.878.370.560 2.254.044.672 2.254.044.672 2.254.044.672 2.254.044.672

MARGEN DE CONTRIBUCION 632.770.560 1.008.444.672 1.008.444.672 1.008.444.672 1.008.444.672

MARGEN OPERACIONAL 192.370.560  545.627.172  536.441.772  526.521.540  513.129.227

BENEFICIOS ANTES DE IMPUESTOS 86.729.560  439.986.172  465.025.772  455.105.540  441.713.227

BENEFICIOS DESPUES DE IMPUESTOS 63.312.579  321.189.906  339.468.814  332.227.044  322.450.656

AJUSTES AL FLUJO DE CAJA

DEPRECIACION 105.641.000  105.641.000 71.416.000 71.416.000 71.416.000
CAPITAL DE TRABAJO (VARIACION) -445.250.000
GASTOS DE ORGANIZACION Y PUESTA EN MARCHA -17.450.000
CAPEX -149.330.000
DEPRECIACION ADICIONAL POR NUEVA INVERSION
FLUJO DE CAJA -612.030.000 168.953.579  426.830.906 410.884.814  403.643.044  839.116.656
ESCENARIO B - CONTRATACION
VAN 856.674.300
TIR 50%
TASA DE DESCUENTO 11%
Tabla 17. Flujo Caja — Escenario C — Aumento Productividad Transformacién Digital -

BIM (Fuente: Elaboracion Propia).

Escenario C - Transformacion Digital (Metodologia BIM)

Cant Costo $ Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Aumento productividad préximo periodo 1,50% 1,50% 1,50% 1,50% 1,00%
Aumento productividad Implementacion BIM 3% 4,50% 6,00% 7,50% 9,00% 10,00%
TOTAL INGRESOS 1.824.106.522 2.221.761.743 2.255.088.169 2.288.914.492 2.311.803.637

MARGEN DE CONTRIBUCION 638.506.522 1.036.161.743 1.069.488.169 1.103.314.492 1.126.203.637

MARGEN OPERACIONAL 198.106.522  573.344.243  598.745.794  624.032.598  628.508.274

BENEFICIOS ANTES DE IMPUESTOS 59.590.522  434.828.243  493.154.794  518.441.598  522.917.274

BENEFICIOS DESPUES DE IMPUESTOS 43.501.081  317.424.618  360.003.000  378.462.367  381.729.610

AJUSTES AL FLUJO DE CAJA

DEPRECIACION 138.516.000  138.516.000  105.591.000  105.591.000  105.591.000
CAPITAL DE TRABAJO (VARIACION) -435.250.000
GASTOS DE ORGANIZACION Y PUESTA EN MARCHA -17.450.000
CAPEX -180.713.000
DEPRECIACION ADICIONAL POR NUEVA INVERSION
FLUJO DE CAJA -633.413.000 182.017.081  455.940.618  465.594.000  484.053.367  922.570.610
ESCENARIO C - IMPLEMENTACION BIM
VAN 997.673.878
TIR 54%
TASA DE DESCUENTO 11%

En base al andlisis de los (03) tres escenarios, el Escenario C (Transformacion Digital
— Implementacion BIM) es aquel que presenta un mayor VAN y tasa TIR frente a las

demas opciones. Lo cual confirma las ventajas de llevar a cabo un proceso de
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transformacioén digital y que ademas esté alineado con los andlisis y oportunidades
identificados en el mercado respecto al uso de esta metodologia para empresas

consultoras.

Uso de Sistemas de Informacién
Corresponde a medir como se estan usando las herramientas digitales, cuyos
resultados indicaran como los colaboradores de la empresa estan adaptando las

herramientas disponibles.

Una representacién de este indicador: Usuarios Activos Diarios = Medir el numero

toda de usuarios activos de la herramienta disponible y tiempo de uso.
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6.0

CONCLUSIONES Y COMENTARIOS

Al inicio del desarrollo de esta tesina se plantea que para generar un resultado
exitoso de un proceso de transformacién digital se debe contar con una estrategia y
vision clara mas cultura digital, lo cual conlleve el desarrollo de agilidad y rapidez,
colaboracién, incentivo al aprendizaje y cambio. También se complementa que tener
talento tecnolégico es critico, pero también se necesita mantener el enfoque en

construir una organizacion que soporte el desarrollo de la innovacion.

Dentro del desarrollo de la presente tesina se ha realizado un estudio de las
definiciones y caracteristicas del proceso de transformacion digital, lo cual forma parte
de uno de los objetivos especificos del presente trabajo. Y que con el desarrollo de
esta busqueda y analisis bibliogréfico se plantea una definicion de Transformacion
Digital, el cual corresponde a un proceso para poner al cliente en el centro de la
organizacion, lo cual implica un cambio cultural profundo en las organizaciones, y que
este cambio se habilita desde las tecnologias e implica huevos mecanismos y medios
por los cuales los clientes interaccionan con las empresas y que involucra el redisefio
e innovacion sobre los procesos de negocio. Ademas, desde la perspectiva
organizacional, se entiende que se requiere de organizaciones flexibles, agiles, mas
planas y abiertas a la innovacién para su instalacién, y que conlleva un cambio en la
forma en la cual se toman las decisiones, usando los datos como focos orientados de
éstas. También se plantea una estrategia de implementacién, en cual se selecciona
como la mas atingente para el caso de aplicacion a la empresa consultora de
ingenieria, por la propuesta planteada por el autor (Brouset, 2021) en cual indica

enfocar la estrategia digital a través de (03) tres frentes de trabajo:

- Vision
o Mision: Se debe validar la mision de la organizacion tomando en consideracion

las oportunidades que ofrece la transformacién digital.

o Tecnologias Disponibles: Se deben identificar tecnologias disponibles tales

como: Cloud, IOT, Big Data, Machine Learning, entre otros.
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- Pilotos
o Los pilotos contribuyen a un cambio de mindset mediante actualizacién de los
sistemas de tecnologias de informacion y la innovacion en el modo de trabajar

de la organizacion, la cual debiera tender hacia un esquema agile.

- Roll-out
o Esta etapa contempla la extensién del proceso de transformacion digital a toda
la empresa, configurando una nueva cultura organizacional y forma de trabajar

caracterizada por el modo agile.

Inicialmente se infiere que desarrollar un proceso de transformacion digital aplicado a
una empresa, conlleva una serie de beneficios tanto en el aspecto econémico como
organizacional, y el cual fue el punto de partida de analizar un proceso de

transformacion aplicado a una empresa consultora de ingenieria.

Los beneficios cualitativos de un proceso de transformacion digital visualizados
inicialmente debian plasmarse en datos y acciones concretas para llevar a cabo
aquello, por lo anterior se ha generado un andlisis en cascada desde el aspecto
externo o entorno de la empresa consultora hasta un analisis interno, con la serie de

herramientas de analisis de negocios como son: PEST, Porter, FODA y Canvas.

