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RESUMEN

El Proyecto “Disefio, Desarrollo y Plan de implementacion — modelo de negocio para
intercambio excedentes industriales para la industria minera” ha sido realizado con el objetivo
de implementar un modelo de negocios innovador, el cual permita facilitar y optimizar el
intercambio y la comercializacion de excedentes industriales bajo las normativas legales
establecidas, a traves de una plataforma electronica colaborativa.

Los contenidos que este proyecto ha desarrollado contempla cinco capitulos:
Capitulo |

Antecedentes generales del proyecto, objetivos y lineamientos estratégicos, estructura del
proyecto, estadisticas de la industria y metodologia.

Capitulo Il

Marco tedrico en el cual se desarrolla la investigacion, recopilacion y revision de antecedentes
de la industria y el mercado, asi como también la ejecucidn de diferente analisis que dan sustento
al proyecto y recogen las mejores practicas de la industria, lo cual permitira optimizar el modelo
de negocio y los alcances del servicio definido.

Capitulo 111

Este capitulo contempla un detallado diagnostico y analisis de la actual situacion de la mineria
en Chile, los datos obtenidos para estos efectos permiten entender con claridad las necesidades
de la industria, como también validar el modelo de negocios expuesto.

Para darle sustentabilidad a este andlisis hemos utilizado algunas de las metodologias mas
comunes, las cuales permiten relacionar los diferentes aspectos y definir las bases de este
modelo de negocios, entre estas podemos mencionar la Matriz de Portter, Matriz de Kraljic y
una Matriz de Riesgo de elaboracién propia, asi como también analisis relacionados a los
aspectos Financieros — Contables, Tributarios y Legales.

Capitulo IV

El objetivo de este capitulo es determinar la mejor alternativa econémica para el desarrollo e
implementacién del modelo de negocio planteado, considerando una detallada proyeccion del
flujo de caja y analisis de sensibilidad, asi como también una estimacién de la inversion inicial
requerida para desarrollar e implementar el modelo de negocio.



Capitulo V

En este capitulo se incluyen las conclusiones del desarrollo del proyecto presentado,
complementadas con la informacion recopilada y los diversos analisis realizados de acuerdo a
la estructura del marco tedrico planteado.



ABSTRACT

The project "Design, Development and Implementation Plan - business model for industrial
surplus exchange for the mining industry" has been carried out with the aim of implementing
an innovative business model, which can facilitate and optimize the exchange and sale of surplus
industrial under regulations laid down by law, through a collaborative electronic platform.

The contents of this project includes five chapters
Chapter |

General background of the project, objectives and strategic guidelines, project structure,
industry statistics and methodology.

Chapter Il

Theoretical framework in which research, compilation and background review of the industry
and market, as well as the execution of different analysis which gives sustenance to the project
and reflect best practices of the industry, which will optimize the business model and the scope
of the defined service.

Chapter Il

This chapter provides a detailed diagnosis and analysis of the current situation of mining in
Chile, the data obtained for these effects allow to clearly understand the needs of the industry,
as well as validate the business model exposed.

In order to give sustainability to this analysis we have used some of the most common
methodologies, which allow us to relate the different aspects and define the bases of this
business model, among which we can mention the Portter Matrix, Matrix of Kraljic and a Risk
Matrix of Own elaboration, as well as analyzes related to the Financial - Accounting, Tax and
Legal aspects.

Chapter IV
The objective of this chapter is to determine the best economic alternative for the development
and implementation of the business model, considering a detailed projection of cash flow and

sensitivity analysis, as well as an estimate of the initial investment required to develop and
implement the business model.
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Chapter V
This chapter includes the conclusions of the development of the project presented,

complemented with the information collected and the various analyzes carried out according to
the structure of the theoretical framework proposed.

11



CAPITULO 1
INTRODUCCION

1.1. INTRODUCCION

Dada la actual situacion a nivel mundial del precio del cobre, la incertidumbre del mercado, los
altos costos de produccién y la baja en la ley del cobre, las empresas mineras se han visto en la
necesidad de implementar acciones estratégicas tanto para la optimizacion de sus procesos de
abastecimiento, como para la gestion de sus inventarios.

Considerando lo anterior y enfocandose principalmente en la gestion de inventarios, se
identifico que hoy existe un alto porcentaje de excedentes industriales.

Estos excedentes al no tener rotacion por un periodo de tiempo determinado, deben ser
depreciados por las empresas mineras, asumiendo en muchos casos un valor contable de $1
(promedio 3 afios), lo cual genera importantes pérdidas, gastos de bodegaje y almacenamiento.

En Chile, el inventario inmovilizado promedio de las 16 principales faenas mineras es de:

- 36 meses =12% a US$ 180 M
- 24 meses =17% a US$ 240 M
- 12 meses = 26% a US$ 370 M

Esta situacion genera las condiciones propicias para la colaboracion:
- Las empresas mineras y de commodities no compiten por diferenciarse.
- Sus equipos, insumos, repuestos, materiales y proveedores son similares.

- Las plantas productivas se encuentran en ubicaciones similares.
- Las rutas de las cargas son similares.

Es aqui donde el modelo de negocios propuesto se transforma en un proceso estratégico para las
Compaifiias Mineras, permitiéndoles:

12



- Reunir la oferta y la demanda de excedentes industriales en una plataforma colaborativa
integrada a ERPs.

- Facilitar que las compafiias mineras alternen los roles de vendedor/comprador.

- Vendedor: enajena los bienes que ya no utiliza al 50% de su valor recuperando capital
inmovilizado.

- Comprador: compra al 50% del precio y con un plazo de entrega inferior a 10 dias.

1.2. LAEMPRESA

1.2.1. Lineamiento Estratégico del Negocio

Vision
Crear una comunidad colaborativa multi - industria que se beneficie de las ventajas de contar
con una plataforma web que permitira no solo publicar sus excedentes y obsoletos, sino también

comercializarlos, disminuyendo las provisiones contables y las cuentas de obsolescencia que
impactan directamente los EEFF de las compafiias.

Mision
Optimizar los niveles de inventarios, disminuyendo los costos directos y recursos asociados a la

gestion de excedentes y obsoletos (surplus), dando visibilidad de estos materiales y facilitando
la gestion de compra-venta de los mismos.

Valores

Conformar un equipo de trabajo con profesionales de primer nivel, con experiencia comprobada
en la industria minera, que compartan valores como honestidad, ética profesional,
responsabilidad y con una clara orientacion al cliente y sus procesos. Permitiendo de esta manera
generar, en el futuro, una relacion de confianza y lealtad con nuestros clientes.

Estrategia

“Rentabilizar los excedentes industriales, con el objetivo de apalancar la estrategia de nuestros
potenciales clientes”

13



1.2.2. Fundamentos de un Servicio de Excelencia

La Estrategia de servicio: Servicio innovador

Modelo de Negocios colaborativo que permite disminuir las cuentas de obsolescencia,
recuperando parte del capital inmovilizado en las compafiias mineras, a través de una plataforma
web que permite disponibilizar el inventario de obsoletos y excedentes industriales (surplus) de
la minera hacia los otros participantes de la industria.

Este modelo de negocios considera el intercambio de roles, comprador — vendedor, entregando
beneficios a ambas partes mediante una transaccion agil y segura de los bienes descritos
anteriormente.

Equipo de alto desempefio

- Equipo fundador con més de 15 afios de experiencia en mineria.
- Expertos en ERP SAP, ELLIPSE, plataformas de sourcing y catalogacion electrénica.

Cercania y flexibilidad

- Foco en atencion personalizada.
- Ofreciendo servicios adicionales y/o complementarios dependiendo de las necesidades
de cada cliente.

Agil y dinamica
- Optimizacion de Lead Time de Entrega.
- Estructura de Comision simple por transaccion.

Alto nivel tecnoldgico

- Plataforma de catalogo electronico integrado que permite disponibilizar repuestos y
componentes mineros para su venta.

14



1.2.3. Historia

Esta empresa de servicios tiene mas de tres afios de existencia en el mercado y que tiene
operaciones en toda la region, incluyendo Chile, Colombia, Peru, Brasil, México y Argentina.

La filosofia de esta empresa descansa en dos ideas fundamentales:

La consecucion de los objetivos en la gestion de abastecimiento (ahorro, compliance, control de
riesgo entre otros) fracasa si no se dispone de un acceso eficaz a datos maestros normalizados y
actualizados que alimentan los procesos de negocio.

El lineamiento de los procesos de negocio debe provenir de las areas de abastecimiento de las
compafiias para asegurar consistencia con los objetivos, pero para la ejecucion de los mismos
se debe buscar canales eficaces (tanto a nivel de proceso como de plataforma) para asegurar a
obtencion de los objetivos.

El equipo gestor esta conformado esencialmente por tres socios fundadores con amplia
experiencia en procesos de comercio electronico, tanto a nivel operacional como tecnolégico,
participando activamente en proyectos de implementacion, desarrollo, optimizacion de diversas
plataformas de comercio electronico con presencia global.

Este equipo de profesionales, de primer nivel, suma miles de horas dedicadas a diferentes
proyectos de apoyo a la gestién y administracion de la cadena de suministros en particular desde
la mirada de optimizar la data maestra de la compafiia.

La empresa cuenta con un area de Data Management, la cual través de diferentes procesos de
depuracion de data maestra, permite optimizar la administracion de los maestros de materiales
y estandarizar las descripciones de estos, asegurando un entendimiento comun de las
necesidades, con el objetivo de fortalecer la competencia y las propuestas de valor de cada
proveedor en las diferentes plataformas.

15



1.2.4. Estructura del Negocio

Estructura de la Empresa

Soc. de Inversiones

(Panama)

HeadQuarters
(Delaware - USA)

v v v v v v
CL AR CcO MX PE BR
Organigrama de la Empresa
Directorio
Gerente
General
v v ¥ v v v
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1.3. OPORTUNIDAD

1.3.1. Antecedentes de Mercado

“Nuevo escenario del Cobre obliga a nuevas estrategias...”

Contexto General

Dada la actual situacion a nivel mundial del precio del cobre, la incertidumbre del mercado,
los altos costos de produccion y la baja en la ley del cobre, las empresas mineras se han visto
en la necesidad de implementar acciones estratégicas tanto para la optimizacion de sus
procesos de abastecimiento, como para la gestion de sus inventarios.

Considerando lo anterior y enfocandose principalmente en la gestion de inventarios, se ha
constatado que hoy existe un alto porcentaje de excedentes industriales.

Estos excedentes al no tener rotacién por un periodo de tiempo determinado, deben ser
depreciados por las empresas mineras, asumiendo en muchos casos un valor contable de $1
(promedio 3 afios), lo cual genera importantes pérdidas, gastos de bodegaje y
almacenamiento.

La mayoria de estos excedentes corresponden a repuestos y componentes de maquinaria, en
general los proveedores de repuestos y componentes asociados a los equipos (maquinaria)
son fabricantes o dealers (OEM), como Caterpillar, Atlas Copco, Komatsu, Joy Global,
quienes tienen sus fabricas o hubs de distribucion, principalmente, en USA, Canada y UK.

Uno de los principales problemas al momento de realizar la compra de repuestos y
componentes especificos a estas empresas (dealers), ademas de sus altos costos, son los
extensos tiempos de entrega (leadtime) asociados a la entrega de estos, dado que sus fabricas
y hub de distribucién se encuentran, principalmente, en EE. UU y Canada.

En muchos casos dado la gran envergadura de los repuestos y componentes, la Unica forma
de trasladarlos es via maritima, lo cual genera tiempos de espera de mas de 45 dias.
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Existe la alternativa de transportar estos insumos via aérea, sin embargo, los costos son
considerablemente elevados, permitiendo disminuir el leadtime en, al menos, 30 dias.

1.4. OBJETIVOS

Habiendo realizado diversos analisis y consultorias relacionadas a los procesos de
abastecimiento en las principales mineras del pais, entendiendo sus problematicas y desafios,
han sido definidos los siguientes objetivos:

1.4.1. Objetivo General

Dado que nuestro modelo de negocios se encuentra dentro del concepto de negocios B2B
(Business to business), implica establecer una relacion entre empresas (comprador —
vendedor) bajo un esquema colaborativo, utilizando como base de integracion una plataforma
de catélogo electronico, la cual permitira integrarse a los diferentes ERP’s y plataformas de
sourcing utilizadas por nuestros potenciales clientes.

1.4.2. Objetivos Especificos

Dar visibilidad, a los diversos participantes de la industria minera, respecto a la
disponibilidad (oferta) de excedentes industriales, asi como también informacién respecto a
sus estados y especificaciones técnicas a través de un catalogo electrénico.

Facilitar la compra - venta de los excedentes industriales, entre compafias mineras,
realizando las gestiones necesarias para formalizar los acuerdos comerciales, agilizando los
procesos de enajenacion, despacho y entrega del producto en tiempo y forma.

Rentabilizar los excedentes industriales de las distintas compafiias mineras, los cuales en la
actualidad son depreciados afectando directamente la Ultima linea y sdélo pueden ser
rebajados fisica (inventario) y contablemente a través de empresas de remates, obteniendo
retornos marginales.
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CAPITULO 2
MARCO TEORICO

2.1. HISTORIA DE LA INDUSTRIA MINERA EN CHILE - SIGLO XX

El cobre en el siglo XX

A inicios del siglo XXy en pleno auge del salitre en Chile se incubaban profundos cambios
sociales que se irian a manifestar durante las primeras décadas. La crisis social
desencadenada por la pérdida del monopolio del salitre y agudizada por la emergencia de los
movimientos obreros, tendrd consecuencias politicas, llevando al agotamiento del régimen
parlamentario. Eran los tiempos de la “Canalla Dorada” y la “Querida Chusma” del Leon de
Tarapacd, Arturo Alessandri. Un momento historico que tendria su punto intermedio en la
promulgacion de una nueva constitucion en 1925, pero que continuaria sufriendo severas
inestabilidades. EI camino durante esos afios no seria facil para el pais, convulsionado por la
crisis salitrera y la “Gran depresion” de 1929. Es en este traumatico contexto en el que el eje
de la mineria chilena rotaba inevitablemente hacia el cobre.

Una nueva oportunidad

Contra todo prondstico, Chile tendria una nueva oportunidad para alcanzar el desarrollo de
la mano del cobre. En pocos afios, esta industria se veria revolucionada por los nuevos usos
del mineral en la trasmision eléctrica, telefonica y en la electronica en general, elevando
considerablemente su demanda en el mundo. También influiria la importacion de procesos
productivos desde Norteamérica que permitia la explotacion de yacimientos con leyes
inferiores al 7%.