También se ha estudiado aspectos relevantes a un proceso de transformacion digital
y se analizan tépicos y metodologias afines a esto que puedan impactar
positivamente a la operacion de una empresa consultora de ingenieria, siendo estos

topicos como la metodologia Agil y BIM.

Las definiciones y caracteristicas planteadas toman forma y se consolidan en un
marco estratégico que sitla al cliente en el centro de la gestién, que es lo que entrega
el Modelo Delta, el cual ha permitido examinar las opciones disponibles para
establecer una vinculacion con el cliente y se propone una unién entre la estrategia y

la ejecucion a través del alineamiento adaptivos en los procesos.

Por lo anterior, y por los resultados que ya se han presentado en capitulos anteriores
y que seran resumidos a continuacién, se concluye que desarrollar una estrategia de

transformacién digital a una empresa consultora, en si es favorable tanto por los
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beneficios econémicos directos que genera como también los cambios que propone a

través del proceso de organizacion.

Los beneficios de implementar una metodologia agil en la empresa consultora de

ingenieria implican impactos en (Ciric, Lalic, Gracanin, & Tasic, 2019):
- Aumento en la habilidad de gestion del cambio.

- Plasmar un enfoque de mejora hacia el cliente.

- Mejora en la productividad.

Se identifica que la metodologia Agil Kanban (Rigby, 2018) es la que presenta

mejores ventajas de implementacion en la empresa consultora de ingenieria por:

- La implementacion de esta metodologia no genera conflictos con la cultura
organizacional existente. Lo cual plasma un proceso de transformacion

gradual.

- Respeto a las estructuras y procesos actuales, en conjunto con aumentar
la visibilidad de los flujos de trabajo, fomentando los cambios graduales y

colaborativos.

- Maximiza las contribuciones del equipo a través de estructuras de equipos
flexibles y ciclos de trabajo. Este punto tiene un gran impacto positivo en lo
identificado en el FODA de la empresa y posteriormente en el lienzo de
valor a través de obtener una forma de trabajo flexible y con adaptacion

cambio.

- Facilita respuestas rapidas a problemas urgentes mediante ciclos de
trabajo. Al igual que el punto anterior, potencia la respuesta de la empresa
consultora antes solicitudes del cliente de Ultimo minuto entregando una

herramienta de organizacion y gestién que permita hacer frente a ello.

Por otra parte, el impacto de implementar metodologia BIM en una empresa
consultora, esta relacionado con reducir el tiempo desarrollo en fase de ingenieria de
alrededor de un 10% (Santis, 2021). Este parametro se evalla a través de un flujo de
caja considerando (03) escenarios (Caso Base o Actual / Contratacion Personal /

Implementacién BIM) en cual el escenario de implementacion BIM es el que entrega
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el mayor VAN y TIR frente a los otros escenarios considerados. Ademas es relevante

indicar que conservadoramente se considera un aumento de productividad menor al

indicado al 10% y con un aumento paulatino de esa productividad en la organizacién,

lo cual confirma positivamente el beneficio de generar esta implementacién en la

empresa.

A través del andlisis del estado actual de la empresa consultora de ingenieria con las

herramientas de analisis se obtiene que:

A través del analisis PEST se identifican las oportunidades de contemplar
la aceleracion de procesos de transformacion digital en conjunto del
aumento de uso masivo de dispositivos electrénicos para comunicarse,
como también se identifican amenazas para la empresa el desarrollo de un
proceso de reforma tributaria y disminucion de inversion. Lo anterior
plantea la necesidad inicial de buscar nuevas opciones de hacer frente a
aguellas amenazas a través de las oportunidades identificadas con foco en

la empresa consultora de ingenieria

Continuando con el descenso en el andlisis partiendo de la parte externa,
se continua con el analisis de Porter, el cual entrega que aquellas fuerzas
gue tienen mayor peso relativo son el Cliente y la Rivalidad entre los

competidores.

A partir del andlisis de Porter, se identifican caracteristicas del mercado de
empresas consultoras de ingenieria el cual se caracteriza porque el cliente
solicitante de servicios de consultora de ingenieria se caracteriza por
poseer un alto nivel técnico de informaciéon y organizacién, tanto en la
generacion de procesos de licitacion (generacion de procesos de contratos
abiertos de ingenieria periodos de (02) afios) como también en los
alcances de servicios de ingenieria requeridos (requerimientos de servicios
de ingenieria amplios e integrados), en particular en el &rea minera. Este
mercado presenta bajas barreras de entrada, la industria estd compuesta
por un alto nimero (un estimado de la mitad del total) de empresas
pequefias y posee una alta competencia entre las empresas de mayor
envergadura principalmente. Por otro lado, sucede mucho que las

empresas de menor tamafo se enfocan en ciertas especialidades o en la
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atencion de soélo algunas areas econdmicas. Con este resumen se da
cumplimiento a otro de los objetivos especificos de esta tesina asociado a
determinar caracteristicas del mercado de empresas consultoras de

ingenieria en el mercado minero.

- La informacion obtenida del PEST y Porter se consolida en el desarrollo
analisis interno de la empresa a través de la matriz FODA, cuyas

principales conclusiones para la empresa consultora de ingenieria son:

o Se identifica la oportunidad O2 Aceleracién Proceso de Transformacion
Digital, es la més factible de desarrollar segun el conjunto de fortalezas
con un promedio de 5,6.

o La debilidad D1 Falta de competencias claves (BIM) es la que mas
limita el aprovechamiento de oportunidades existentes con un
promedio de 6,0 dado que no permite tomar ventaja de las
oportunidades de 02 Aceleracion de Proceso de Transformacién

Digital y O3 Cambio Cultural de las Organizaciones.

o La debilidad D1 Falta Competencias Claves (BIM) es la que mas
permite que se activen las amenazas A3 Clientes con alto poder de

negociacion y A4 Alta Rivalidad.

En base al resultado del FODA realizado a la empresa consultora, permite corroborar
las oportunidades que traeria desarrollar un proceso de transformacion digital y que

se alinea con la debilidad existente de falta de competencias claves BIM.

La empresa ya cuenta con una propuesta de valor desarrollada la cual indica: Ser una
empresa lider en servicios de ingenieria y administracion de proyectos, a través de la
excelencia en cada etapa del proceso y con la busqueda constante de las mejores
soluciones para los clientes. El analisis de la propuesta de valor existente, nos
entrega una escasa relacion con los resultados de los andlisis externo, del entorno e
interno de la empresa consultora, por lo anterior se lleva a cabo el nuevo proceso de
formulacion estratégica el cual a través de un ciclo iterativo entre el desarrollo del

lienzo de valor y modelo delta se plantea este nuevo resultado:
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Alianzas Claves

-

a Senicios de Andlisis de
Datos y tecnologias Cloud.
- Senvicios de Tramitacion de
Permisos Ambientales.

Actividades Clave

Q Desarrollo de proyectos
bajo metodologia BIM.
Capacitacidn permanente
en nuevas metodologias y
herramientas digitales y
agiles.
- Presencia en terreno.
- Sistema de Cobro.
- Resolucidn de NC.
- Buenas relaciones cliente.
- Acompafiamiento post
entrega.

Recursos Clave

(B

6 Software BIM y recursos Tl.
- Instraestructura Oficina.
- Red Tl interna y gestidn
documental.
- Sistema de Cobro.
- Capital Humano (Proyectos

Propuesta de Valor

6 Entregar soluciones
integradas técnicamente que
contemplan foco en la

operatividad y mantenibilidad,

con objeto que el proyecto
operen sin complicaciones y
en el tiempo estipulado.

Relacion con los
Clientes

a Incorporacian de

herramientas digitales de
comunicacidn remota para
reuniones y transmision de
informacidn.
- Asistencia directa en
terreno.
- Seguimiento continuo post
entrega del proyecto.

Canales

QS\slema de gestidn de
informacion Cloud integrado
como sistema BIM.

- Redes Sociales.
- Reuniones clientes directos.
- Portales Proveedores
Senvicios Mineria.

Segmento de
Clientes

a Clientes area Minera e
Industrial que requiere
soluciones integrales:
técnica, operativas y

mantenibilidad.
Cliente drea Minera e
Industrial, que requiere
solucidn especifica en
base a expertiz de la
empresa.

v Administracidn Oficina)

Estructura de Costos Fuente de Ingresos
- Recursos Humanos.
- Infraestructura.
- Gastos Operacionales.
- Difusian y Publicidad.
QCapacwtaciu’n Herramienstas Digitales.

- Venta Horas Hombre (HH) de ingenieria a
través proyectos licitacidn directa.
- Venta Hora Hombre (HH) a través de
contratos marco de ingenieria.

@ Aspectos modificados del lienzo de Canvas en
base a proceso de formulacion estratégica

Figura 25.Canvas Actualizado — Empresa Consultora de Ingenieria (Fuente: Elaboracién Propia).

Con este nuevo canvas se ha actualizado las actividades claves de la empresa, como
también se ha definido con mayor certeza el segmento de cliente y se actualizan los
demas cuadrantes a través de las distintas acciones de implementacion de

transformacion digital a la empresa.

La aplicacién del Modelo Delta en particular a través de la generacion de la agenda

estratégica se definen los impulsos estratégicos que definen la etapa de
implementacion de la estrategia cuyo resultado es la identificacion de (02) dos focos

estratégicos que debera implementar y atender la empresa:

- Construccion de capacidades Internas a través de implementacion Metodologia
BIM.

- Consolidar Participacion en el Mercado.

97



Con estos impulsos se definen las acciones a implementar por parte de la empresa
consultora, teniendo como linea base para desarrollo de esta estrategia digital
planteada por (Brouset, 2021) como también el planteamiento de las métricas

iniciales de medicidn

Finalmente, se plantean (02) dos métricas de evaluacién y control del proceso de

transformacion digital:

- Desarrollo de un flujo de caja que permita identificar el aumento de ingresos como
consecuencia de implementacion de metodologia BIM en la empresa. Lo anterior
se comprueba a través del andlisis de los (03) tres escenarios, el Escenario C
(Transformacién Digital — Implementacion BIM) y cuyo resumen se presenta a

continuacion:

Tabla 18. Resumen VAN / TIR — Escenarios Implementacion (Fuente: Elaboracion Propia).
VAN $718,4 MCLP S 856,7 MCLP $997,7 MCLP
TIR 45% 50% 54%
TASA DE DESCUENTO 11% 11% 11%

- Corresponde a medir como se estan usando las herramientas digitales, cuyos
resultados indicaran como los colaboradores de la empresa estan adaptando las
herramientas disponibles. Una representacion de este indicador: Usuarios Activos
Diarios = Medir el nimero toda de usuarios activos de la herramienta disponible y

tiempo de uso.

Con este ultimo planteamiento se da cumplimiento al tltimo objetivo especifico y también
general de esta tesina correspondiente a proponer una estrategia de transformacion digital

en una empresa consultora de ingenieria en proyectos mineros.
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Aumento productividad préximo periodo
Aumento productividad implementacion BIM
INGRESOS

Ingerieros Proyectos
istas.

Control Proyectos

Provision Comercial

"

Hombres-Mes

I

ngreso por venta.
TOTAL INGRESOS

‘Gererte de Proyectos / Ingerieria
Jefaturas | Ingenieros Seriors
Ingenieros &

Proyectistas

Tabla 19.

Detalle Flujo Caja — Caso Base o Actual (Fuente:Elaboracion Propia).

Costo Afio 0 Mes 1. Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes g Mes 10 Mes 11 Mes 12 AfO 1 Aflo 2 AfO 3 Aflo 4 Aflo 5
0 o o o
oom% ooms ooms ooms ooms
1774016640 1774016800 1770165840 774016540 1774016540
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 2150 21600 21600 21600 21600
10 10 10 10 10 10 100 10 10 100 10 0 150 2150 21000 21000 21000 21600
10 o0 00 s00 o0 00 a0 o 00 a0 o 00 s00 10600 108000 108000 108000 108000
10 2090 2000 2600 2090 2000 2600 2090 2000 2600 2090 2000 2600 ause0 25600 25600 25600 25600
10 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1620 1000 194400 14100 194400 194400
10 360 50 260 E 50 250 360 50 280 360 »0 250 a0 aa00 ax00 ax00 ax00
612 o2 a2 62 o2 o2 62 o2 o2 o2 o2 o2 344 73040 73040 73040 73040
o o a2 o o a2 o o a2 o o a2 sorea 07840 07840 07840 07840
w52 - - - - o o
0 0 I7740L66é 177400664 177401604 177AOLGOH ITTAOLGHH ITIOLGHS 17TAOLGGS ITTADLGG: 177400664 177400664 LTTA0I66D 2128819968 2128519568 2128519968 2128519968
o 0 177400664 177401664 17701664 1T7AOLGS ATLADLGS ATTAOLGM LTILADLGGA ITTADLGGA 7740166 177401664  LTIA016540 2120819968 2120619068 2120619068 2120619968
GostospREcTos a0 e s e s
2 a7000 9400000 0400000 0400000 940D  OADN0  0ADO0 9400000 9400000 9400000 9400000 0400000 040000 120000 2 Gerenede Poyectos /Ing 4700000 112800000 2 Gerent de Poyectos /Ing 4700000 112800000 2 Gerente de Proyecos /g 4700000 112800000 2 Gereee e Proyecios /ing 4700000 112800000
2800000 260000 26600000 2660000 26600000 26600000 26600000 26600000 20600000 25600000 25600000 26600000 26600000 319200000 7 Jelawras/ ngeiers Senc 3500000 319200000 7 Jefauras ngeieos Senk 3E00000 319200000 7 Jeatras/ Ingeneros Senic 3800000 319200000 7 Jefausas /Ingeniros Seric 3800000 319.200000
2600000 400000 36400000 A0 040000 040000 A0 0000 40000 4000 36400000 36400000 36400000 4IBK000 14 Ingeieros B 2600000 436800000 14 ingerieros & 2600000 436800000 14 igerieros & 2600000 43800000 14 ngeneros B 2600000 43800000
2400000 21600000 716000  ZLEDOD 21600000 21600000 ZLEODOO ZLE0O0D 21600000 21600000  ZLEODOOD  ZLEOOO 21600000 259200000 9 Proyecistas 2400000 259200000 9 Proyectitas 2400000 250200000 9 Proyecistas 2400000 259200000 9 Proyecisias 2400000 259200000
4900000 4800000 4500000 4800000 4500000 4800000 4000000 4800000 4800000 4900000 4800000 4800000 57.600.000 2 Conrolce Proyecos 2400000 S7.600.000 2 Contolde Proyectos 2400000 57600000 2 Conrolde Proyectos 2400000 57.600.000 2 Corsrol de Poyectos 2400000 57,600,000