Asi llega a Chile el proceso de flotacion, que permitio separar los minerales sulfurados de
cobre del resto de la roca y se comienzan a implementar explotaciones a rajo abierto que
permiten la utilizacion de maquinaria mas grande para aumentar la produccién. La influencia
norteamericana se manifiesta también en la inversion extranjera que es mayoritariamente de
esa nacion, a diferencia del salitre, cuya explotacion estaba en manos de inversionistas
ingleses. Como parte de este proceso de “norteamericanizacion”, El Teniente es adquirido
por la Braden Copper Co., de la sociedad de William Braden y Barton Sewell. Alli se fundo
también un pueblo minero conocido como “El Establecimiento”, el que, en 1915, tras la
muerte de Barton Sewell pasaria a llamarse en su honor “Sewell”. En 1971, cuando el Estado
Chileno adquirié la propiedad de la mina, los habitantes fueron trasladados a Rancagua. El
pueblo perdura hasta hoy y fue declarado Patrimonio de la Humanidad por la Unesco en el
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afio 2006, por su incalculable valor historico y cultural para Chile y el mundo. Tras la muerte
de Sewell, Braden buscaria nuevos rumbos en la mineria chilena, alejandose de El Teniente
(adquirida por la familia Guggenheim) y adquiriendo las pertenencias de la Compafia Minera
de Potrerillos en la Provincia de Chafiaral. EI poblado que crecié alrededor de esta faena llego
a tener 7.000 habitantes y decayo tras el cierre de la mina y la apertura de El Salvador en
1959. Potrerillos no corri6 la misma suerte de “Sewell” y fue definitivamente abandonada en
el 2000, debido a la alta contaminacién. Otro yacimiento emblematico, Chuquicamata, es
adquirido en 1915 por Chile Exploration Co. de la familia Guggenheim, aunque no
permaneceria en poder de los descendientes de Meyer Guggenheim por mucho tiempo. En
1923 la compafia norteamericana Anaconda Copper Company adquirié el 51% de
Chuquicamata en 77 millones de ddlares, la transaccion mas grande conocida en Wall Street
hasta ese momento. En 1929, compraria el resto. El estallido de La Segunda Guerra Mundial
convertiria a Chile en un actor relevante en la industria del cobre. Se calcula que el 18% del
metal rojo usado en el conflicto provenia de nuestro pais. AUn mas, en la fecha en que Japon
se rinde a los aliados, Chile era el segundo productor de cobre en el mundo.

El cobre es chileno

En un principio el gobierno chileno acompafia el auge de la gran mineria del cobre con una
politica orientada a favorecer las inversiones y aumentar la produccion del metal. El trauma
del salitre marc6 también las intenciones de la época, sobre todo por los intentos de
diversificar la produccién exportadora utilizando los excedentes de la gran mineria del cobre,
provenientes principalmente de los impuestos. De 1939 data, por ejemplo, la creacion de la
Corfo (Corporacion de Fomento de la Produccion), durante el gobierno de Pedro Aguirre
Cerda en 1939. En general, los gobiernos Radicales aplicarian una politica constante de
sustitucion de importaciones, buscando la industrializacién del pais con el objetivo de
diversificar la economia nacional. Sin embargo y a pesar de sus esfuerzos, la mineria del
cobre adquiere cada vez mayor importancia. En 1955 se promulga la ley N° 16.425, conocida
como “Ley del nuevo trato”, que regulaba la situacion tributaria y de fiscalizacion de la
mineria. Es de este cuerpo legal en el que se habla por primera vez de Gran Mineria del
Cobre, para referirse a compafiias con producciones mayores a 75.000 toneladas métricas de
cobre blister. Originalmente el término se aplicaba s6lo a Kennecott Corporation (El
Teniente) y la Anaconda Copper Company (Chuquicamata, Potrerillos y El Salvador) debido
al gran volumen y escala de sus operaciones de extraccion y tratamiento. A partir de los afios
sesenta la discusion politica gira en torno a posible especulacion alrededor del precio que
estarian practicando las empresas norteamericanas, quienes no estaban expandiendo la
produccion de acuerdo a las necesidades del pais. Se pensaba que el cobre era demasiado
importante como para que las decisiones estratégicas en torno a la gran mineria estuvieran
en manos de empresas extranjeras. De esta manera el gobierno de Eduardo Frei Montalva en
1964 inicia lo que se llamara la “Chilenizacion™ del cobre, asociando al estado chileno con
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las empresas mayoritariamente norteamericanas, tomando en sus manos la comercializacion
y realizando importantes inversiones para expandir la produccion. EI cambio de propiedad
se llevo a cabo primero mediante lo que se Ilamé contratos ley, para luego pasar en 1969 a la
nacionalizacion pactada, proceso ideado y encabezado por el ministro de Mineria de la época,
Alejandro Hales Esto no se detendria alli. A los intentos de Frei Montalva seguiria la
nacionalizacion del cobre, durante el gobierno de Salvador Allende, en una reforma
constitucional que fue aprobada por unanimidad en el parlamento en 1971. Esta decision fue
de tal importancia para el pais, que fue una de las pocas politicas pablicas que se mantuvo
durante el gobierno de Augusto Pinochet. En un principio las propiedades mineras que fueron
expropiadas y estatizadas eran administradas individualmente por la Corporacion del Cobre.
Fue durante el gobierno de Pinochet, en 1976, que se unifica todo en una sola administracion,
naciendo de esta forma Codelco, la que es hasta el dia de hoy la empresa méas importante de
Chile y el principal productor de cobre en el mundo.

La pequefa y la mediana mineria evolucionaron favorablemente al crearse, en el afio 1927,
la Caja de Crédito Minero, cuyo objetivo principal fue el de fomentar la Pequefia y Mediana
Mineria del oro y del cobre, por medio de la instalacion de agencias compradoras de mineral
y la construccion de plantas de beneficio, tanto de flotacion como de lixiviacion.
Posteriormente, esta organizacion pasd a denominarse Empresa Nacional de Mineria
(ENAMI), la cual ademéas de ser compradora de minerales, cuenta con plantas de
concentracion, una fundicion y una refineria electrolitica.

El boom de los noventa

A poco andar Codelco se convierte en una piedra angular del Chile de fines del siglo XX,
pero el clima de incertidumbre en torno al pais limitd considerablemente la inversion
extranjera en las décadas del 70 y 80, confianzas que no se recuperarian hasta después de la
crisis economica de 1982, y tras la promulgacion de La Ley Organica Constitucional (LOC)
de Concesiones Mineras. Los cambios que promovia este cuerpo legal ayudaron a incentivar
las inversiones de los nuevos proyectos, abriendo la mineria chilena nuevamente a la
iniciativa privada. De esta manera, a partir de 1990 el sector adquiere un dinamismo historico
que favorecerd una notable expansion de la produccion a través de la llegada de nuevos
capitales.

Una de las minas emblematicas del boom de los noventas es La Escondida, ubicada en la
region de Antofagasta. Inici6 sus operaciones en 1990 y en la actualidad es la mina de cobre
a rajo abierto que mas produce en el mundo, representando al 2005 el 23,9% de la produccion
nacional de cobre fino. Un factor muy importante el desarrollo de los noventas fue la
presencia de capital humano altamente especializado, producto de la tradicion minera
especialmente instalada en las grandes ciudades del Norte Grande. Esta experiencia venia de
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la mano de la constante innovacién tecnologica impulsadas por la industria durante el siglo
XX, como las mejoras a las fundiciones en los cincuentas, o la introduccion de la extraccion
por solventes y la electro obtencion en los ochentas y la lixiviacion en pilas on - off, que
permitio ahorrar costos y explotar minerales oxidados de baja ley en 1990. Es mas, la mineria
en Chile se encuentra a la vanguardia tecnoldgica en lo que se refiere a la biolixiviacion del
cobre, un proceso que permite la recuperacion del mineral utilizando bacterias especificas.
Otra introduccidn tecnoldgica reciente es el uso de camiones autobnomos, los que actualmente
representan la vanguardia en cuanto a transporte minero. Se trata de camiones que mediante
el uso de GPS y otros sistemas de posicionamiento pueden trabajar sin conductor,
disminuyendo el riesgo de accidentes y evitando exponer a las personas a condiciones
extremas como la altura y el clima extremos. El boom también llevé un fuerte componente
de exploracion minera, aumentando las reservas conocidas de mineral a 150 millones de
toneladas el 2010. Eso representa el 24% de las reservas de este mineral en el mundo.
Creciendo de manera dinamica y sostenida, el cobre se ha convertido en parte fundamental
de la economia chilena, de la mano de la alta demanda mundial del metal, que fuera de
responder a los temores derivados del “trauma del salitre”, parece insustituible y cada dia se
encuentran nuevas aplicaciones para su uso.

2.2. PROCESOS INDUSTRIALES EN MINERIA

2.2.1. Introduccion

Actualmente, uno de los aspectos que mas inquietan a la industria minera en Chile, es la
pérdida de competitividad, expresada fundamentalmente por un importante aumento de
costos y disminucion de los niveles de productividad”. Se asegura que los factores mas
relevantes que han incidido en el incremento de costos en los Gltimos afios, dicen relacion
con la disminucion de las leyes de los minerales, el valor de la energia, mayor dureza del
mineral, envejecimiento del yacimiento, mayores distancias de traslado y el alza en el gasto
laboral ante la escasez de personal calificado.

Ley de cobre (copper grade)

Es el porcentaje de cobre que encierra una determinada muestra, cuando se habla de una ley
del 1% significa que en cada 100 kilogramos de roca mineralizada hay 1 kilogramo de cobre
puro.
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Promedio de Leyes segun proceso productivo:

2006| 2007| 2008| 2009( 2010( 2011| 2012| 2013| 2014| 2015
Concentradora / Concentrator Plant 1,13| 1,05( 0,97 0,97 0,92| 0,84| 0,82| 0,86| 0,87| 0,85
Lixiviacion Heap / Heap Leach 0,71 0,78 0,69| 0,68| 0,67| 0,65 0,66| 0,66/ 0,67 0,61
Lixiviacion Dump y/o ROM / ROM and/or Dump Leach n.d.| 0,47 0,29| 0,43| 0,43| 0,43| 0,49| 0,41| 0,43| 0,36
Promedio Chile / Chile Average 0,94| 0,87| 0,74| 0,76| 0,75| 0,69| 0,71 0,7 0,71 0,61

Fuente: Anuario Estadisticas del Cobre y otros Minerales — Cochilco (Corporacion Chilena del Cobre).

Frente a esto, los principales aspectos que hacen que la pequefia, mediana y gran mineria
privada y estatal “hayan aumentado sus costos de tal forma que, en muchos casos, ponen en
riesgo su continuidad operacional, especialmente en las empresas mineras de menor escala
productiva”.

Sostenido aumento de los costos: Esto ha sido consecuencia de numerosos factores que estan
restando rentabilidad y aumentando los riesgos, tanto en la operacién de los actuales como
en los futuros yacimientos. El primero tiene relacidn con la continua disminucion en las leyes
del mineral, incrementando los costos de operacion, transporte y proceso. En 2006 la ley
promedio de cobre de Chile era 0.94% y en el 2016 lleg6 a 0,61%, es decir, experimentd una
caida de 33%.

Precio de la energia: “En Chile, su valor es el doble en relacion a otros paises de la region.
Este insumo bésico es el principal costo de la industria”. El indice de costos de la energia se
ha méas que duplicado entre el 2006 y 2016.

Agua: Es escasa, especialmente en la zona norte. “Frente a esto, se ha propuesto que la
industria obtenga este recurso del mar, lo que sin duda es técnicamente viable, pero es
necesario tener en consideracion que ésta vale 4 veces mas que el agua fresca”.

Recursos humanos: “Lamentablemente no ha ido acompafiado de igual crecimiento de la
productividad. En los ultimos diez afios, el indice de costo de remuneraciones del pais con
base 100 en el afio 2003 registra 174 en el 2013, es decir, ha crecido en 74%. Sin embargo,
el mismo indicador para la mineria en dicho periodo, aumentd mas del doble alcanzando un
valor de 209 en el 2013, esto es un incremento de 109%, treinta y cinco puntos mas que el
promedio nacional”.
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El menor nivel de precios de los metales del dltimo tiempo junto al aumento que han sufrido
los costos de produccion en la mineria en Chile en la dltima década hace notar una
preocupacion sobre la capacidad competitiva de la produccion chilena de cobre para
mantener sus margenes operativos y para crear valor. Lo anterior debe ser considerado en un
contexto donde las variables estructurales asociadas al recurso geoldgico y profundidad de
las minas se encuentran en declive.

2.2.2. Proceso Ciclo Minero

Los ciclos mineros o etapas para la produccién de metales puros tienen muchas similitudes,
sin embargo, cada mineral tiene un proceso diferente de extraccion, procesamiento y
purificacion.

En Chile la mayoria de los ciclos mineros son de cobre y sus derivados, pero ademaés del
cobre se extraen y procesan zinc, plata, oro, hierro, manganeso, molibdeno, cadmio, cromo,
niquel, galio, telurio, cobalto y antimonio. Todos los metales se extraen de la roca y pasan
por procesos de triturado y reduccion de tamarfio del material, sin embargo, por su naturaleza
quimica se deben utilizar diferentes solventes y técnicas de extraccion. En este caso,
utilizaremos el proceso del cobre como guia para entender la mayoria de los ciclos mineros.

Exploracion y prospeccion (descubrimiento y estudios que definan el proyecto)

Proceso en el cual se realizan estudios para determinar principalmente la magnitud de la faena
y la ley de cada mineral que puede ser extraido y procesado. Las condiciones particulares del
lugar definiran cada detalle en particular de la inversion, disefio, construccion, tecnologia y
operativa que se expondran en un Estudio de Factibilidad Econémica y un Estudio de
Impacto Ambiental.

Desarrollo de Faenas (preparacion)

Existen dos tipos de minas o faenas: Extraccién Rajo Abierto o Extraccion Subterranea.

Su principal diferencia es que la de rajo abierto explota los minerales cercanos a la superficie
y se realiza extrayendo material desde la misma superficie, creando un gran hoyo descubierto
donde siempre existira luz natural. Al contrario, la extraccion subterranea explota los
minerales alejados de la superficie y se debe realizar un agujero o puerta de entrada
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extrayendo material desde abajo de la tierra. EI proceso se realiza sin luz natural y se debe ir
excavando formando taneles, cavernas y verdaderas ciudades subterraneas. Ambas segun las
condiciones del lugar seran creadas bajo los mismos procesos consecutivos de:

- Perforacion y/o Disparo y/o Tronadura (Procesos en donde se rompe la roca).

- Transporte (Movilizacion de los fragmentos de roca).

- Carguio (Transporte de los fragmentos de roca a la planta de mineral o Botaderos
(Roca que tiene baja ley y lastre o estéril, roca sin valor que se extrae para poder
Ilegar donde hay mineral).

Explotacion (Generacion de valor)

Extraccion:

Extraccion del mineral desde la faena hasta la planta de procesos.

Procesamiento:

Reduccidén de tamafio por métodos fisicos para liberar las particulas metélicas desde la roca
y aumento de la concentracion de los metales por métodos fisico-quimicos.

Existen dos técnicas de procesamiento segin si el mineral, segin su profundidad de
extraccion, se encuentra sulfurado u oxidado.

a) Flotacién o concentracion para Sulfuros (minerales profundos)

La primera etapa para la realizacién del proceso de flotacién corresponde al chancado. El
chancado es un proceso de conminucién en donde se homogenizan los fragmentos de
roca que provienen de la mina a un maximo de % pulgada (1,27 cm). Los chancadores
son equipos eléctricos gigantes que muelen roca a través de movimientos vibratorios.
Pueden instalarse dentro o fuera de la mina seguin la mejor operatividad.

La segunda etapa corresponde a la Molienda, la cual es el proceso que recibe los
fragmentos homogenizados del chancado para seguir reduciendo su tamafio y conseguir
una granulometria maxima de 180 micrones (0,18 mm). Este proceso permite tener gran
porcentaje de las particulas del mineral de manera independiente. La molienda utiliza
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grandes equipos giratorios y su proceso puede dividirse en molienda convencional o
molienda Semiautdgenos (SAG).