Cortrol de Proyectos

;
£
5

MARGEN DE CONTRIBUCION

7BE0LEGS 588416640

043,210,068

043,210,068

000000 900000 7ML  7RGOLOGH T0GLCOA  TBG0LOGA  TOGULGGH  TG0LGGA  TOGOLGGS  TRGOLSGH  T060LGES s43219068
i s o i s s i s e o s s s
eatoscesomsTRRGONYVENTAS e
) sano00 s00000
1 Goooom 1200000 6000 60000 GODDOD  GONOO GO0 GO0 GO0 G000 6000000 6000000 6000000 6000000 84000000 8400000 84000000 84000000 84000000
FRT) So0 o0 S0o0  S000 5000 S000 000 50000 0000 S0000 00000 50000 GO0 AumeraComuma 5% 63000 mmemacomuwmo 6 600 AmemaComwmo 6% TaeE  mmemacoswmo 1% aomas2
PR ) 1000 000 1000 0000 000 00000 100000 100000 100000 100000 10000 10000 120000 AmemaCommo 5 12000 mmeacomumo w6 136000 AmemaComumo % Lo memaComumo 0% 161662
PR ;000 w000 oo oo 000 o0 2000 2000 20000 2000 2000 2000 2410000  AmemaCommo o 25000 mmemacomumo o zroie0  Amemacoswmo w6 20w mmemacoumo 1% azn
PR So0 3000 000 000 000 000 000 0000 0000 30000 3000 B0000 420000 AumeraComumo 5% 44000 mmemacomwmo o 4720 Amemacomuwmo w6 swam  mmeacosumo 1% sesna
1 w00 G000 @00 Gooo  oom 000 G00m 0000 w0000 00000 0000 w0000 o000 960000 AwmeraCosumo | 6 100000 AmemaComumo % 0840 AmemaCorumo o LL7w3i2  Amemacosmo 0% 129008
1 oo w000 w000 oo oo oo oo oo 000 000 20000 200000 200000 2400000 2400000 2400000 2400000 2400000
1 w00 4000 4000 4000 400m 4000 40000 40000 40000 0000 40000 4®O0 4000 4000 5200000 Amemaconmmo Sa000  mmemaComumo % Sews0  AmemaComwo 6% Gwoss  mmemacowmo 1% 700539
1 10m000 1000000 1000000 1000000 100000 100000 1000000 100000 1000000 1000000 1000000 1000000 1000000 1000000 1300000 AmemaComumo 5% 1360000 AmemaCowumo 0% 14742000 AmemaCowumo 0% 1970 AmemaCommo 1% 175134%
2 1eoom 1600000 3600000 3600000 3600000 360000 3600000 3600000 3600000 3600000 3600000 360000 3600000 360000 4500000 Amemacosumo | $6 4725000 AmemaComumo % SLON00  AmemaComuwo % 512400 Amemacomumo 1% 062600
1 10000 1000000 1000000 1000000 1000000 100000 1000000 10000 100000  L000GD  LoD0GD 1000000 1000000 1000000 100000 AmemaCosumo | $% 16000 AmewaComumo % 14742000 AmemaComumo % 1502380  Amemacommo 10w 175134%
PR ™) 7000 oo 700 700 75000 750000 750000 780000 750000 750000 750000 750000 750000 0780000 AumemaComsuno % 10237800 AmemaComsuno % 1106800 AumemaConsumo g% 110400 Amemacomumo % 13138422
T ) 10200000 10700000 18200000 10200000 18200000 18200000 18200000 18200000 18200000 18200000 18200000 18200000 218400000 218400000 218400000 218400000 218400000
PR ™) 20000 28000 280000 200000 2900000 2600000 2000000 2000000 2000000 200000 2000000 2800000 33600000 600000 500000 500000 500000
f ooooo sooo moooo  soooo  sooo0 _aoooo0 9500000 2500000 5500000 2500000 2500000

Personal Aseo 800.000 800000 800000 BO0.000 800000 800000 800000
447.004.523

41901664 148016640

MARGEN OPERACIONAL

Meses Depreciacion

Router
Energia respaido (UPS)
Proyector

Impresora,

Potter

‘Camara de sequridad

Meses depreciacion

‘Softwares base proyectista

Meses depreciacion
Estantes
Mesa y sles sala reuniones

g

crtorio
Sias.
Utensiios de aseo (aspiradora)
ouos

'BENEFICIOS ANTES DE IMPUESTOS.

10000000
1050.000
1330000

200,000
2,000,000
80000
40000
150,000
100,000

40.000.000
14700000
11970000

-135.500,000

1375000

2am3
1225000
997500

26667
66,667

28000
2500
13333

135500000 41901664

137500 1375000
600000 600,000
2000 250000
a1L667 1667
667 1667
10417 10017
25,000 25000
w1250 121250
nees7 116667
25.000 25000
aamam 33:am
1225000 1225000
07500 997.500
26567 26667
66667 66,667
56,000 56,000
28000 28,000
250 2500
13333 13333

41,901,664

1375000

2am3m
1225000
997500

26667
66,667

28000
2500
13333

41901664  4LODLEGS 41901664

1375000 1375000 1375000
600000 600000 600,000
20000 25000 250000
41667 1667 1667
41667 1667 1667
10417 10017 10417
25,000 25,000 25000
wizs0 12120 121250
1667 16667 116667
25.000 25000 25000

aamam 3aman 33mam

1225000 1225000 1225000
7500 997500 997500
26567 26667 26667
66,667 66,667 66,667
56,000 56,000 56000
28000 28,000 2800
250 2500 2500
13333 13333 13333