Molienda convencional: La roca proveniente del chancado entra a un cilindro giratorio
que posee barras de acero libres y montadas una sobre otra. EI movimiento giratorio
permite que la roca ingrese entre las barras de acero y se fragmente al ser presionada por
éstas. Luego que su granulometria se reduce pasa a un molino giratorio que tiene bolas
de acero de 3,5 pulgadas de diametro las cuales al girar aplastan ain mas los pequefios
fragmentos de roca consiguiendo los 180 micrones.

Molienda Semiautégena (SAG): La roca proveniente de un proceso intermedio chancado
el cual pasa directamente a un molino. El proceso giratorio del molino permite que la
misma roca mineralizada se muela entre si la cual es ayudada por la caida libre a gran
altura de bolas de acero de 5 pulgadas. Este proceso es mas eficiente debido a que reduce
etapas y también el gasto energético.

La Flotacion o concentracion es un proceso fisico - quimico que permite la separacion de
los minerales de la roca. La roca molida de 180 micrones es mezclada con reactivos que
forman una pulpa la cual es depositada en piscinas de flotacion. Las piscinas tienen un
sistema de celdas que emiten burbujas. El proceso fisico - quimico permite la separacién
de los minerales u otros en capas estratificadas. Los reactivos que se incorporan en la
molienda tienen diferentes naturalezas. Existen los reactivos espumantes, reactivos
colectores, reactivos depresantes, reactivos reguladores de pH. Luego de varios ciclos en
que las burbujas rebasan el borde de las celdas, se obtiene el concentrado con porcentaje
de 30% en el caso del cobre. El concentrado final es secado mediante filtros y llevado al
proceso de fundicién. Todo lo que no es mineral concentrado se denomina Relaves, el
cual es separado solido - liquido (Espesado - Filtro) y se deposita en un lugar cercano a
la faena.

b) Lixiviacion para Oxidos (minerales en superficie)

La primera etapa para la realizacion del proceso de lixiviacion es el chancado. El
chancado es un proceso de conminucién en donde se homogenizan los fragmentos de
roca que provienen de la mina a un maximo de %2 pulgada (1,27 cm). Los chancadores
son equipos eléctricos gigantes que muelen roca a través de movimientos vibratorios.
Pueden instalarse dentro o fuera de la mina segun la mejor operatividad. Para el proceso
de lixiviacion es necesario realizar solo 2 de las tres etapas que componen el proceso de
chancado, por lo tanto, el producto es una roca triturada de 0,75 a 1,5 pulgadas.
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El material es transportado y depositado en forma de pilas sobre una membrana
impermeable y una maquina armara una pila plana de 7 metros de altura aproximado. El
material en la pila es irrigado constantemente con acido sulfurico y agua. Este proceso se
le conoce como lixiviacion (paso de un solvente sobre un soluto) y permite que el &cido
reaccione con la roca oxidada extrayendo el cobre por la formacién de sulfato de cobre,
el cual es arrastrado por el agua hacia un gran tranque en donde se seguird eliminando
impurezas y se concentrara una solucién llamada PLS con 9 a 10 gramos de sulfato de
cobre por litro. Todo el material de roca que no se disolvio junto al cobre es trasladado,
junto a otros materiales de desecho, hasta el depdsito que formara el Relave.

El PLS es mezclado con una solucién de parafina y resina, la cual por un proceso de
extraccion ionica forma dos productos; uno es el complejo resina - cobre y el otro es una
solucién con muy poco cobre, la cual se recoge y reutiliza en el proceso de lixiviacion.

El complejo resina — cobre es extraido y tratado en otro lugar con una solucion &cida rica
en electrolitos (carga negativa), lo que provoca la separacion del complejo resina - cobre
y la obtencion de una solucion de hasta 45 gramos por litro de cobre. Esta solucion es
llevada a la planta de electro - obtencion.

Proceso de Refinacién

Consiste en la obtencidn de los metales en un estado de pureza tal, que estan aptos para su
transformacion industrial. Por ejemplo:

a) Refinacion a fuego (pirometaltrgia) Producto Intermedio -99,2%Cu

Consiste en la separacion de los metales contenidos en los concentrados por un proceso
pirometallrgico (con altas temperaturas se funde el concentrado, transforméandolo de
solido a liquido). De este modo se obtienen metales en forma impura, con un alto
porcentaje del metal deseado. También se obtienen subproductos como gases, acidos o
solidos que pueden ser comercializados, reutilizados o captados para su neutralizacion.

b) Refinacién por Electro-obtencion (EW) Producto Final catodos de cobre -99,99
% de Cu

La solucion de electrélitos unidos a nuestro cobre es sometida a un proceso Ilamado

electrolisis. En donde se sumerge una plancha de acero inoxidable con carga positiva y
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se adiciona una corriente eléctrica de baja intensidad. La corriente provoca que los
electrdlitos se separen del cobre y este se pegue a la plancha formando Iaminas de cobre
de alta pureza.

Cierre de faenas

Una vez terminada la faena, ya sea por agotamiento del mineral o por cambios macro -
econdmicos se debe realizar el plan de cierre en donde se ejecutan las medidas que fueron
implementadas durante la vida de la operacion. La finalidad de un plan de cierre de faenas es
de prevenir, minimizar y/o controlar los riesgos y efectos negativos que se pueden generar o
continden presentandose con posterioridad al cese de las operaciones de una faena minera,
en la vida e integridad de las personas que se desempefian en ella, y de aquellas que bajo
circunstancias especificas y definidas estan ligadas a ella y se encuentren en sus instalaciones
e infraestructura. El cierre de faenas esta regulado por la ley 20.551 del afio 2011 y se rige
sobre los siguientes objetivos:

- Medidas destinadas a mitigar efectos de la industria extractiva minera.

- Resguardar la vida, salud y seguridad de las personas y del medio ambiente.

- Evitar el abandono de las faenas mineras.

- Establecer garantias para el cierre efectivo de faenas mineras.

- Crear un fondo post - cierre para el monitoreo de faenas cerradas.

- Asegurar la estabilidad fisica y quimica de las faenas mineras y sus PAM (pasivos
ambientales mineros).

Cada uno de estos procesos para la obtencién de Cobre utilizan — consumen, distintos tipos
de insumos y recursos, los cuales impactan directamente en los costos de explotacion del
mineral.

2.2.3. Situacién Actual

Dada la actual situacion a nivel mundial del precio del cobre, la incertidumbre del mercado,
los altos costos de produccion y la baja en la ley del cobre, las empresas mineras se han visto
en la necesidad de implementar acciones estratégicas tanto para la optimizacion de sus
procesos de abastecimiento, como para la gestion de sus inventarios.
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Considerando lo anterior y enfocandose principalmente en la gestion de inventarios, se ha
constatado que hoy existe un alto porcentaje de excedentes industriales.

Estos excedentes al no tener rotacion por un periodo de tiempo determinado, deben ser
depreciados por las empresas mineras, asumiendo en muchos casos un valor contable de $1
(promedio 3 afios), lo cual genera importantes pérdidas, gastos de bodegaje Yy
almacenamiento.

La mayoria de estos excedentes corresponden a repuestos y componentes de maquinaria, en
general los proveedores de repuestos y componentes asociados a los equipos (maquinaria)
son fabricantes o dealers (OEM), como Caterpillar, Atlas Copco, Komatsu, Joy Global,
quienes tienen sus fabricas o hubs de distribucion, principalmente, en USA, Canada y UK.

Uno de los principales problemas al momento de realizar la compra de repuestos y
componentes especificos a estas empresas (dealers), ademas de sus altos costos, son los
extensos tiempos de entrega (leadtime) asociados a la entrega de estos, dado que sus fabricas
y hub de distribucion se encuentran, principalmente, en EE. UU y Canada.

En muchos casos, dada la gran envergadura de los repuestos y componentes, la Unica forma
de trasladarlos es via maritima, lo cual genera tiempos de espera de mas de 45 dias.

Existe la alternativa de transportar estos insumos via aérea, sin embargo, los costos son
considerablemente elevados, permitiendo disminuir el leadtime en, al menos, 30 dias.

El “super ciclo” de la mineria

Después de exactos 13 afios, el principal producto de exportacion concretd definitivamente
el fin del "stper ciclo" que experimentd junto a otros metales industriales, al bajar de la
barrera de los US$ 2 la libra. Desde que el cobre alcanzé su peak de US$ 4,60 en 2011 hasta
ahora, su precio se devalu6 un 57,1%.
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"Todo lo que sube..."

Tal como aparece en el grafico (ver mas abajo), el boom del cobre comenzé el 16 de
diciembre de 2003, cuando su precio alcanzo US$ 1 la libra por primera vez en seis afios,
desde el estallido de la crisis asiatica.

Después de casi tres afios llegd a los US$ 2, al poco andar superd los US$ 3 y casi exactos
dos afios después, en 2008, superd los US$ 4,0 por primera vez en su historia. En ese
momento, Chile habia crecido 4,6% el afio anterior y la economia China se expandia a tasas
de dos digitos. Pero la barrera de los US$ 4 dur6é poco tiempo. La quiebra del banco
estadounidense Lehman Brothers provoco la Gran Recesion de las principales potencias
occidentales, lo que arrastrd al cobre bajo los US$ 2 la libra en octubre de 2008. Fue recién
en diciembre de 2010 el mismo afio que China se convirtié en el principal socio comercial
de Chile - cuando el cobre pudo volver a los US$ 4 y mantenerse cercano a ese nivel hasta
septiembre del afio siguiente. Durante esos diez meses, marco consecutivamente los maximos
historicos, alcanzando el nivel més alto el 14 de febrero de 2011, con US$ 4,60. Después de
ese periodo, el cobre comenzo la curva descendente, consecuente a la ralentizacién de China,
la crisis del euro y la lenta recuperacion de Estados Unidos. La Gltima vez que el cobre se
cotizd sobre los US$ 3 fue el 27 de noviembre de 2014. Ese mismo dia, el petréleo marcé su
valor mas bajé en cuatro afios, al caer bajo los US$ 70 el barril. La jornada posterior a eso,
China anunci6 un recorte en su proyeccion de crecimiento por primera vez en tres afios, a
7%. Hoy, el petroleo esté cerca de los US$ 30 el barril y se espera que el "gigante asiatico”
reporte una expansion del PIB 2015 de 6,9%.
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2.2.4. Principales Estadisticas de la industria:

a) Precio del cobre y sus principales hitos en el periodo 2004 - 2016

Precio del cobra
3600

4 §7|8
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§0

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 20M 2012 2013 2014 2015 2016

Fuente: Cochilco

@ (16-12-2003) Alcanza el USS 1 la libra por primera vez en seis afios.
@ (18-11-2005) Marca los US§ 2 la libra por primera vez en la historia.
@ (18-04-2006) Es la primera vez que llega a los USS 3.

@ (10-04-2008) Es la primera vez que alcanza los US$ 4 |a libra.

@ (22-10-2008) Baja por primera vez de los USS 2 en tres afios.

. (07-12-2010) Vuelve a los USS 4 la libra luego de dos afios y medio.
@ (14-02-2011) Es el valor mas alto registrado en la historia del cobre.
(09-09-2011) La dltima vez que se cotizd sobre los USS 4.
(27-11-2014) La dltima vez que se fransé sobre los US$ 3.

(11-01-2016) La primera vez que se cotiza bajo los USS 2 en seis afios

Fuente: Cochilco (Corporacién Chilena del Cobre)
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b) Desglose costo unitario de explotacién en el periodo 2005 - 2014
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200 ~ H Materiales
Flete concentrados
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100 - m Combustibles
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Fuente: Caracterizacion de los Costos de la Gran Mineria del Cobre — Cochilco (Corporacion Chilena del Cobre)

c) Participacién porcentual por elemento de gasto dentro del costo total de explotacion en el
periodo 2005 — 2014

100% -
Otros servicios y gastos
80% - M Materiales
M Flete concentrados
60% M Remuneraciones contratistas
\ " Remuneraciones propios
0% W Combustibles
20% - " Energia eléctrica
W Acido sulfarico
0% - M Depreciacion

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Fuente: Caracterizacion de los Costos de la Gran Mineria del Cobre — Cochilco (Corporacién Chilena del Cobre)
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d) Participacion porcentual promedio por elemento de gasto dentro del costo de explotacion
en el periodo 2005 - 2014

Otros servicios y Acido  Flete concentrados

gastos sulfirico 39% Combustibles
28% 3% 4% Energia
————_ Fléctrica

9%

Depreciacion
15%

Remuneraciones
propios y contratistas Materiales
21% 17%

Fuente: Caracterizacion de los Costos de la Gran Mineria del Cobre — Cochilco (Corporacion Chilena del Cobre)

e) Ley del Mineral (CU) en los periodos 2004 - 2014

Leyes de Mineral de Cobre

1,10 -
1,00
1,00 -
0,90 -
0,80 -

0,70 -

0,60 -

0,50 T T T T T T T T T T ]
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Fuente: Cochilco (Corporacion Chilena del Cobre)

33



f) Situacién actual del Cobre en Chile:

- Baja del precio venta 40% entre 2011-2015.
- Incremento compra materiales 300% entre 2005-2014.
- Bajaley de Cobre 30% entre 2005-2014.

g) Inventario Inmovilizado

21%
20% +

15% 15%

15% -
12%

11% 10%
10% - 8% 8% 9% 9% 8%

%

M1 M2 M4 M5 M6 M7 M8 M9 MI10 MI11 MI12 M14

M1 M2 M3 M4 M5 M6 M7 [MS8
Promedio

8,4% 23,3%1,2% |(14,6%8,4% |11,9%)15,1%8,7%

M9 M10 M11 M12 M13 M14 [M15 |M16
12,4%

8,8% 8,3% [10,6%10,1%s/l  20,6%s/l  |1,4%

Fuente: Benchmarking Encare 2012

En el grafico no se visualiza a M3 y M16 debido a que presentan valores lejanos al resto de
las compafiias. EI promedio de la industria considerando a M3 = 1,2% y M16 = 1,4% seria
de 9,3 [%]
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El inventario total de las 16 principales faenas mineras en Chile es de US$1,400 M.

El inventario inmovilizado promedio de las 16 principales faenas mineras de es:

- 36 meses =12% - US$ 180 M.
- 24 meses = 17% = US$ 240 M.
- 12 meses = 26% = US$ 370 M.
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CAPITULO 3
DIAGNOSTICO Y ANALISIS

3.1. ANALISIS PESTEL (POLITICO, ECONOMICO, SOCIAL,
TECNOLOGICO, ECOLOGICO, LEGAL)

3.1.1. Andlisis Politico

Royalty

Impuesto que depende del nivel de produccion, se aplica sobre la renta imponible operacional
(el valor que resulte de deducir de las ventas anuales los costos y gastos asociados a dichas
ventas, para efectos del Impuesto de Primera Categoria de la Ley de Impuesto a la Renta), en
base al margen operacional minero, que a su vez, representa el porcentaje de la renta
imponible operacional respecto del ingreso operacional (la cifra, multiplicada por 100, que
resulta de dividir la renta imponible operacional por los ingresos operacionales mineros).

Los montos dependen del nivel de produccién y ventas. Se usa como medida el valor de una
tonelada métrica de cobre fino.

Explotadores mineros con ventas anuales de hasta 12.000 toneladas métricas de cobre fino:
no estan afectos a este impuesto.

Explotadores mineros con ventas anuales sobre 12.000 e inferiores a 50.000 toneladas
métricas de cobre fino: pagan en base a una tasa progresiva y ascendente, de entre 0,5% vy
4,5% de su renta imponible operacional, segun lo siguiente:

Toneladas Métricas Cobre Fino |% de Impuesto

> 12.000 hasta 15.000 0,5%
> 15.000 hasta 20.000 1,0%
> 20.000 hasta 25.000 1,5%
> 25.000 hasta 30.000 2,0%
> 30.000 hasta 35.000 2,5%
> 35.000 hasta 40.000 3,0%

> 40.000 4,5%
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Explotadores mineros con ventas anuales sobre valor equivalente a 50.000 toneladas métricas
de cobre fino: pagan en base a una tasa progresiva y ascendente que se calcula a partir del
margen operacional minero (MOM):

MOM (Margen Op. Minero) |% Impuesto

<=35 5,0%
> 35 hasta 40 8,0%
> 40 hasta 45 10.5%
> 45 hasta 50 13,5%
> 50 hasta 55 15.5%
> 55 hasta 60 18,0%
> 60 hasta 65 21,0%
> 65 hasta 70 24,0%
> 70 hasta 75 27,5%
> 75 hasta 80 31,0%
> 80 hasta 85 34,5%

> 85 14,0%

Actualmente no solo los accionistas, trabajadores y proveedores de la industria minera se han
visto afectados por el desplome del cobre en los mercados internacionales. También ha sido
golpeado, y de manera dréastica, el Estado, considerando la caida de los pagos por los distintos
tributos que pagan las empresas mineras que operan en el pais.

Ademas de la menor recaudacion por concepto de impuesto a la renta, excedentes de Codelco
y otras fuentes de ingresos, el Estado vio reducidos a niveles histéricamente bajos los pagos
correspondientes al impuesto especifico a la mineria o royalty, tributo creado en 2005 y que
por el ejercicio 2015 totalizé US$89 millones.

Se trata de una cifra que no se daba desde la creacion del tributo hace ya diez afios y que se
explica de manera integra por la caida de los precios de los metales -particularmente el cobre-
en los mercados globales. A modo de comparacidn, en 2014 las empresas afectas al impuesto
pagaron US$356 millones en total, cifra que aun asi era la mitad de los US$731 millones que
alcanzd a generar el royalty durante el peak de precios de cobre en 2011.

Este impuesto graba con una tasa del 4% las ventas de las empresas mineras que tengan un
nivel de produccién anual de al menos 50 mil toneladas anuales, las cuales estaran sujetas a
tasas de impuesto correspondientes al margen operacional neto de tales producciones. Entre
los afios 2013 a 2017 la tasa de impuesto del royalty llega al 4%, mientras que entre 2018 y
2023 la tasa de impuesto royalty subira a un rango de entre 5% y 14% dependiendo del nivel
de ventas de cada compafiia.
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En sus memorias anuales, las empresas mineras han analizado el escenario 2016, el que
califican en su mayoria de “duro” o “desafiante” al deber lidiar tanto con la brusca baja del
cobre como con el incremento de costos y menores leyes.

Commodities

Un commodity es un producto o bien por el que existe una demanda en el mercado y se
comercian sin diferenciacion cualitativa en operaciones de compra y venta.

Commodity es un término gque generalmente se refiere a bienes fisicos que constituyen
componentes basicos de productos mas complejos.

El precio de un commodity se determina en funcién de las condiciones de oferta y demanda
del mercado, si el bien es escaso su precio tenderd a incrementarse y viceversa.

Las transacciones de commodities se realizan en dos tipos de mercados. EI mercado de
contado conocido como spot y el de futuros. En el mercado spot se realiza la compra-venta
de mercancias o materias primas (commodities) mediante una transaccion de mercado
denominada al contado y con el precio acordado (precio spot) y donde los intercambios de
productos se producen en el presente.

Este tipo de bienes son “genéricos”, es decir, no tienen una diferenciacion entre si. Por lo
general cuando se habla de commodities, se entiende que son materias primas o bienes
primarios, que, al basarse en una calidad estdndar minima, no existe una sustancial diferencia
entre los mismo.

Precio del cobre

El precio del cobre se fija en bolsas de metales, donde la mas grande es la Bolsa de Metales
de Londres (ademas de la Nueva York y de Shangai). Entre otros motivos, esta bolsa se cre6
para “ordenar” los precios dados los cambios en el mercado de los metales que se produjo
con su ingreso masivo tras la conquista de América.

Por operar dentro de un mercado abierto, su precio de venta varia en funcion de las
caracteristicas de su oferta y de su demanda.
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Durante muchas décadas, el precio del cobre se acercé a un ddlar la libra. Sin embargo, en
los ultimos afios tuvo un repunte fuera de lo comdn, llegando a sus mayores niveles.

Una de sus causas principales est en el aumento sistematico de la demanda de cobre de los
paises asiaticos, donde se destaca China. Esta consume cerca de la quinta parte de la
produccion mundial, ya que es un pais con un mercado enorme y grandes inversiones.

Asimismo, el desarrollo tecnologico de los ultimos afios ha afectado el aumento de la
demanda con el uso masivo de tecnologias informacion y la comunicacion, consumo
energeético, automatizacién de procesos y preocupacion por el medio ambiente.

También hay situaciones en las cuales las empresas productoras buscan incidir en el alza de
los precios, reduciendo la oferta del metal (hay calculos de expertos que indican, por ejemplo,
que un aumento de un 10% en la produccion nacional de cobre genera una baja en el precio
de 3,0%).

Incluso los imprevistos como huelgas y accidentes pueden generar caidas en la oferta y
aumentos en los precios.

Cuando las crisis econdmicas afectan los sectores productivos (con un menor consumo de
cobre), cae la demanday por lo tanto cae el precio.

Considerando las variables antes descritas, relacionados a tasas de impuesto y precio es
posible realizar un andlisis respecto a la industria minera en Chile, principal productor de
commodities a nivel mundial. Dado que la industria no compite por precio de venta y su
estructura impositiva esta regulada por ley, para mejorar su utilidad solo es posible controlar
la variable costo, tanto directo como indirecto, la cual obliga a mejorar sus procesos
productivos y de apoyo con el objetivo de establecer elementos diferenciadores entre una
compafiia y otra.

39



3.1.2. Andlisis Econémico

Para efectos de realizar un detallado analisis econdmico es necesario revisar las principales
cifras e indicadores relevantes de la industria, tales como el precio del cobre, costos de
produccion, demanda, entre otros, los cuales detallamos a continuacion.

Considerando ademéas que el modelo de negocios que estamos proponiendo se enfoca,
principalmente, en items / materiales clasificados como obsoletos y surplus (excedentes), se
deben incluir en el andlisis los diferentes tipos de clasificaciones contables / financieras para
este tipo de items / materiales y su correspondiente tratamiento a nivel de los procesos
contables.

Dada la gran cantidad de informacion asociada a este ultimo punto, hemos incluido un Anexo
N°2 con el detalle de los fundamentos contables y financieros asociados a la transaccién de
bienes.
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Optimizacion de Proceso de Negocio (Matriz de Porter)

Michael Porter afirma que cualquier empresa que actda en un mercado, esta sometida a cincos
fuerzas competitivas:

PROVEEDORES

[

PORTER

COMPETIDORES
POTENCIALES

Amenaza

ELABORACION ANALISIS DEL SECTOR INDUSTRIAL SEGUN LAS 5 FUERZAS DE FU ERZAS

COMPETITIVA:

Competidores
en el sector
industrial

Poder Negociador RIVALIDAD

Amenaza

1
SUSTITUTOS

«——— COMPRADORES

competidores.

Poder Negociador

3.- Poder d
proveedores.

DE

e

ACCION

1.- Intensidad de la rivalidad.

2.- Amenaza de ingreso de nuevos

negociacion  de

4.- Presion de productos sustitutos.

5.- Poder de negociacion de clientes.

Este modelo nos estd definiendo que la rentabilidad de la inversion del sector esta
determinada por las cinco fuerzas de la accion competitiva.

Intensidad de la Rivalidad (Crecimiento de la Industria)

a) Consumo Mundial de Cobre entre los afios 2006 — 2015

(Miles de TM de cobre fino) / (kMT Copper Content)

2006

2007 2008

2009 2010 2011 2012

2013

2014

2015

| Total

16.969,00

18.095,90 | 18.109,

70(18.140,80|19.331,30 | 19.565,60 | 20.284,20 | 21

.180,20

22.791,30

22.620,20

Fuente: Anuario Estadisticas del Cobre y otros Minerales — Cochilco (Corporacion Chilena del Cobre)
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Consumo Mundial (Miles de TM de cobre fino)

25.000,00

20.000,00

15.000,00

== Consumo Mundial

10.000,00

5.000,00

0,00 T T
2006 2007

2008 2009

2010 2011

2012 2013 2014 2015

Fuente: Elaboracién Propia en base a tabla anterior

b) Produccion Mundial de Cobre entre los afios 2006 — 2015

(Miles de TM en cobre fino) / (kMT Copper Content)
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Chile 5.360,8 5.557,0 5.327,6 5.394,4 5.418,9 5.262,8 5.433,9 5.776,0 5.749,6 5.764,0
Pert 1.048,5 1.190,3 1.267,9 1.274,7 1.247,2 1.235,3 1.298,7 1.375,6 1.379,6 1.704,6
China 8729 928,0 1.076,1 1.061,5 1.179,8 1.294,7 1.551,5 1.681,3 1.632,0 1.667,1
EEUU 1.197,0 | 1.1680 | 1.3100 | 1.181,0 | 1.110,0 | 1.1100 | 1.170,3 | 1.240,1 | 1.383,0 | 1.382,0
Rep. Demo. de Congo 131,4 144,6 239,2 299,3 3.768,3 480,0 608,4 816,7 995,6 1.039,0
Australia 875,0 871,0 886,0 854,0 870,0 960,0 914,0 999,0 965,4 971,3
Otros 5.687,6 5.679,4 5.546,4 5.798,9 2.520,1 5.919,9 5.986,1 6.375,4 6.373,4 6.767,0
Total 15.173,2 | 15.538,3 | 15.653,2 | 15.863,8 | 16.114,3 | 16.262,7 | 16.962,9 | 18.264,1 | 18.478,6 | 19.295,0

Fuente: Anuario Estadisticas del Cobre y otros Minerales — Cochilco (Corporacion Chilena del Cobre)

¢) Principales Competidores a Nivel Mundial

2015 %
Chile 5.764,0 30%
Peru 1.704,6 9%
China 1.667,1 9%
EEUU 1.382,0 7%
Rep. Demo. de Congo| 1.039,0 5%
Australia 971,3 5%
Otros 6.767,0 35%
Total 19.295,0 100%

Fuente: Anuario Estadisticas del Cobre y otros Minerales — Cochilco (Corporacion Chilena del Cobre)
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d) Principales Compafiias Mineras Productoras

2015 %
Codelco Corp. 1.891,4 33%
Escondida 1.152,5 20%
Cia Minera Dofia Ines de Collahuasi 455,3 8%
Anglo American 437,8 8%
Pelambres 375,8 7%
Otros (26 compaiiias) 1.451,2 25%
Total 5.764,0 100%

Fuente: Anuario Estadisticas del Cobre y otros Minerales — Cochilco (Corporacion Chilena del Cobre)

Amenazas de Ingreso de Nuevos Competidores

a) Barreras de Entrada.
- Economias de escala.
- Requisitos de capital.

b) Ventajas Absolutas en Costo.
- Ubicacion Favorable.

c) Politica Gubernamental.
- Proteccion a la industria.
- Regulacion.

- Propiedad extranjera.

Poder de Negociacion de Proveedores

- Cantidad de Proveedores importante.
- Disponibilidad de Sustitutos.
- Costos de Cambio de Proveedor.

Poder de Negociacion de Clientes

- Amenaza de integracion hacia atras.
- Amenaza de integracion hacia adelante
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Presién de Productos Sustitutos

Costos de cambio del usuario.
Precio/Valor de sustitutos.
Propensidn de clientes a sustituir.

Andlisis de Fuerzas de Porter:

La industria de la Gran Mineria del Cobre conforma un espacio delimitado donde es
complejo y costoso entrar y salir.

La industria es atractiva para potenciales nuevos interesados.

Los proveedores presentan un bajo poder de negociacion.

La industria presenta un aumento de productividad en los procesos y se caracteriza
por ser relativamente atractiva.

Las claves de la industria se centran principalmente en el Control de Costos, ademas
de otros factores.

Las Tecnologias de Informacion otorgan la posibilidad de producir fuertes mejoras
en los procesos de una operacion minera.

Anélisis de Modelo Kraljic

El modelo de Kraljic se basa en dos dimensiones para clasificar los materiales comprados o
los componentes de una compafiia.

a) Impacto del Beneficio: La importancia estratégica de comprar en términos de linea

de valor afiadido del subproducto, porcentaje de materias primas en costos totales y
su impacto en rentabilidad”.

b) Riesgo de Abastecimiento: La complejidad del mercado de la fuente calibrado por

escasez de la fuente, paso de la tecnologia y/o los materiales substitucion, las barreras
de entrada, costo o complejidad de la logistica, y monopolio u oligopolio condiciona”.

Aplicacion Practica Matriz de Kraljic

Analizar la cartera de compras.

Enfocar a los departamentos de compras para que dediquen su tiempo en esos
productos que importan mas.

Tercerizacion de los articulos no criticos y de los articulos de apalancamiento.
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a) Informacion base para la elaboracion Matriz de Abastecimiento Estratégico

| Cantidad de Proveedores |  Disponibilidad / Accesibilidad 1 Sustitucion
INtmero de Proveedores |Facilidad de Compra |Exisitencia de Alternativa
Criterios: Criterios: Criterios:
Monopélico (bajo) Alta Complejidad Existe
Oligopdlico (medio) Media Complejidad No Existe
Competitivo (alto) Baja Complejidad
Calidad | Criticidad Operacional Complejidad Logistica
Calidad de Producto Ofertado [impacto de Disponibiidad Bienes y Serv. Complejidad Logistica Bienes y Serv.
Criterios: Criterios: Criterios:
Alto Alto Alto
Medio Medio Medio
Bajo Bajo Bajo
| Frecuencia de Consumo 1 Frecuencia de Compra Tiempo de Reabastecimiento
Nivel de Consumo Nivel de Compra Tiempo entre Solped y Entrega
Criterios: Criterios: Criterios:
Alto Alto Alto
Medio Medio Medio
Bajo Bajo Bajo

U N

Yo

[Bienes y Servicios Estratégicos] 1

Bienes y Servicios Técticos |

| Bienes y Servicios No Estratégicos |

Fuente: Elaboracion Propia (2016)

b) Cuadrantes de la Matriz Estratégica de Compras 2D (Kraljic)

Cuadrantes de la matriz estratégica de compras 2D

§ H
<
ESTRATEGICOS
APALANCABLES * Proveedores ofrecen capacidades unicas.
e Muchos proveedores. * Materiales / servicios de alto valor.
* Materiales / servicios de alto valor de compra. * Precio no es variable de decision.
. * Impacto en el negocio es critico.
s
E
[~]
[
=
7]
°
2
s
L]
NO CRITICGS
¢ Muchos proveedores. CRITICOS
* Escasa diferenciacion de productos. * Mercado proveedor escaso.
* Materiales / servicios de bajo valor de compra. » Materiales / servicios de bajo valor de compra.
* Costos de transaccidn altos en relacion al gasto.
=X
]
P '
€ >
Bajo Complejidad del Mercade Proveedor Alto

Fuente: Elaboracién Propia (2016)
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Conclusiones Analisis Matriz Estratégica de Abastecimiento

Objetivos estratégicos definidos por cada cuadrante de la Matriz de Abastecimiento:

ler Cuadrante — APALANCABLES

- Desarrollar proveedores alternativos que ofrezcan
menor precio con mismo nivel de calidad.