41901664

41901664

33333
1225000
997500

41,901,664
2%

1375000

2amam
1225000
997500

41901664

26667
66667
56,000
28000
2500
13333

33333
1225000
997.500

40000000
14700000
11970000

320000

672000
336.000

160,000

47.748.640

40.000.000
14.700.000
11,070,000

a71.217.088

40.000.000
14700000
11970000

402,229,068

40.000.000
14.700.000
11,070,000

40.000.000
14.700.000
11,070,000

378916523
18%

19%

3%
276.609.062

BENEFICIOS DESPUES DE IMPUESTOS

AJUSTES AL FLUJO DE CAJA
DEPRECIACION

CAPITAL DE TRABAJO (VARIACION)

‘GASTOS DE ORGANIZACION Y PUESTA EN MARCHA
cAPEX

'DEPRECIACION ADICIONAL POR NUEVA INVERSION
DECAIA

ESCENARIO ESPERADO

™

435,250,000

17,450,000
140,820,000
593,520,000

718422180

34,856,507 277.488.162 293.627.220 286,385,450
2% 1% 1% 1%
100.268.000 100.268.000 65,983,000 68.988.000
135124 507 a77.768.162 362,615,220 355.373.450

68.988.000
435,250,000

780.847.062
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Tabla 20. Detalle Flujo Caja — Caso Contratacion Personal (Fuente: Elaboracién Propia).

Cant  Costo$ Ao 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4. Mes 5. Mes 6. Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 ARO 1 ARO 2 A0 3 AR 4 AROS
Aumento productvidad préximo periodo o o o 0
Aumento procuctividad mplementacién B a0 a0 a0 a0 ooms
oResoS 1e78370560 Le7370560 17370560 La7370560 1673705600
Gerente proyectos PR 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 216 2180 2180
Gerene rgenra 1w 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 100 2160 2160 2160 2160 2160
Jetauras Discipinas s o0 o0 o0 a0 a0 a0 s00 s00 s00 00 00 00 10800 10800 10000
Ingeieros Proyecos v 00 050 2060 2060 2060 2060 a060 060 060 060 050 00 8120 as720 6720 as720 w720
Proyecisas 0 1000 1600 1600 1600 1600 1600 1600 1600 1600 1600 1000 1000 2600 21600 21600 21600 21600
Contol Proyectos 2w 360 360 360 360 360 a0 a0 0 E) "0 300 300 a0 a0 a2 a0 a2
Frovsn Conercal 10% oae oo oo asn on on on on o s e s s s e s
nz 2 2 2 iz nzs 2 2 2 2 2 nz essas assas assas assas es5260
Hombres.es s a2 . E E
nereso por verta 3 0 17sw0ss 19763705 19759705 167537055 16763705 19780705 167837055 1676305 19783705 167897055 1878370500 2254044 672 2254048672 2254044672 2250004572
TOTAL INGRESOS 3 0 1700705 167837055 18763705 1700705 167837055 18765705 16783705 167837056 187637056 167837.056 LA7BI0560 2254044672 2254044 672 2254044 672 2054004572
costosomecTos s s s s s
Geretede Proyecos ngerieria 2 amoo0 9400000 940000 940000 9400000 94000 04000 940000 04000 94000 9400000 04NN 940000 112800000 2 GeremedeProyecos /g 4700000 112600000 2 Gerent de Proyecos /g 4700000 112800000 2 Gerert de Proyecios Ing 4700000 112800000 2 Gerent de Poyectos /1ng 470000 112800.000
Jeturas  ngrieros Sencrs 7 3m000 500000 26600000 26600000 550000 26600000 26600000 25500000 6600000 26600000 560000 26600000 26600000 30200000 7 Jfawras/ enieos Seric 3500000 319200000 7 Jfewras  ngerieros Serc 3500000 319200000 7 Jefouras  ingeneros Senic 3600000 319200000 7 Jefauras  Inenieros Serc 3800000 319,200,000
ngerieros 5 5 26000 000000 00000 000000 P00 VOGO IO P00 DM FWI0 P00 00000 W00 4GE00000 15 ngeneros B 2600000 468000000 15 Ingeneros B 2600000 468000000 15 igeriros B 2600000 468000000 15 gerieros B 2600000 468,000,000
Proyectsias 0 2a000 20000000 24000000 24000000 24000000 24000000 24000000 24000000 24000000 26000000 26000000 24000000 24000000 288000000 10 Proyecistas 2400000 268000000 10 Proyecisas 2400000 288000000 10 proyectstas 2400000 288000000 10 Proyecistas 2400000 268,000,000
Cortol de royectos > 2000 4900000 4500000 4200000 4800000 4500000 4200000 4800000 4800000 4800000 400000 4800000 4800000 57600000 2 Cowode Proyecos 2400000 57.600000 2 Cotrolde Proyectos 2400000 57800000 2 Cotonde Proyecos 2400000 S7.600000 2 Cortolde Proyectos 200,000 S7.600.000
[ cossomecos 1 03000000 03500000 10500000 03800000 103800000 103800000 03800000 1030000 10G00K0 03O0 IGWOK0 1GKOWO” 12560000 daseeo0  daeees0  aaeeew0 146000
MARGEN DE CONTRIBUCION -103.800.000 -103800.000  84.037.056  84.037.056  84.037.056 B4.037.056  84.037.056 84.037.056 84.037.056 84.037.056  84.037.056 84.037.05  632.770.560 1.008.444.672. 1,008 444672 1,008 444672 1.008.444.672
s % % 5% 5% as% 5% 5% a5 % 5% 5% %
BASTOSDEAMNSTRACONYVENTAS
Gastos Norises 1 soo s00000 500000
Avendo de Ofnn 1 60000 1200000 600000 6000000 600000 600000  60000D 6000000  60D000  GOO0GOD 600000 600000 600000 6000000 84000000 84000000 84000000 84000000 54,000,000
Sencios Bésicos
Eecticad 1 som S000 000 50000 SN0 SI000  S0000 00D SO0 S0000  S0000  SI00 500000 600000 AumenaCorsumo o 630000 Ameaconsmo % 004000 Amemaconsmo % 73830 Amenacosmo 0% soma1s2
1 w0 10000 10000 100000 10000 10000 100000 10000 100000 10000 100000 100000 100060 1200000 Amera Corsumo Y 1200000 mmemaconsmo % 130800 Amemacormo % Le696s  Amemacorsmo 0% 1616630
Teltoria movi 1 2000 2000 000 20000 000 20000 20000 000 000 20000 200000 20000 20000 240000 AumeniaCorsumo EY 250000 mmenaconumo % 2721600 Amenacorsmo % 203 Amenaconsmo 0% 2220
Inrnet + tlfoia 1 s 3000 w000 B0 000 000 H0000 W00 000 W0000 W00 000 B000 420000  AmeniaCorumo E 4410000 Amenaconsmo % 72600 Amenacorsmo % Suaes  Amenacosmo 0% sese206
Gasto Comes 1 w0 8000 #0000 P00 G000 GO0 B000D  GODOD  GDOOD 0000 G000 60000 800000 960000 AumenaCorumo EY 1000000  AmemaComo % 1088640 AmewaCommo 0% 1757312 AmemaCosmo 1% 1208043
1 a0 000 000 20000 2000 000 20000 2000 000 20000 2000 0000 20000 2400000 2400000 2400000 2400000 2400000
Avicios de ofcna 1 a0 4000 000 40000 4000 4000 40000 40000  ADOD 40000 40000 AIDO0 400000 40000 5200000 AmenaCorsimo Y 5460000 mmeaconumo % 5896800 Amemaconmo % %0sus  Amenacormo 0% 7005398
Inlemerto Seguidad 1 Vars Tereno 1 1o0on 1000000 1000000 1000000 L0000 1000000 1000000  L000CDD 1000000 1000000 000000 1000000 1000000 1000000 13000000 Auerta Corsimo EY 1650000 Amemacosumo 5% 14762000  AmewaCosmo % 1592030 AmemaCosumo 0% 17513498
Aviendo Camioreta (con Combusitie) 2 1moon 180000 3600000 360000 2600000 3600000 360000 600000 2600000 3600000 600000 3600000 3600000 2600000 45000000 Auera Corsimo E 7250000 mmemaComo % SL0N000  AmemaCommo 0% 5512400  AmemaCosmo 1% 6062380
Campana pubictara Likedin 1 100000 100000 1000000 1000000 1000000 1000000 100000 1000000 1000000 1000000 000000 1000000 1000000 1000000 13000000 Auera Corsumo E 13650000 AmemaCosumo % 14782000 AmeaCommo 0% 1592030  AmemaComsmo 1% 1751349
Mantencion Pagina Web 1 750,000 750,000 750.000 750.000 750.000 750,000 750.000 750.000 750.000 750.000 750.000 750.000 750.000 750.000 9.750.000 Aumenta Consumo 5% 10.237.500 Aumenta Consumo. 8% 11.056.500 Aumenta Consumo. 8% 11.941.020 Aumenta Consumo. 10% 13135.122
Personal Adminstacn (RRSH Secret] Con / Comere) 7 2600000 10200000 18200000 18200000 1200000 18200000 18200000 13200000 15200000 16200000 13200000 18200000 15200000 218400000 218400000 218400000 218400000 218.400.000
Asesora Sequady Resgo 1 2000 2000000 2000000 2000000 200000 2600000 2000000 20000 2600000 2600000 2800000 2600000 2800000 32600000 22600000 33600000 33600000 33,600,000
persona Aseo PR 00000 w0000 500000 G000 conood 00000 600000 00000 00000 600000 400000 800000 9600000 2600000 2600000 2600000 9500000
[ TOTALGASTOSDEADMNSTRAGON 17450060 3700000 36700000 6700000 BT000  FHI000 KT00  BIN0 IO  KI0M0  BIONO  HIOK0  RNOMO MO0 eeesw emewswo  amema  es3sws
MARGEN OPERACIONAL 140500000 -140.500.000 47337056  47.337.06  47.337.056 47.337.056 47.337.06 47.337.05  47.337.056 47.337.06 47.337.056  47.337.05 192370560 545.627.172 536.441.772 526521540 513.129.227