- Negociar precios y/o valores agregados.

2do Cuadrante — ESTRATEGICOS
- Reducir riesgo de NO disponibilidad.
- Minimizar costo de adquisicion.

- Integrar proveedor en planificacion/optimizacion.

3er Cuadrante — NO CRITICOS

- Simplificar proceso de compras (estandarizacion,
automatizacion, simplificacion procedimientos).

- Lograr eficiencia en el proceso.

4to Cuadrante — CRITICOS
- Inventario + Eficiente Gestion.

- Desarrollar nuevas fuentes de compra.

Fuente: Elaboracion Propia (2016)

Matriz de Acciones Tacticas / Estratégicas de acuerdo al Andlisis Anterior

Alto

Costo de la Compra

Bajo

Competencia

Subasta Inversa

Simplificacion del Proceso Stock's

P

Cuadrantes de la matriz estratégica de compras 2D

Optimizacién especificaciones

Contratos Marco
Alianzas Estratégicas
Global Sourcing

APALANCABLES ESTRATEGICOS

Integracién Proveedor

Optimizacién Logistica

Desarrollo Cliente Interno

Compra de Oportunidad

Planes de Sustitucion/
Desarrollo nuevas Fuentes
Integracién Planificaciones

Estandarizacion

NO CRITICOS Catdlogo Intemo CRITICOS

<

Bajo

>
Complejidad del Mercado Proveedor Alto

Fuente: Elaboracion Propia (2016)
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De acuerdo a las conclusiones del analisis realizado y las actividades estratégicas definidas
como parte de la optimizacion de los procesos de abastecimiento, es objeto de este proyecto
desarrollar un modelo de negocios que permita la gestion de compra y venta coordinada de
excedentes industriales inventariados, de propiedad de otras empresas, con foco especifico
en la gran mineria, operando por medio de una plataforma colaborativa integrada a las ERP’s
de cada empresa, donde su principal objetivo es ayudar a sus clientes en la reduccion de
costos, tiempos de entregas, y niveles de inventario de repuestos y equipos de los mismos.

3.1.3. Analisis Ecologico y Social

Responsabilidad Social

Sustentabilidad:

Aumento de la Produccion y Reduccion de Costos

Desarrollo de Proveedores (Locales / Nacionales / Extranjeros)
Innovacidon y Tecnologia (Plataformas de Sourcing y e-Commerce)
Transparencia (Libre Competencia)

Medio Ambiente:

- Emisién CO2 — Transporte de Insumos
- Reciclaje 3R (Reducir/Reutilizar/Reciclar)

3.1.4. Andlisis Tecnoldgico

Sistema de Clase Mundial

Son las Tl las que proporcionan una perspectiva general de manejo de activos, gestion del
conocimiento y facilitan la comunicacion entre subsistemas, el control y la automatizacion
de procesos cada vez mas complejos.

La tecnologia puede aportar con las operaciones mismas, con mejorar los procesos, establecer
relaciones de costos y, de alguna manera, hacer que el proceso minero se haga mas continuo
y fluido.
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Mientras a nivel de la gestion de operaciones el escenario muestra diversas soluciones, tanto
desarrollos propios como software empaquetados de variados fabricantes y con distintos
focos, que permiten el seguimiento de la produccion, registrar novedades y llevar una
bitcora de operacion, ademas de contar con indicadores de operacion (KPIs — Keys Process
Indicator) y monitoreo y gestion de activos, entre otros; en el mundo de la gestion del negocio
la apuesta va por las soluciones de Clase Mundial (World Class) de dos actores principales:
SAP R3y Ellipse (Mincom).

Asimismo, el uso de las Tl ha ido ganando espacio como método para asegurar que las
inversiones tengan rentabilidad, a traves de sistemas de simulacion de escenarios, que
permiten en términos muy precisos modelar situaciones complejas en forma bastante
reducida en tiempo y costos, representando en corto tiempo cOmo se comportara un proceso:
“En un par de horas o dias, se puede representar la operacion de una planta muy compleja y
esto permite que las inversiones sean ajustadas a estos modelos antes de que se haga la
operacion.

Los sistemas de clase mundial incluyen las mejores practicas de la industria, las cuales son
utilizadas como base para desarrollar, implementar y ejecutar procesos que aseguran altos
rendimientos y el uso optimizado de los recursos.

La vision y la estrategia de negocios dictan el camino hacia el que deben encaminarse los
esfuerzos individuales y colectivos de una empresa. La definicion de estrategias por
naturaleza es complicada, pero la implementacion de la misma representa el mayor obstaculo
en la mayoria de las ocasiones. El reto corresponde en identificar exactamente lo que debe
monitorearse, para comunicar en todos los niveles de la empresa, si se estan alcanzando las
estrategias a través de acciones muy puntuales.

Los sistemas de clase mundial proporcionan diversas herramientas de gestion para la toma
de decisiones, el Cuadro de Mando Integral (Balanced Scorecard) es una de las principales
herramientas metodoldgicas que traduce la estrategia en un conjunto de medidas de la
actuacion, las cuales proporcionan la estructura necesaria para un sistema de gestion y
medicion.

El acceso a los principales almacenes de informacion brinda la posibilidad de presentar los
resultados de desempefio y entender por qué estan dandose esos resultados.
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El Balanced Scorecard induce una serie de resultados que favorecen la administracion de la
compafiia, pero para lograrlo es necesario implementar la metodologia y la aplicacién para
monitorear, y analizar los indicadores obtenidos del analisis. Entre otros podemos considerar
las siguientes ventajas:

- Alineacion de los empleados hacia la vision de la empresa.

- Comunicacion hacia todo el personal de los objetivos y su cumplimiento.
- Redefinicion de la estrategia en base a resultados.

- Traduccion de la vision y estrategias en accion.

- Favorece en el presente la creacion de valor futuro.

- Integracion de informacion de diversas areas de negocio.

- Capacidad de analisis.

- Mejoria en los indicadores financieros.

- Optimizacion de Costos y Recursos.

- Mejoramiento Continuo.

3.1.5. Analisis Legal

Considerando que el modelo de negocios propuesto tiene como base el intercambio de
excedentes industriales entre los diversos participantes de la industria, es necesario
considerar aspectos cémo libre competencia, colusion, entre otros.

Para tales efectos hemos incluido un estudio AntiTrust (libre competencia), el cual tiene como
objetivo asegurar la competencia justa entre las empresas, regularizando las restricciones
comerciales, abuso de monopolizacion y los precios.

Dada la gran cantidad de informacién asociada a este tltimo punto, hemos incluido un anexo
(N°1) con el detalle de las diferentes politicas, normas que regulan este tipo de procesos
comerciales.
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3.2. DESARROLLO CONCEPTO DE NEGOCIO

- Serelne la oferta y la demanda en una plataforma colaborativa integrada a ERPs

- Laminera alterna roles de vendedor/comprador

- Vendedor: enajena los bienes que ya no utiliza al 50% de su valor, recuperando capital
inmovilizado

- Comprador: compra a 50% del precio y menos de 10 dias de tiempo de entrega

Multi Mines

3.2.1. Descripcidn de la Ventaja competitiva

Para definir nuestras ventajas competitivas consideramos los siguientes aspectos:

Unica-Legal

- Acuerdos de Confidencialidad con nuestros clientes
- SLA con proveedores estratégicos
- Contratos de largo plazo

Posible de mantener

- Conocimiento de las necesidades de la industria y sus procesos actuales
- Ciclo de negocio agil, sustentado en plataforma tecnologica
- Bajos costos de operacion
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Estrategia de entrada

Costos

Dentro de nuestro modelo de negocios solo se realiza el cobro una vez que la transaccion ha
sido efectuada. No se realizan cobros ni existen costos asociados por los siguientes
conceptos: visibilidad del stock en el catdlogo electronico; estrategias de difusion y
marketing.

Plan Piloto

Desarrollaremos un plan piloto que nos permitira validar el modelo de negocios en un periodo
de tiempo acotado y con costos minimos.

Objetivos

- Data Cleansing: Verificar calidad del maestro de materiales (Obsoletos)

- Sampling de Inventario: Verificar stock real versus ERP y calidad del stock real
- Proceso de Enajenacion

- Usabilidad de la Plataforma

- GoLive
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Etapas Plan Piloto

Limpieza Maestro Materiales !]
Obsoletos

Seleccion Materiales —

Proceso de Enajenacion
Plan de Desarrolio e
Implementacon

Uso de Plataforma

1 persona por Minera 2 hivsem
-1 hh test
-1 hh entrega resultados

Entrega de Resultados y
Proximos pasos

m— icerchange Solutions | Al dia de oy
—
B Lunes: Selecrion de 10 Materiales Obsoletos

Som5 | “Som o |

|

/4 Clienta - Viarnes: Envio Resultadoz (Material Dizponible : Si/Ne - Calidad: Buana/Mais)

Consideraciones

Seleccién de 10 materiales obsoletos / excedentes por cada cliente
No se aplicara ningln costo por transaccion por estos materiales
Se entregara un reporte de avance en forma semanal

Duracion 6 semanas

Estrategia de crecimiento

Expandir el servicio a nuevas industrias, Target: Construccion

Implementacion de Control de Calidad en repuestos y componentes (Aumento de
percepcion de valor)

Alianzas estratégicas con empresas certificadoras (Cesmec, Dictuc, etc.)
Incorporacion de Servicio de Transporte (interno / externo) para trasladar repuestos
y componentes hacia faenas mineras.

Almacenamiento de Materiales Obsoletos.

Busqueda de potenciales clientes para su posterior venta.
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3.2.2. Plan de Marketing

Estrategia del Mercado Objetivo

Considerando la definicion de nuestro mercado objetivo:

Nuestro servicio ha sido disefiado para cubrir las necesidades de la industrial minera a nivel
nacional, tanto para Pequefias, Medianas y Gran Mineria.

El perfil de nuestros clientes debe considerar los siguientes aspectos;

- Perfil Colaborativo
- Cultura de Innovacion

Dado que nuestro modelo de negocios se encuentra dentro del concepto de negocios B2B
(Business to business), implica que debe existir una relacion entre empresas (comprador —
vendedor) bajo un esquema colaborativo, utilizando como base de integracion nuestro
catalogo electronico, el cual se integra a una plataforma de uso comun entre nuestros clientes.
Nuestro servicio, considerando que influye directamente en la disminucién de costos, es una
decision completamente racional.

Estrategia de Producto/Servicio

El modelo de negocio considera los siguientes aspectos:

- Recepcion de inventario de materiales obsoletos y surplus.

- Evaluacion y Clasificacion de productos para ingresar al catalogo electronico.

- Creacidn ficha de materiales con sus respectivas caracteristicas en la plataforma
electrénica: fotos, especificaciones técnicas, nimero de parte, estado, localizacion y
precio.

- Publicacién y difusion de catalogo de materiales en la plataforma electronica.

Luego el cliente “Comprador” ingresa a la plataforma electronica y el proceso continua de
acuerdo al “Flujo de Proceso” especificado.
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Dentro de los principales atributos de la propuesta de valor (modelo de negocios) se puede
mencionar:

Vendedor

- Visibilidad de sus excedentes y obsoletos.

- Catélogo Electronico Integrado al ERP.

- Minimizar su cuenta de obsolescencia e Inventarios fisicos. (Recuperacién de Capital
Inmovilizado).

- Agilidad en el proceso de Enajenacion de los bienes.

Comprador

- Mejores condiciones comerciales para la adquisicién de bienes.
- Mejores Leadtime, que repercuten directamente en la planificacién y la continuidad
operativa.

Dado que el modelo de negocios permite rentabilizar el capital inmovilizado y genera ahorros
significativos, principalmente, en el proceso de abastecimiento, el costo del servicio pasa a
ser marginal.

Considerando el alto volumen de compra de esta industria, los excedentes industriales
siempre seran un tema a resolver.

Estrategia de Precio

Nuestra estrategia de precio consiste en definir una tarifa fija por transaccion realizada
(compra-venta), de acuerdo al siguiente esquema:

5% 5%

/ Comprador \ Vendedor \
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Considerando que nuestro modelo de negocios es Innovador y no tiene competencia directa,
no es posible realizar un benchmark para establecer los rangos de precios asociados a este
tipo de servicio.

Es por esto que consideramos que nuestra estrategia de precio es de Penetracion de Mercado,
ingresar con un precio bajo el cual suba con el tiempo. Esto nos presentaria los siguientes
beneficios:

- Desanima a la competencia.
- Afianza rdpidamente una posicion.
- Logra una base de ventas amplias para alcanzar Economia de Escala.

Estrategia de Distribucion

Principalmente, utilizando la red de contactos que poseemos actualmente en la industria y
realizando alianzas estratégicas con proveedores relevantes de la mineria, asociados a los
procesos de abastecimiento.

Adicionalmente la oferta de los productos a comercializar se disponibilizaran en un e-
catalog, el cual se integrara a las principales plataformas de comercio electronico utilizados
por nuestros clientes.

Considerando que nuestro servicio es innovador y trae beneficios directos a la industria, tanto
a nivel de comprador como de vendedor, los casos de éxitos seran relevantes al momento de
presentar nuestro modelo de negocios. Esto nos permitira no solo generar nuevos contactos,
sino también fortalecer los ya existentes para utilizarlos como referentes de nuestro servicio.

Promocion y Publicidad

Participando activamente en los eventos relacionados a la Industria, como son:

- Expomin

- Exponor

- Aprimin

- Feria Internacional de la Construccién
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Y presentando nuestro servicio en las diferentes publicaciones especializadas tales como:

- Revista Mineria

- Revista Construccion Minera
- BN Américas

- Harvard Business Review

= Reune la ofertay la demanda en una
plataforma colaborativa integrada a

ERPs
= La minera alterna roles de vendedor/ Compra y venta de
comprador excedentes industriales

= Vendedor: enajena los bienes que ya
no utiliza al 50%* de su valor,
recuperando capital inmovilizado

= Comprador: compra a 50% del
precio y menos de 10 dias de tiempo
de entrega

Estrategia de Ventas

Nuestra estrategia de ventas consiste principalmente en un equipo de consultores
especializados en el area de abastecimiento, lo cual permite no solo detectar las necesidades
propias de la industria, sino también ajustar la propuesta de valor en base a la particularidad
de cada cliente (localizacion, estructura legal, etc.).

Inicialmente, este equipo (consultores) estara compuesto por los socios fundadores, dada la
amplia experiencia en la industria y sus procesos.

Adicionalmente, la fuerza de venta estara compuesta por 2 vendedores comisionistas, lo cual
permitird asegurar la oferta continua de bienes y la correspondiente demanda.
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El equipo de operaciones estard conformado por un Consultor Legal (outsourcing) y un
administrativo que realizard la gestion contractual y asegurara la correcta ejecucion del
proceso.

3.2.3. Plan de Operaciones

El plan de operaciones considera dos etapas:

Etapa 1: Disponibilizar Excedentes Industriales en e-Catalog

lera Fase — Obsoletos - Surplus

Identificar items Obsoletos y Surplus de cada Cia.

Levantar y optimizar proceso de enajenacion / intercambio inventario.

Normalizar descripciones de estos items identificados.

Toma de inventario de estos items identificados.

Cargar items en plataforma IS.

Capacitar a personal de las compafias mineras para utilizar plataforma IS para
verificar disponibilidad de items.

2da Fase — OEM

Los items OEM solo necesitan un proceso de data cleansing «light», pues s6lo
requieren normalizar fabricante y nimero de parte.

La mayor problematica es que los numeros de parte cambian y el Maestro de
Materiales se des actualiza, haciendo dificil identificar si un repuesto es sustituto de
otro.

La solucion es integrar a principales OEM a plataforma IS para actualizar nimeros
de parte y mantener su trazabilidad durante el ciclo de vida del repuesto. (Integracion
Fabricantes)
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3era Fase — Genéricos

- El proceso de Data cleansing es complejo, requiere plantillas de atributos y
enriquecimiento.
- Definir priorizacion por categorias.

Etapa 2: Comercializacion

lera Fase:

- Definicion de precio de venta
- Stock
- Estado de los excedentes

2da Fase:

- Reunir la oferta con la demanda

- Definir las condiciones comerciales
- Ejecutar proceso de Enajenacion

- Traslado del bien
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Cronograma

Validad Modelo
de Negocios y

Descripcion

Presentacion el modelo de negocios a
empresas mineras referentes de la
industria.

Documentos de Acuerdo,
SLA proveedores criticos

Duracion

3 meses

exclusividad y confidencialidad con las
mineras para proceder a la operacién en
régimen de la plataforma IS

comprenderan un cobro de
comision por parte de IS.

propuesta de y estandarizacion  del
Valor Generar pre acuerdos 'y alianzas | proceso de enajenacion.
estratégicas.
Realizaremos, como complemento del
Informes .. .
. . servicio, los informes legales- .
tributarios vl.. . . -Crear 2 informes. 1 mes
tributarios y antitrust con consultores
legales o -
juridicos especializados.
Realizaremos con el apoyo de asesores
Formato de | juridicos el formato de acuerdos de | Formato de acuerdos
L . . . 1 mes
acuerdos exclusividad y confidencialidad con los | listos.
clientes
Formalizacion Prepararemos contratos de servicios con .
e, . Formalizar acuerdos con
de acuerdos con | los partners de certificacion de calidad artners 1 mes
partners y logisticos. P
Formalizaremos los acuerdos para la | _. .
Acuerdo de . . P Firmar acuerdos de piloto
. realizacion de piloto donde probaremos . 2 meses
piloto . . con 3 empresas mineras.
el servicio de IS (3 empresas mineras)
Una vez acordado el piloto, definiremos
en detalle el plan, incluyendo alcance
Planificacién del | del servicio, plazos y las condiciones | Desarrollar plan detallado 5 semanas
piloto técnicas y comerciales. El plan se | del piloto.
adaptara a las necesidades del cliente
(ver estrategia de entrada).
Una vez acordado el plan,
procederemos a ejecutar la fase Inicial, | -Ejecutar la fase 1 del
realizando los ajustes al proceso que | piloto, y obtener acuerdo
. ., sean necesarios segun el alcance y | de exclusividad para
Ejecucion  del - - .
‘loto condiciones definidas. Al final de esta | llevar a cabo  las | 2 meses
P fase, esperamos firmar acuerdo de | transacciones que
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Matriz de Riesgo

MATRIZ DE RIESGOS
Aparicion Gravedad Valor del
probabilidad (Impacto) Riesgo
No contar con la estructura de soporte legal y
Lo B . 2 5
tributario para la ejecucion del piloto
No contar con la configuracion requerida en la
plataforma tecnolégica a tiempo para la ejecucion del 2 5
piloto
No cumplimiento del Plan de Financiamiento 1 2
No cumplimiento de actividades previas a ejecucion ’ 4
del piloto
No cumplimiento de cronograma de Plan Piloto 2 2
Cambio de alcance en ajuste de procesos de plan de 5 s
implementacion
LEYENDA
GRAVEDAD (IMPACTO)
MUYBAJO1 | BAJO 2 | MEDIO MUY ALTO 5

MUY ALTA 5 5

APARICION ALTA 4 4

(probabilidad|  MEDIA 3 3

) BAJA 2 2

MUY BAJA 1 1
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CAPITULO 4
ANALISIS FINANCIERO

4.1. INTRODUCCION

El objetivo de este estudio es determinar la mejor alternativa econdmica para el desarrollo e
implementacion del modelo de negocio, en él se realiza la proyeccién de flujos de caja y
andlisis de sensibilidad, basdndose en la informacion obtenida en los capitulos anteriores.

El andlisis de sensibilidad que se incluye en este capitulo, fue aplicado sobre el Flujo de Caja
que se presenta a continuacion. A través de este analisis se identificaran las variables criticas
y sus respectivos rangos, con el objetivo de evaluar los diferentes escenarios que permitiran
desarrollar y ejecutar el plan de implementacion para el modelo de negocio de intercambio
excedentes industriales para la industria minera.

Para estos efectos se utilizé6 un modelo unidimensional, el cual consiste en s6lo modificar
una variable a la vez y evaluar su impacto.

La variable seleccionada para este andlisis es el Ingreso, el cuél de acuerdo al plan de
negocios, equivale al 0,5% de comision de venta y al 0,5% de comisién de compra, es decir
el 1% del valor del producto transado.
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4.2.

4.2.

EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

1. Inversion Inicial

Detalle Cantidad | Valor Unitario | Valor Total
CLP CLP

Sueldos

Director
Gerente General
Ejecutivos

Gastos de Administracion

Arriendo Bodega
Administracion y Operacion Bodega

Arriendo Oficina

Payrroll-contabilidad
Abogado

Gestion comercial

Project Manager

Celular Director

Celular Gerente General
Plataforma (Operacion y Soporte)
Viajes

Gastos Varios

Video, Animacion y Postproduccién

Desarrollo Logos Multiformatos
Desarrollo pagina web

Estudio Antitrust y Template de
Acuerdos con Mineras

Estudio Tributario y Legal
Desarrollos plataforma

Inversion Total

Mes
Mes
Mes

Mes
Mes

Mes

Mes
Mes

Mes

Mes
Mes
Mes
Mes
Mes

Factura

Factura
Factura

Factura

Factura
Factura

12
12
12

12
12

12

12
12

12

12
12
12
12
12

108.000.000

3.600.000 43.200.000
3.000.000 36.000.000
2.400.000 28.800.000

45.892.656

500.000 6.000.000

150.000 1.800.000
500.000 6.000.000

300.000 3.600.000

600.000 7.200.000
30.000 360.000
30.000 360.000

1.214.388 14.572.656
1.500.000 18.000.000

21.833.300
350.000 350.000
150.000 150.000

1.000.000 1.000.000
4.654.800 4.654.800

5.818.500 5.818.500
9.860.000 9.860.000

175.725.956
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4.2.2. Consideraciones Modelo de Negocios

Supuestos

Para efectos de realizar la evaluacion del proyecto se han considerado los siguientes
supuestos, basados en los datos recopilados para realizar el analisis de la oportunidad.

Asumiendo que el modelo de negocios considera un cobro inicial total de un 10% del valor
de la transaccion (5% comprador y 5% vendedor) y fijando como objetivo la
comercializacion del 17% del Inventario clasificado como obsoletos y excedentes en la
industria, se elabord la siguiente tabla)

Comision Ventas 10%

Inventario Industria Minera 944.524.000.000

Inventario con Stock en 24 meses 160.569.080.000 17% (*)
IPC Anual 4,5%

(*) El calculo del porcentaje objetivo se basa en aquellos items / materiales que se encuentran en stock y no han tenido
movimientos (consumos) en los Gltimos 24 meses.
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Estrategia de Comercializacién (Distribucion Ventas)

De acuerdo al porcentaje definido en el punto anterior, la distribucion de las ventas de
acuerdo a los diferentes periodos considerados en la evaluacion del proyecto es la siguiente:

% Full Potencial

Meta Venta

Comision Venta

4.2.3 Flujo Caja

1%

3%

4%

4%

5%

17%

16.056.908.000

160.569.080

10%

10%

Inversion Inicial
Ingresos
Comision por Ventas
Catélogo Cloud
Gastos
Sueldos
Arriendo Bodega
Administracién y Operacion
Arriendo Oficina
Payrroll-contabilidad
Abogado
Gestion comercial
Project Manager
Celular Director
Celular Gerente General
Plataforma
Viajes
Utilidad/pérdida antes de Impuesto
Impuesto
Utilidad/pérdida después de Impuest

ROl Inv. Incial 10% Anual
Recuperacion Inversion Inicial
Utilidad Neta

CLp
CLP
CLP
CLp
CLpP
CLP
CLp
CLP
CLP
CLp
CLp
CLP
CLpP
CLpP
CLP
CLp
CLp
CLP
CLp

CLP
CLP
CLp

175.725.956

160.569.080 481.707.240
160.569.080 481.707.240
0 0
162.465.312 169.776.251
108.000.000 112.860.000
0 0

0 0
6.000.000  6.270.000
1.800.000  1.881.000
6.000.000  6.270.000
3.600.000  3.762.000
7.200.000  7.524.000
360.000 376.200
360.000 376.200
11.145.312  11.646.851
18.000.000 18.810.000
-1.896.232 311.930.989
0 77.982.747
-1.896.232 233.948.242

0 17.572.596
0 175.725.956
0 40.649.690

642.276.320
642.276.320
0
177.416.182
117.938.700
0

0

6.552.150
1.965.645
6.552.150
3.931.290
7.862.580
393.129
393.129
12.170.959
19.656.450
464.860.138
116.215.034
348.645.103

17.572.596
0
331.072.508

642.276.320
642.276.320
0
185.399.911
123.245.942
0

0

6.846.997
2.054.099
6.846.997
4.108.198
8.216.396
410.820
410.820
12.718.653
20.540.990
456.876.409
114.219.102
342.657.307

17.572.596
0
325.084.711

802.845.400
802.845.400
0
193.742.907
128.792.009
0

0

7.155.112
2.146.533
7.155.112
4.293.067
8.586.134
429.307
429.307
13.290.992
21.465.335
609.102.493
152.275.623
456.826.870

17.572.596

0
439.254.275
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4.3. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para efectos del analisis de sensibilidad se asocian las siguientes consideraciones:

- Inversion Inicial: $ 175.725.956
- Retorno del capital neto de la inversion inicial dentro de los primeros 5 afios.
- Tasa de Retorno sobre inversion inicial 10% anual, a partir del segundo afio.
- Fuente de financiamiento capital propio (socios).

. Ingresos de Acuerdo a Proyeccidn Inicial (100%)

Inversion Inicial
Ingresos
Comisidn por Ventas
Catalogo Cloud
Gastos
Utilidad/pérdida antes de Impuesto
Impuesto
Utilidad/pérdida después de Impuest

ROl Inv. Incial 10% Anual
Recuperacidén Inversion Inicial
Utilidad Neta

CLP
CLP
CLP
CLP
CLP
CLP
CLP

CLP
CLP
CLP

175.725.956

4.3.2. Ingresos con descuento del 25%

Inversion Inicial
Ingresos

Comision por Ventas

Catalogo Cloud
Gastos
Utilidad/pérdida antes de Impuesto
Impuesto

Impuesto a larenta
Utilidad/pérdida después de Impuest

ROl Inv. Incial 10% Anual
Recuperacidn Inversion Inicial
Utilidad Neta

CLP
CLP
CLP
CLP
CLP
CLP

CLP

CLP

CLP
CLP

175.725.956

160.569.080
160.569.080
0
162.465.312
-1.896.232
0
-1.896.232

0
0
0

120.426.810
120.426.810
0
162.465.312
-42.038.502
0

24%
-42.038.502

o

481.707.240
481.707.240
0
169.776.251
311.930.989
77.982.747
233.948.242

17.572.596
175.725.956
40.649.690

361.280.430
361.280.430
0
169.776.251
191.504.179
47.876.045
25%
143.628.134

17.572.596
126.055.539
0

642.276.320
642.276.320

0
177.416.182
464.860.138
116.215.034
348.645.103

17.572.596
0
331.072.508

481.707.240
481.707.240
0
177.416.182
304.291.058
76.072.765
25%
228.218.294

17.572.596
49.670.417
160.975.281

642.276.320
642.276.320

0
185.399.911
456.876.409
114.219.102
342.657.307

17.572.596
0
325.084.711

481.707.240
481.707.240
0
185.399.911
296.307.329
74.076.832
25%
222.230.497

17.572.596
0
204.657.901

802.845.400
802.845.400

0
193.742.907
609.102.493
152.275.623
456.826.870

17.572.596
0
439.254.275

602.134.050
602.134.050
0
193.742.907
408.391.143
102.097.786
25%
306.293.357

17.572.596

0
288.720.762
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4.3.3. Ingresos con descuento del 50%

Inversion Inicial
Ingresos

Comision por Ventas

Catélogo Cloud
Gastos
Utilidad/pérdida antes de Impuesto
Impuesto

Impuesto a la renta
Utilidad/pérdida después de Impuest

ROl Inv. Incial 10% Anual
Recuperacién Inversion Inicial
Utilidad Neta

CLP
CLP
CLP
CLP
CLP
CLP

CLP

CLP

CLP
CLP

175.725.956

4.3.4. Ingresos con descuento del 59%

Inversion Inicial
Ingresos

Comisién por Ventas

Catélogo Cloud
Gastos
Utilidad/pérdida antes de Impuesto
Impuesto

Impuesto a la renta
Utilidad/pérdida después de Impuest

ROl Inv. Incial 10% Anual
Recuperacidén Inversion Inicial
Utilidad Neta

CLP
CLP
CLP
CLP
CLP
CLP

CLP

CLP

CLP
CLP

175.725.956

80.284.540
80.284.540
0
162.465.312
-82.180.772
0

24%
-82.180.772

0
0
-82.180.772

65.993.892
65.993.892
0
162.465.312
-96.471.420
0

24%
-96.471.420

0
0
-96.471.420

240.853.620
240.853.620
0
169.776.251
71.077.369
17.769.342
25%
53.308.027

17.572.596
35.735.431
0

197.981.676
197.981.676
0
169.776.251
28.205.425
7.051.356
25%
21.154.068

17.572.596
3.581.473
0

321.138.160
321.138.160
0
177.416.182
143.721.978
35.930.495
25%
107.791.484

17.572.596
90.218.888
0

263.975.568
263.975.568
0
177.416.182
86.559.386
21.639.846
25%
64.919.539

17.572.596
47.346.944
0

321.138.160
321.138.160
0
185.399.911
135.738.249
33.934.562
25%
101.803.687

17.572.596
49.771.637
34.459.454

263.975.568
263.975.568
0
185.399.911
78.575.657
19.643.914
25%
58.931.742

17.572.596
41.359.147
0

401.422.700
401.422.700
0
193.742.907
207.679.793
51.919.948
25%
155.759.845

17.572.596
0
138.187.249

329.969.459
329.969.459
0
193.742.907
136.226.552
34.056.638
25%
102.169.914

17.572.596

83.438.393
1.158.926
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CAPITULO 5
CONCLUSIONES

Considerando que hoy las empresas mineras no compiten por el precio de su producto, en
Chile principalmente cobre, esta industria cuenta con el ambiente propicio para generar una
relacién de colaboracion que permita a cada uno de los participantes beneficiarse de las
buenas practicas desarrolladas.

Bajo este contexto, nuestro modelo de negocios permite mejorar los resultados de estas
empresas, apoyandoles en la reduccién de sus inventarios de excedentes industriales
(obsoletos) y permitiéndoles, a su vez, visualizar los inventarios de las demas compafiias para
adquirir estos excedentes a un precio conveniente.

Para estos efectos y dado el desarrollo del proyecto presentado, se implementara una
plataforma electronica, que permita a las compafias publicar sus inventarios de excedentes,
soportando los procesos de compra — venta e intercambio de excedentes.