Meses Depreciacion 24

Laptop ingerieros. 34 1000000 34000000 1416667 1416667 1416667 1416667 1416667 1416667 1416667 1416667 1416667 1416667 1416667 1416667 17000000 17000000
Computadores proyectistas 10 1600000 16000000 666667 666667 666667 666667 666667 666667 666667 666667 666667 666667 6O66G7 G66657  8.000.000 8000000
Servidores. 2 3000000 6000000 250000 250000 250000 250000 250000 250000 250000 250000 250000 250000 250000 250000 3000000 3.000.000
‘Swich comusicacion 1 1000000 1000000 1667 1667 g7 ares7 aes aves aves aves 1667 1667 1667 1667 500,000 500,000

2 so0000  1000.000 av667 av667 aves7 aves aves aves aves avLes7 avs67 avs67 av667 av67 500.000 500,000
Energia respaldo (UPS) 1 250000 250,000 w0417 10417 10417 10417 10417 10417 10417 10417 10417 10417 10417 10417 125000 125000
Proyector 2 300000 600,000 25000 25000 25000 2500 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25000 25000 300,000 300,000
Impresora 3 1500000 4500000 187500 187500 187500 187500 187500 187500 187500 187500 167500 187500 187500 187500 2250000 2250000
Potter 1 aso0000 4500000 187500 187500 187500 187500 187500 187500 187500 187500 187500 187500 187500 187500 2250000 2250000
Camara de seguridad 6 100000 600,000 25000 25000 25000 25000 25000 25000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 25.000 300,000 300,000

Meses depreciacion 12
Softwares especiasta 4 10000000 40000000 3333333 333} 333 3BHI | 3IWIW | 330333 339333 330 339393 330IN | 33T 333N 40000000 20000000 40.000.000 40000000 40,000,000
Softwares base ingeneros 15 1050000 15750000 1312500 1312500 1312500 1312500 1312500 1312500 1312500 1312500 1312500 1312500 1312500 1312500 15750000 15,750,000 15,750,000 15750000 15.750.000
‘Softwares base proyectsta 10 130000 13300000 110833 110833 110833 110833 1108333 1108333 110833 110831 110833 110833 1108333 110833 13300000 13300000 13,300,000 13300000 13,300,000
Meses depreciacion 60

Estartes 5 200000 1600000 26667 26667 26667 26667 26667 265667 25567 25567 25567 26567 26667 26667 320000 320000 320000 320000 320000
Mesa y silas sala reuniones 2 2000000 4000000 66,667 66,667 66,667 66,667 66,667 66,667 66667 66667 66667 66667 66.667 66,667 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000
Escriorio 80000 3520000 58667 58667 58667 58667 58667 58667 58667 58667 58667 58667 58667 58667 704.000 704.000 704,000 704.000 704,000
Sias a4 40000 1760.000 2033 2083 2033 2033 2033 2033 2038 203 203 2033 2033 2033 352,000 352,000 352,000 352,000 352,000
Utensiios de aseo (aspiradora) 1 150000 150,000 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 2500 30000 30000 30000 30,000 30,000
owos 5 100000 800,000 13333 13333 13333 13333 1333 1533 1333 13333 13333 13333 13333 13333 160,000 160,000 160000 160,000 160000

439986172 465,025,772 455105540 1713227

BENEFICIOS ANTES DE IMPUESTOS.

20
L wessooame  maess uemes  wsssesss  lagmes  ueesn
BENEFICIOS DESPLES DE IMPUESTOS 3312579 321189906 30458814 w2270 32245065
Y 1 159 159 10
AJUSTES AL FLUIO DE CAIA
DEPRECIACION 105.641.000 105,641,000 71416000 71416000 71416000
CAPITAL DE TRABAJO (VARIACION) -445.250.000 445250000
(GASTOS DE ORGANZACION Y PUESTA EN MARCHA -17.450000
capex 149330000 B B g .
DEPRECIACION ADICIONAL POR NUEVA INVERSION - - - -
FLUIO DE CAIA 612030000 160953579 426830908 10804814 03643004 sw.11665
ESCENARIO ESPERADO
856674300
™ s o
TASA DE DESCUENTO %

10

=



Tabla 21. Detalle Flujo Caja — Caso Implementacién BIM (Fuente: Elaboracion Propia).

Cant  Costos Ao 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Af0 1 Afi0 2 Afl0 3 ARO 4 AROS
Aumento productividad préxim perodo 150 150 150% 1504 %
Aumento productividad implementacien B En 4 00 : a0m 10¢
WoRes0s 1624 106522 22076173 2255 088,169 220014492 23803637
Gerete Proyectos 1054 1854 1854 1654 1654 1654 1854 154 154 154 154 e e 2208 225 2222 238 2350
Gereme Ingniia 1 ase 154 154 154 154 154 154 154 154 e e 154 154 2208 223 2 26 230
Jeaturas Oscinas s s Ed Ed £ B3 B4 B4 B4 a7 a7 a7 a7 ar 11126 nam 11450 e e
Ingencros Proyectos 1 ase mesa  awes | e | mees  Zwea  awes | meea  meed | 2wed e | mend | 2eed 3 s wom T arsos
Proyectsias 154 666 lees lowe oo lBo 196 1686 lsas 1986 lowe 1osao | leeo w2 3 e 9% 27
Conrol propectos PR 0 0 a0 a0 a0 0 0 a0 sz ads1 aswr 4563
Provsion Comercia 104 @ ewm | ez o2 e e wox 92 e o2 o @2 7L 765 2780 709 7975
w w2208 eua0p | wmos  owzos | oozos | eezo  Gezaoh | 69208 6208 | o208 o200 692200 | 606496 assi09344 as576 anes0 2323 e
Hombres es 08 2
Ingoso porrea o 0 iwreosse imanse 120062 1240652 1240652 1920065 182006 10240652 162410652 1020065 162010652 220760742 2255 088,169 22014402 210097
TOTAL NGRESOS o 0 wawe lsat0e 12410652 162410652 182410652 182410652 182410650 162410652 162410652 162410652 1824106522 2221761743 2255080169 2288914492 2311 003637
CostosDRECTOS s s e e s
Gerem ce Proyects  Ingeneria 2 a0 9400000 9400000  SAIN0  9ANN0 9400000  9A000  SANX0 9400000 9400000  OANX0  94N0 9400000  L2ANMWD 2 Gerene de Poyectos i 4700000 11260000 2 Gereede Proyecos /g 4700000 11ZB000ND 2 Gererte de Proyectos g 4700000 112800000 2 Gereme de Proyectos /1ng 4700000 112600000
Jeftras  ngenieros serirs 2800000 600D 2660000 2060000 2660000 6600000 2660000 266000 660000 26600000 2660000 25600000 26600000 319200000 7 Jeatras /neneros Serk 3800000 319200000 7 Jefauras ngeieros Ser 3900000 319200000 7 Jeatras ngeiros Senic 3600000 319200000 7 Jefauras ngeiros Sen 3800000 319.200.000
Ingerieros & 1 26000 40D BADD  BANNO  BAVWD  FBA000  IADN0 A0  FHA0W0 AN 64NN 60O D00 B0 14 Ingerieros & 2600000 436800000 14 nerieros & 2600000 436800000 14 Ingeieros B 2600000 436800000 14 Inerieros B 2600000 436800000
Proyecisias 2400000 2600000 2160000 21600000 ZLE0GD 21600000 21600000 ZLEOWO 21600000 21600000  ZL6N0 L6000 21600000 259200000 9 Proyecitas 2000000 259200000 9 Pryectistas 2400000 29200000 9 Proyecstas 2400000 29200000 3 Proyectistas 2400000 259200000
Convol e Proyecos 2 2ac000 400000 4900000 4800000 4800000 4500000 4200000 4500000 4900000 4200000 4500000 4500000 4800000 5760000 2 CowolceProyectss 2400000 57600000 2 Corrolde Proyectos 2400000 ST.00000 2 Cowoce Provecos 2400000 576000002 Corwrolde Proyecos 2400000 57.600000
[ cossomectos 1 000D Se.0000 SAGO0X0  SAG0M0  S9a0000 SSI000  SSG0X0  SRE00E0 9800000  SSGOD00  SEG00W  S8S00007 LISE0CD  umsenoo  umseeso wssseo im0
MARGEN DE CONTRBUCION GEDOD -GA00D G366 BIGI062 G606 GGG BIG0G2  BIGI06 GGG EIG6R  BIGI0E2 G606  6BS6S2 109161743 1.069.480.169 1103314452 1126203857
% % % so o so so o 5% am e 0% o
GASTOSDEADMNSTRACONYVENTAS
Gosos Noarines 1 soom s00000 00000
Avendo e Ofcna 1 G000 12000000 6000000  60MO0 G000 000G 600000  60M00 600000 6000000  GOMOO G0N0 6000000 600000 4000000 88000000 24000000 88000000 8000000
Senvcios Basicos
Elcticitad 1 soom S000 500D 0000 SO0 5000 50000 SI000 SO0 50000 50000 SO0 S000 6000000  Amemaconsmo 5% 630000 AmemaCommo 0% 605000 Amemacosmo 0% 768000 AmemaCommo 2% 9147600
PR} ;000 0000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 100000 10000 100000 120000 AmemaComumo % 1260000 AmeaConsmo 0% 136000 | Aumenacoumo 0% 120600 | Aumenaconumo 20w 1820520
Teetonia mowt 1 200w 000 20000 20000 2000 2000 20000 2000 2000 20000 2000 0000 2000 240000  Amemaconsmo 5% 250000 AmemaCommo 0% 27200 | Aumemacorsmo 0% 300200 AmemaCommo 2% aeso0u0
Inrnet + o fa 1 s oo ameom w0000 000 000 30000 300 B[00 H0000 3000 /000 B000 42000 Amemaconsmo 5% aa000  Amemacommo 0% 4851000 mumemacosumo 0% 536100 Amemacommo  20% 6403320
Gasto Comunes 1 eoow 000 00D %0000 GID00 000 8000 B0 GO0 000 800000 G000 G000 960000 Amemaconsmo 5% 0000000  Amenacorsumo  10% OO0 AmeraComumo 1% 219680 Amenacoumo 0% 10636160
1 20w 000 20000 20000 000 20000 20000 2000 20000 20000 20000 20000 200000 2400000 2400000 2400000 2400000 2400000
Aacios de ofcna 1 o 4000 40000 40000 D00 4000 40000 4000 4000 40000 40000 ANDOO 4000 400000 5200000 AmemaComsmo 5% 40000 AmemaCommo 0% 6006000 Amemacorsmo 0% 6606600 AmemaCommo | 20% 7921920
Iplemersos Seguiad  arios Trreno 1 o000 1000000 100000 1000000 100000 1000000 1000000 1000000 1000000 1000060 1000000 1000000 1000000 1000000 13000000 AmemaConsumo 5% 13650000 Amemaconsumo  10% 1505000 AmetaCorsumo 0% 105050 Amenacowmo 20w 19819500
Arindo Camonea (on Combusitie) 2 seom 16000 360000 260000 600000 3600000 360000 60000 2600000 360000 2600000 6000 3600000 260000 4500000  AmemaComuwmo 5% 2000 Amemacommo 5% o250  mmemacommo 5% s0125  AmemaCommo | 10% sravzam
Campara publctar Lkedin 1 o000 100000 1000000 1000000 1000000  L00G0 1000000 1000000 100000 1000000 1000000 1000000  Lo00000 1000000 1300000 AwemaComsumo 5% 1260000 Awemaconsmo 5% 103250 AmemaCommo 5% 509125 Amenaconumo  10% 165540
Mantencin pigea 1 oo 700 oo 70000 700 700 750000 7000 750000 750000 70000 70000 750000 750000 9750000 AmemaComsmo 5% 0250 Awemaconsmo | o 07035 Amemacommo s nzmes  Amenacommo 10w 12415520
Personal Adminsracion (RR¥H  Secre Cont Comer) 7 260000 1.200000 18200000 18200000 18200000 1200000 18200000 18200000 1620000 19200000 1820000 15200000 16200000 21800000 218400000 218400000 218400000 218400000
hsesora Sequrcad y Riesgo 1 2em00 2000000 2000000 260000 2600000 2600000 2600000 2900000 20000 200000 2000000 2600000 2600000 33600000 33500000 3600000 33500000 3600000
Persora o 1 oo 000 000 500000 60000 600000 500000 500000 600000 500000 800000 600000 600000 9600000 2.600000 2500000 9500000 2600000
| TOTALGASTOSDEAOMNSTRACON 1450000 36700000 3700000 6700000 36700000 36700000 67000 6700 3000  IIOKO IO IO IO MO0 aesmse  awress amamss aressas
MARGEN OPERACIONAL 135500000 135500000 46910652 46910652 46910652  46.910652  46.010.652  46.010.652  46.010.652  46.910.652  46.910.652  46.910.652 198.106 522 573.344.243 598.745.794 624.032.598 628.508.274
26 26 26 26 1156 25 2 2 2