Es importante destacar que el proceso de intercambio y compra — venta de estos bienes, ha
sido validado para efectos de la libre competencia y cuenta con los respaldos contables y
financieros necesarios para asegurar el correcto desarrollo y modelo de negocio.

Nuestro modelo de negocios considera ademas un equipo de profesionales, especializado en
los procesos de abastecimiento y logistica de la industrial, que apoyara a las compafiias a
ejecutar los procesos contables y financieros necesarios para realizar la comercializacion de
los bienes, asi como también brindara soporte al proceso de reserva y evaluacion de los
bienes, mediante procesos de certificacion y control de las existencias.

Como resultado del analisis realizado, en términos de la legislacion vigente y las normas
financiero — contables y habiendo realizado un completo estudio para identificar las
necesidades de nuestro segmento objetivo, hemos definido una estructura de costos y una
inversion inicial para desarrollar e implementar este modelo de negocios, donde es
importante mencionar, que en el analisis financiero presentado se incluyd una evaluacion de
sensibilidad, la cual considera 3 escenarios en los cuales la variable de ingreso es relevante.
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En todos los casos el modelo de negocios es sustentable y cumple con la promesa a los
inversionistas.

En la actual situacion del mercado, nuestra mas cercana competencia son las empresas de
remates, sin embargo, el valor obtenido por esta via es muy inferior al valor ofrecido por
nuestro modelo de negocios, asegurando un mayor retorno por realizar la transaccién, por
otra parte, para las compafiias pequefias y medianas, nuestro modelo se presenta como una
alternativa para poder mejorar sus capacidades de produccién a un menor costo.

Uno de los pilares fundamentales para el éxito de nuestro modelo es la amplia experiencia de
nuestro equipo, asi como también la amplia red de contactos en la industria, muchos de los
cuales ya han manifestado un sincero interés por ser parte de esta comunidad colaborativa.
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ANEXO 1
LIBRE COMPETENCIA (ANTITRUST)

Estandar en libre competencia en materia de intercambios de informacion:

Los intercambios de informacion son un tema de suma importancia en materia de libre
competencia, ya que permiten la ejecucion de acuerdos horizontales o practicas concertadas,
que tienen el efecto de disminuir la incertidumbre que debe existir en el proceso competitivo.
Es decir, los intercambios de informacién podrian permitir la ejecucion de conductas
desarrolladas en forma conjunta o coordinada entre competidores, con la consecuencia de
disminuir la tension competitiva que debiese existir entre ellos, por la via de sustituir la
incertidumbre propia de la competencia, por la mayor certeza que da la colaboracion.

Actualmente, los intercambios de informacion han adquirido particular relevancia en materia
de précticas concertadas, ya que justamente, la forma mas comun en las que se configuran
las précticas concertadas es mediante intercambios de informacién competitivamente
sensible. En efecto, la entrega o recepcion de informacion competitivamente sensible entre
competidores, incluyendo aquella intercambiada a traves de un tercero, constituye una de las
tipicas conductas fuertemente sancionadas por el derecho de la libre competencia.

S6lo a modo ejemplar, y sin que se considere un listado taxativo, se incluye dentro de la
definicion de Informacion Sensible aquellos asuntos referidos a suministro de insumos,
equipos, repuestos y maquinaria para la mineria que estuviere relacionada con precios a
clientes, costos, margenes, carteras de clientes, estrategias de negocios en ejecucion o futuros,
servicios ofrecidos, negociaciones o términos acordados con proveedores, estrategias de
marketing o participacion en licitaciones.

Producto de lo anterior, de acuerdo a las normas de libre competencia, ninguna empresa
puede intercambiar informacion competitivamente sensible con sus competidores por ningun
medio, sea éste verbal, por escrito, via medios electronicos u otros. En el mismo sentido, se
encuentra prohibido propiciar o facilitar el intercambio de informacion sensible entre agentes
econdmicos que sean competidores entre si, por cualquier medio, sea éste verbal, por escrito,
via medios electronicos u otros.
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En efecto, los intercambios de informacion se pueden producir tanto de manera directa como
a través de un tercer agente - como una asociacion gremial, un socio comercial comdn o una
autoridad. Ello también puede considerarse por las autoridades como un acto
anticompetitivo, tanto respecto de las empresas competidoras involucradas como del
facilitador. En este sentido, en otras jurisdicciones, tales como el Reino Unido, ya se han
sancionado los carteles formados o implementados mediante el mecanismo denominado de
“hub and spoke” o carteles “A-B-C”, esto es, cuando se configura una hipdtesis de
coordinacion entre competidores que se comunican a través de un tercero, no competidor.

La Fiscalia Nacional Econdémica (“FNE”) ya se ha referido a esta clase de coordinacion en
su Guia para el Analisis de las Restricciones Verticales, de junio de 2014, como una especie
de colusidn, haciendo explicita referencia a la jurisdiccion inglesa.

Sin perjuicio de lo sefialado anteriormente, existen instancias en que la doctrina y
jurisprudencia internacional reconocen que el intercambio de informacion entre
competidores puede tener un objeto y efecto pro - competitivo. Con todo, también establecen
que tal intercambio puede generar riesgos para la libre competencia, al eliminar la
incertidumbre sobre la actuacion de los deméas agentes del mercado, que es propia de la
tension competitiva. Asi lo ha reconocido la Comisién Europea al sefialar:

“El intercambio de informacion es una caracteristica comin a muchos mercados
competitivos que puede generar diversos tipos de mejoras de eficiencia. Puede solucionar
problemas de asimetrias de la informacidn, incrementando asi la eficiencia de los mercados.
Ademas, las empresas mejoran a menudo su eficiencia interna a partir de una comparacion
con las mejores préacticas de las demas.

El intercambio de informacion también puede ayudar a las empresas a ahorrar costos,
haciendo posible una entrega méas rapida de los productos perecederos a los clientes o
resolviendo la inestabilidad de la demanda. Asimismo, los intercambios de informacion
pueden beneficiar directamente a los consumidores reduciendo sus costos de busqueda y
mejorando sus posibilidades de eleccion.

Sin embargo, el intercambio de informacion también puede dar lugar a efectos restrictivos
de la competencia, especialmente cuando puede hacer posible que las empresas tengan
conocimiento de las estrategias de mercado de sus competidores”.
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En la misma linea, la FNE ha afirmado que:

“En principio, el intercambio de informacién (...) no conlleva necesariamente problemas
para la competencia, pues, en general, los mercados funcionan mas eficazmente cuanta mas
informacion esté a disposicion de los participantes. Sin embargo, dependiendo de la
naturaleza informacion y de la forma y oportunidad en que el intercambio tenga lugar, esta
practica puede tener consecuencias negativas en la competencia”.

La doctrina confirma dicha interpretacion sefialando que:

“La licitud de esta conducta varia de acuerdo al propdsito del intercambio. En un extremo,
tales comunicaciones sirven a los miembros de un cartel como mecanismo de monitoreo de
desviaciones. Practicamente todo cartel incluye este tipo de intercambios entre sus miembros.

Obviamente ellos son per se ilegales por tratarse de un mero soporte a una conducta en si
ilicita.

En el otro extremo, la licitud de los intercambios de informacion usados como soporte de un
acuerdo licito no debiera ser cuestionada. En medio existe una zona en la que los
intercambios de informacion poseen en si mismos un potencial colusivo y pueden
eventualmente llegar a ser considerados ilicitos independiente de si los agentes que participan
en el intercambio son culpables de cartelizacion a través de medios directos”.

Es justamente por ello, que es un tema que debe ser tratado con suma cautela, debiendo
adoptarse siempre, todos los resguardos necesarios para evitar incurrir en una conducta
anticompetitiva. Asi las cosas, no resulta posible hacer un analisis a priori o establecer
criterios absolutos que permitan establecer cuadndo un intercambio de informacién es
favorable para la competencia y cuando es perjudicial para la misma. Se requiere de un
analisis casuistico, que tome en consideracion los objetivos perseguidos por el mismo, las
caracteristicas del mercado afectado, la naturaleza de la informacion traspasada y la forma
en que éste se materializa. En esta linea, las autoridades de competencia han tendido a generar
directrices o guias, a través de su actividad jurisprudencial, con el objeto de aclarar qué tipo
de contactos entre competidores se encuentran avalados por el derecho de la competencia y
qué traspasos se encuentran prohibidos.
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Tanto en Estados Unidos como en Europa el acercamiento a los problemas de intercambio
de informacion entre competidores ha sido efectuado de similar forma y, por tanto, se han
establecido estandares de comportamiento similares en una y otra jurisdiccion, que tienden a
concluir que los intercambios de informacion entre competidores deben limitarse lo mas
posible, considerando los efectos perniciosos que dichos intercambios pueden tener para la
libre competencia. A su vez, es posible constatar que dicha tendencia se encuentra en linea
con las recomendaciones efectuadas por la OCDE sobre el particular.

Para las autoridades nacionales, el intercambio de informacion competitivamente sensible
entre competidores - directamente o a través de un tercero - también es considerado como un
atentado grave a la normativa de libre competencia. La FNE es clara en sefialar que una
correcta evaluacion de los intercambios de informacion desde la perspectiva de la libre
competencia, debe considerar las caracteristicas del mercado afectado, la naturaleza de la
informacion intercambiada, las circunstancias en que dichos intercambios tienen lugar, los
participantes del intercambio, su frecuencia, la forma en que se provee la informacion y los
efectos del intercambio.
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ANEXO 2

FUNDAMENTOS CONTABLES Y FINANCIEROS COMPRA VENTA
EXCEDENTES INDUSTRIALES

Activos fijos:

Los activos fijos se pueden definir como: “bienes tangibles que han sido adquiridos o
construidos para usarlos en el giro de la empresa, durante un periodo considerable de tiempo
sin el proposito de venderlos.

Existencias:

Las Existencias se definen como aquellos bienes poseidos por la empresa para su venta en el
curso ordinario de la explotacion del negocio, o para su transformacion o incorporacion al
proceso productivo”l, por lo que las existencias seran objeto de andlisis s6lo en los casos de
que estas hayan sido adquiridas para ser utilizadas en el proceso productivo y por alguna
razon se decidié venderlas, arrendarlas o cederlas en comodato. 2

Compraventa de activos fijos y existencias:

Definicion: El articulo 1793 del Cddigo Civil define la compraventa de la siguiente forma:

“Es un contrato en que una de las partes se obliga a dar una cosa y la otra a pagarlo en dinero.
Aquella se dice vender y esta comprar. El dinero que el comprador da por la cosa vendida se
llama precio”.

Desde el punto de vista de la empresa minera que vende.

! Boletin Técnico N° 33 del Colegio de Contadores.
2 Ejemplo de un repuesto adquirido para ser utilizado en la mantencién de una maquinaria, parte del activo
fijo de una empresa minera, no utilizado, por lo que se decidié darla de baja y venderla.
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Impuesto al Valor Agregado:

Debemos determinar si la enajenacién del activo fijo o existencia constituye o no un hecho
gravado con este impuesto, de acuerdo a lo establecido en la Ley. En este sentido, el articulo
8 letra m) del DL 825, modificado recientemente por la Ley N° 20.899, sefiala lo siguiente:

“Art 8° El impuesto de este titulo afecta a las ventas y servicios. Para estos efectos seran
consideradas también como ventas y servicios, segun corresponda:

m) La venta de bienes corporales muebles o inmuebles que formen parte del activo
inmovilizado3 de la empresa, siempre que, por estar sujeto a las normas de éste titulo, el
contribuyente haya tenido derecho a crédito fiscal por su adquisicién, importacion,
fabricacion o construccion.

No obstante lo dispuesto en el parrafo precedente, no se considerard, para los efectos del
presente articulo, la venta de bienes corporales muebles que formen parte del activo
inmovilizado de la empresa, efectuada después de transcurrido un plazo de treinta y seis
meses contado desde su adquisicion, importacion, fabricacion o término de construccion,
segun proceda, siempre que dicha venta haya sido efectuada por o a un contribuyente acogido
a lo dispuesto en el articulo 14 ter de la ley sobre impuesto a la renta, a la fecha de dicha
venta.”

Como se desprende de la nueva normativa, la venta del activo fijo o existencias, estaran
afectas al pago del IVA, independiente de la fecha de adquisicion del bien, situacion que
cambio con la Reforma Tributaria (Ley 20.780 y 20.899), ya que con anterioridad a esta
modificacion, la venta de activos fijos estaba sujeta al pago del IVA, s6lo cuando esta se
realizaba antes del término de la vida Gtil del bien, segun lo que dispone el N°5 del articulo
31 de la Ley de La Renta,4 o bien cuando hubieran transcurrido cuatro afios contados desde
su primera adquisicion y no formara parte de su activo realizable.

3 Activo inmovilizado es equivalente a activo fijo.

4 EI N° 5 del articulo 30 de LIR establece que el porcentaje o cuota al periodo de depreciacidn util de los
bienes fisicos del activo inmovilizado dira relacién con los afios de vida util que fijara la Direccién del Sii, y
operara sobre el valor neto total del bien. El Sii en la resolucidon N° 43 de fecha 26-12-2002, fija tabla e informa
la vida util de los respectivos bienes.
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Por su parte, la excepcién que menciona la norma en su parte final, se refiere a la venta de
activos fijos inmovilizados efectuados después de transcurrido un plazo de 36 meses
contados desde su adquisicién, importacién, fabricacion o término de construccion, segun
proceda, y esta se realice por 0 a un contribuyente acogido al régimen especial del articulo
14 Ter de la Ley, régimen que se pueden acoger las micro, pequefias y medianas empresas
que tengan ingresos promedio anuales no superiores a 50.000 unidades de fomento, y que
cumplan con los demaés requisitos establecido por la ley.

Atendido lo anterior, cabe mencionar que la venta de activos fijos y existencias, segun sea el
caso, de propiedad de una empresa minera no acogida al régimen especial del articulo 14
Terde laLey (régimen especial para las PYME), estara sujeta al pago del IVA, independiente
de su fecha de adquisicion, en la medida que el contribuyente haya tenido derecho a crédito
fiscal por dicho bien, que la empresa vendedora no se hubiere acogido al régimen especial
entes mencionado, y la venta no se haya realizado a un contribuyente acogido también al
régimen del articulo 14 Ter de la Ley.

Luego de establecer la procedencia del pago del VA en la venta de activos fijos y existencias
segun corresponda, cabe sefialar que la base imponible de este impuesto corresponde al valor
de venta determinado, sobre el cual se recargara el 19% de impuesto.

Relacionado con lo anterior, la letra a) del articulo 53 de la Ley, sefiala que los contribuyentes
afectos al VA estaran obligados a emitir facturas, incluso en las venta o servicios exentos de
impuesto, en todas las operaciones que realicen con otros vendedores, importadores y
prestadores de servicios, por lo que se debera emitir la factura de venta correspondiente, y el
valor expresada en ella constituira la base imponible sobre la cual se aplicara la tasa del
impuesto.

Por su parte, esta operacion generara un debito fiscal para el vendedor el cual se podra
imputar al crédito fiscal que la empresa gener6 durante el afio fiscal en que se produjo la
venta del activo fijo o existencia. La operacion de venta del activo fijo y existencias segun
corresponda, debera quedar registrada en el libro auxiliar de compras y ventas.
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Impuesto a la Renta:

Desde el punto de vista del Impuesto a la Renta, debemos determinar si producto de la
operacion de venta del activo fijo o existencias segun corresponda, Se genera una ganancia o
utilidad afecta al pago del impuesto de Primera Categoria para la empresa minera que vende.