Meses Depreciacion 24

Laptop ngenercs 3 1000000 3000000 1IS00 13500 13500 LS00 LS00 LS00 LS00 LSO LSO LIS000  LIS000 1375000 16500000 16500000
Compuaderes proyecistas O L6000 14400000 6000 60000 G0DOOD 60000 60000 600D 600D 600D 600000 600000 600000 600000 7200000 7200000
Servdores 2 30000 GOMO0 20000 20000 20000 20000 250000 250000 250000 250000 250000 250000 250000 | 250000 3000000 3000000
Swich comuricacén 1 L0000 L0000 4neT  4nesr | 4vesr | 4veer | 4veer | 466 | 466 | aee  alee  aee  ales  alest 500000 500000
s 2 S000  LO0O0 4LeT  ALesT  ALeer L6666 4667 | 4657 | 41657 41667 4667 4667 4leor 500000 500000
Enegia respaldo (U°S) 1 om0 25000 we7 | w0e7  0er a7 a7 doar | loar | loar  loaw  oar a7 1047 125000 125000
oyector 2 w00 000 000 2000 25000 25000 2500 2500 2500 | 2500 25000 25000 2500 25000 300000 20000
impresora 3 1so00  AS0O0 170 17500 197500 17500 17500 197500 197500 | 197500 | 197500 | 197500 | 187500 | 187500 2250000 2250000
e 1 45000 ASDO0 167500 167500 167500 17500 167500 17500 7SO0 7SO0 197500 | 167500 | 97500 | 87500 2250000 2250000
Cémara de sequridad 6 w000 6000 o0 o0 2000 2000 2000 2500 2500 2500 25000 25000 25000 2500 300000 300000
Meses depreciacion 12
Softwares especisia 4 10000000 40000000 3amanm  aaman  aaNaN  2aNaN | 23NN 23NN 2NN a0 a0 230 230 23030 40000000 40.000.000 40000000 40000000 40000000
Softwares base ngereros 14 10000 GBE0400 327000 327000 327000 3217000 3217000 3217000 327000 3217000 327000 3217000 3217000 3217000 3604000 30.604000 38604000 30604000 38604000
Softwares base poyectita O 27100 2480000 | 2055750 205570 2057 20575 20575 | 2055750 | 2055750 | 2085750 2086750 2085750 2085750 2055750 24860.000 24569.000 24669000 24669000 24.669.000
Meses deprecacin 60
Estanes o awoom 16000 e et zeesr | zeesr | eeer | eeer | 266 | 20667 | 2066 20661 20667 26667 20000 20000 20000 20000 20000
Mesay sils saa reuniones 2 200000 40000 G667 Gees7 Go6s7 G067 G067 60657 | 60657 | 60657 60607 66607 66607 66607 800000 200000 800000 a00000 0000
Esartoro 4 o0 330000 S0 S0 5600 5600 5600 5600 56000 56000 56000 55000 56000 56000 72000 72000 72000 672000 672000
stas 42 400 160000 200 2800 2000 000 000 00 28000 28000 25000 2000 2800 28000 6000 33000 39,000 3000 36000
Uensios de aseo (aspradora) 1 om0 1000 2500 2500 2500 2500 250 250 2500 2500 2500 2500 2500 2500 000 0000 20000 30000 20000
owes & 1000 0000 B B B B B B9 B8 BN L% LI nam nam 160000 160000 160000 160000 160000
BENEFICIOS ANTES DE IMPUESTOS 59590522 asas20203 493154794 S18.441.5% szzonr2ma
a5 20% 2% 2% 23%
Lo weesto e e wemes i e eases
BENEFICIOS DESPUES DE IMPUESTOS 43.501.081 317.424.618 360.003.000 378.462.367 381729610
% 16% ™ %
AIUSTES AL FLUIO DE CAJA
DEPRECIACION 138516000 138516000 105591000 105591000 105592000
CAPITAL DE TRABAIO (VARIACION) 435250000 435250.000
(GASTOS DE ORGANIZACION Y PUESTA EN MARCHA 17450000
ca -180713.000 - S . .
DEPRECIACION ADICIONAL POR NUEVA INVERSION - - - -
0 DE CAIA 633,413,000 182017081 55940618 465,594,000 84053367 22570610
ESCENARIO ESPERADO.
van sorera8me
R i )
TASA DE DESCUENTO 1%

10

(631