Para ello debemos en primer lugar, determinar la situacion contable del activo fijo y las
existencias que se han registrado en la contabilidad como activo fijo por haber sido adquiridas
para su utilizacion en la mantencion de otros activos inmovilizados.

La depreciacidn de los bienes del activo fijo de una empresa se puede entender como el menor
valor que tiene un bien, producto de su uso o desgaste, que reconoce una cuota anual por
concepto de depreciacion de los bienes del activo inmovilizado para efectos tributarios, como
gasto necesario para producir la renta, determinado de acuerdo con la vida util fijada por el
Servicio de Impuestos Internos.

Excepto para los activos fijos que no se desgastan, tales como los terrenos y las colecciones
de arte, todos los bienes deben depreciarse durante la vida atil del activo. Existen varios
métodos para distribuir los importes depreciables a cada periodo contable durante la vida dtil
del activo. Cualquiera que sea el método de depreciacion elegido, es necesario que su uso sea
constante, independiente del nivel de rentabilidad de la empresa y de consideraciones
tributarias, para proporcionar comparabilidad en los resultados de las operaciones de la
empresa de un periodo a otro.

La depreciacion debe acumularse en los libros por medio de una cuenta complementaria del
activo fijo, llamada depreciacién acumulada, su saldo debe corregirse monetariamente, de
acuerdo a las disposiciones del Boletin Técnico N° 13 del Colegio de Contadores.

Los métodos habituales de depreciacion financiera son los siguientes:

Método directo o linea recta: (Valor bruto corregido-depreciacion acumulada corregida)-
Valor residual corregido/ vida util remanente = depreciacion del periodo.

Método de unidades de produccion: Este método relaciona la depreciacion con la capacidad
productiva estimada del activo y se expresa en una tasa por unidad de produccion u hora.
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(\Valor bruto corregido- valor residual corregido/ Unidades de produccion u hora= Tasa por
unidad de produccion u horas.)

En caso que se mantengan activos fijos para la venta o que se espera que estén inactivos por
un tiempo indefinido, se debera suspender su depreciacion, y debera ajustarse el valor neto
de libros a su valor estimado de realizacion o de venta, cuando éste sea menor, con cargo a
los resultados del ejercicio, bajo el rubro gastos ajenos a la explotacion. El valor de estos
activos deberd presentarse segregado del activo fijo en uso, registrando en una nota los ajustes
que se hayan efectuado.

En relacion a las existencias que han sido destinadas como repuestos para la mantencién o
reparacion de los activos fijos de la empresa, se contabilizaran en las siguientes formas,
considerando su vida util, valor relativo, obsolescencia, uso alternativo, consumo, etc.:

Activando el costo de los repuestos y depreciandolos durante la vida Gtil esperada del bien
principal a que estan asociados. Este método se aplica generalmente para repuestos que sirven
solo para determinados equipos, por lo que pueden estar expuestos a un grado importante de
obsolescencia. En el balance general debera expresarse estos valores junto a los activos fijos,
ya sea formando parte de ellos o en un rubro separado. Por ejemplo, los baldes de las palas
para mineria, se pueden considerar como un repuesto de la misma pala, que se repara o0
cambia seglin su uso. Debido a su gran costo se pueden sujetar a las normas de depreciacion
del activo fijo asociados, que en este caso seria la pala minera.

Imputando el costo de los repuestos a resultado al momento de su adquisicion. Este método
resulta eficiente para bienes de poco valor o una baja vida util. En este caso podriamos poner
como ejemplo todos los repuestos y accesorios necesarios para la instalacion de un motor
nuevo para la reparacion de un camién para la mineria, como serian nuevos embragues,
transmision u otros repuestos que necesariamente se deben cambiar.

Activando el costo de los repuestos e imputandolos a resultado al momento del consumo. Se
recomienda utilizar éste método para repuestos destinados a la mantencion de activo fijo, que
tienen un valor intermedio, varios usos alternativos, consumo periodico y/o bajo grado de
obsolescencia. Esta es la situacion mas comun, por ejemplo los liners que se deben cambiar
en las mantenciones de las Chancadoras.

Para efectos del balance general los repuestos que se esperan seran consumidos en el
transcurso del afio deberan clasificarse como activo circulante y el saldo como otros activos
no circulantes.
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Las alternativas antes mencionadas para contabilizar los repuestos no serdn aplicables a
repuestos destinados a bienes que comercializa la empresa, los cuales se trataran como
existencias propiamente tales.5

Por su parte, la Ley sobre impuesto a la Renta establece en su articulo 31 N°5 las normas de
depreciacion aplicables, y sefiala lo siguiente:

“Una cuota anual de depreciacion por los bienes fisicos del activo inmovilizado a contar de
su utilizacion en la empresa, calculada sobre el valor neto de los bienes a la fecha respectiva,
una vez efectuada la revalorizacion obligatoria que dispone el articulo 41. [Depreciacion
Lineal]

El porcentaje o cuota correspondiente al periodo de depreciacion dira relacién con los afios
de vida atil que mediante normas generales fije la Direccidn y operara sobre el valor neto
total del bien. No obstante, el contribuyente podra aplicar una depreciacion acelerada
entendiéndose por tal aquella que resulte de fijar a los bienes fisicos del activo inmovilizado
adquiridos nuevos o internados, una vida util equivalente a un tercio de la fijada por la
Direccion o Direccion Regional. No podran acogerse al régimen de depreciacion acelerada
los bienes nuevos o internados cuyo plazo de vida atil total o fijada por la Direccion o
Direccién Regional sea inferior a tres afios. Los contribuyentes podran en cualquier
oportunidad abandonar el régimen de depreciacion acelerada, volviendo asi definitivamente
al régimen normal de depreciacion a que se refiere este nimero. Al término del plazo de
depreciacion del bien, éste debera registrarse en la contabilidad por un valor equivalente a
un peso, valor que no quedara sometido a las normas del articulo 416 y que debera
permanecer en los registros contables hasta la eliminacion total del bien motivada por la
venta, castigo retiro, u otra causa. Tratdndose de bienes que se han hecho inservibles para la
empresa antes del término del plazo de depreciacion que se les haya asignado, podra
aumentarse al doble la depreciacion correspondiente.”

Segun lo dispone el N°1 de la letra A) del articulo 6° del Cdodigo Tributario y lo establecido
en la letra b) del articulo 7° de la Ley Organica del Sii, corresponde al Director del Servicio
Interpretar administrativamente las disposiciones tributarias, fijar normas, impartir
instrucciones y dictar ordenes para la aplicacion y fiscalizacion de los impuestos. De acuerdo
a lo anterior, se emitié la Resolucion Exenta N°43 del 26 de Diciembre del 2002, que fija la

5> Boletin Técnico N°49 del Colegio de Contadores.
6 El articulo 41 de la LIR establece las normas sobre correccién monetaria.
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vida util normal a los bienes fisicos del activo inmovilizado para los efectos de su
depreciacion, conforme a las normas del N° 5 del Articulo 31 de La Ley de La Renta,
contenida en el articulo 1 del DL 814 de 1974.

En dicha resolucion, se fija la tabla de vida Gtil normal a los bienes del activo fijo para los
efectos de su depreciacion, ya sea normal o acelerada, de acuerdo a las normas antes
precitadas.

Respecto de aquellos activos fijos que no se comprendan en forma genérica en la Tabla
fijada por la Resolucion Exenta N°43, la misma establece que el propio contribuyente debera
fijarle la vida util a dichos bienes, asimilandolos a aquellos que tengan las misma
caracteristicas o sean similares, y en el caso de que por sus caracteristicas especiales no se
pueda asimilar a algunos de los bienes detallados en la referida tabla, el contribuyente debera
solicitar al Director Nacional del Sii, que fije la vida Gtil o duracién probable de los bienes.

Dicho lo anterior, y analizado el concepto de depreciacion y su tratamiento legal, debemos
determinar el costo tributario del activo fijo registrado en la contabilidad de la empresa, ya
que dicho valor equivale al costo de venta del bien, lo que nos permitira, segun el valor de
venta del mismo, calcular la utilidad o pérdida generada en la operacion.

Debemos tener presente las siguientes situaciones:

El activo fijo o existencia esta sujeto a normas de depreciacién comun o acelerada.

Para determinar si se genera o0 no una utilidad o renta afecta a impuesto de Primera Categoria
por la venta del activo fijo o existencia, segun sea el caso, se debera restar al valor de
adquisicion del bien, la depreciacion acumulada del activo fijo o existencia, para obtener
como resultado el costo tributario del respectivo bien.

Luego, si la el valor de venta del activo fijo o existencia es mayor al costo tributario del
mismo, se genera una utilidad o renta afecta a impuesto de Primera Categoria, y por el
contrario, si es menor, se genera una pérdida.
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En términos préacticos, las ventas de activo fijo, deben ser reconocidas como bajas a nivel
contable, y esto debera registrase en los libros auxiliares y de control de dichas partidas.

Las bajas de activo fijo de acuerdo al articulo 31 de la LIR, generan efectos tributarios en la
determinacion del impuesto de Primera Categoria, 0 méas bien en el proceso de determinacion
de la Renta Liquida Imponible, ya que dicha operaciones pueden generar una perdida o
ganancia.

Si el activo fijo o existencia se encuentra totalmente depreciado.

En esta situacion el costo tributario sera el valor residual del activo fijo por encontrase
totalmente depreciado, por lo que en este caso se generard una utilidad afecta a impuesto de
Primera Categoria.

Si el activo fijo o existencia no esta sujeto a depreciacion.

Por altimo, se puede dar el caso que los activos fijos y existencias no se han sometido a las
normas de depreciacion y correccion monetaria, y solo se encuentran inventariadas, por lo
que el costo de venta estara dado por su valor de adquisicion registrado en la contabilidad,
debidamente reajustado conforme a la variacion experimentada por el IPC en el periodo
comprendido entre el Gltimo dia del segundo mes anterior al de iniciacion del ejercicio y el
ultimo dia del mes anterior al del balance respectivo. Luego, para determinar si se genera una
ganancia o utilidad, se debera comparar el valor de adquisicion corregido, segun el articulo
41 de La Ley de La Renta, con el valor de venta del activo, si este Gltimo es mayor, se
generara una utilidad que tributard bajo el impuesto de Primera Categoria. Ejemplo de
registro contable de activo fijo:
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Ejemplo Venta activo fijo.

Registro contables

Registros por la venta de activos fijos

Caja 168.200
Ingresos por
venta activo

fijo 145.000
iva 23.000
total $ 168.200 $168.200

Registro de la baja de activo fijo
Depreacién

acumulada
activo fijo $122.395
costo por
venta de
activo fijo $112.605
activo fijo
maquina $235.000 $ 235.000
Registro de la utilidad o pérdida de venta de activo fijo
ingresos por venta activo fij $ 145.000
costo por
venta de
activo fijo $112.605
utilidad
contable en
venta de
activo fijo $32.395

Sl seguimos el ejemplo, considerando la generacion de una utilidad en la operacion, para
efectos tributarios, la renta proveniente de la venta de un activo fijo se clasifica en el N° 5
del articulo 20 de la LIR, por no encontrase su imposicidn expresamente establecida en otra
categoria.7

7 Oficio N° 1.222 del Servicio de Impuesto Internos de fecha 05.05.95, en su numerando N° 3 sefiala: “Para la
determinacion de los ingresos brutos mensuales, agrega la citada disposicion que se estard a las normas del
articulo 29 de la Ley, indicando éste ultimo precepto que constituyen ingresos brutos todos los ingresos
derivados de la explotacion de bienes y actividades incluidas en la primera categoria, excepto los ingresos a
que se refiere el articulo 17 de La Ley de La Renta.

Ahora bien, para efectos tributarios, la venta de un bien del activo fijo, se clasifica en el N° 5 del Articulo 20 de
La Ley de La Renta, por no encontrarse su imposicion expresamente establecida en otra categoria. Por lo tanto,
y respondiendo la primera consulta formulada, los ingresos obtenidos de tales enajenaciones, conforme a lo
establecido por la letra a) del articulo 84 de la Ley de La Renta, en concordancia con lo sefialado por el articulo
29 de la misma Ley, se encuentran afectos a pagos provisionales mensuales, cumpliéndose dicha obligacion,
de acuerdo a las normas generales que la regulan.

3.- En relacion con la segunda situacion planteada, se expresa como antecedente previo que la base imponible,
en la cual descansa la aplicacion de la tasa de los pagos provisionales, estd constituida por la totalidad de los
ingresos brutos a que se refiere el articulo 29 de la Ley de la Renta, percibidos o devengados mensualmente,
siempre que provengan de actividades clasificadas en los numeros 1 ( letra a), inciso décimo de la letra b) e
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Sin embargo, el articulo N° 5 del Reglamento de LIVA, contenida en el Decreto Supremo
N° 55, del afio 1977, sefiala que: “Para efectos de la aplicacion del Impuesto al Valor
Agregado a las remuneraciones provenientes de actividades comprendidas en los nimeros 3
y 4 del articulo 20 de la Ley Sobre Impuesto a la Renta, basta que se trate de un ingreso, cuya
imposicion quede comprendida dentro de los referidos nimero 3 y 4 de la disposicion citada,
aunque en el hecho no pague el impuesto de Primera Categoria, en virtud de alguna exencién
que pueda favorecerlo o que este sujeto a un régimen especial sustitutivo”. Se desprende de
lo dispuesto en el articulo anterior, que solo las remuneraciones provenientes u originadas de
actividades comprendidas en los numeros 3 y 4 del articulo 20 de la LIR, estarian afectas al
pago del IVA, en circunstancias que, como sefialaramos anteriormente, los ingresos por la
venta de los activos fijos esta calificada como rentas del N° 5 del mismo articulo 20 de la
LIR, lo que implicaria que dicha venta no estaria afecta con IVA, contradiciendo lo sefialado
anteriormente en éste informe, en cuanto la venta de activo fijo y existencias, segun
corresponda, esta sujeto al pago de IVA, segun dispone el articulo 8 letra m) de la LIVA.

Esta contradiccion se resuelve aplicando los principios normativos de Especialidad y de
Jerarquia Normativa, el primero supone que la norma especial, en éste caso el articulo 8 letra
m) referido, prevalece sobre la general, que seria la norma de articulo N° 5 del Reglamento
del IVA, y el segundo principio, establece que la norma superior prevalece sobre la inferior,
y en este supuesto habria una contraccion entre un decreto ley y un decreto supremo, donde
prevalece el primero.

Desde el punto de vista del comprador.

Impuesto al VValor Agregado:

En este caso, la empresa minera adquiere, mediante un contrato de compraventa, un bien del
activo fijo o existencia de otra empresa minera. Lo relevante de esta operacion es que el
precio de venta incluye IVA, por lo que la empresa compradora podra imputar el crédito que
registre al débito que esta tenga disponible por el desarrollo de sus operaciones, en el
entendido que sea un contribuyente que realice operaciones afectas con IVA.

inciso final de la letra d) 4, 4 y 5 del articulo 20 de la Ley del a Renta. Por su parte, la venta de bienes del activo
inmovilizado debe clasificarse como un ingreso del N° 5 del articulo 20, sequn lo expresado en el numero

precedente.”
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Contablemente, la empresa compradora debera registrar una nueva cuenta de activo fijo y
deberé ingresarlo al libro de inventario.

Beneficio del articulo 27 BIS de la Ley del IVA:

Se debe tener presente el beneficio legal establecido en el articulo 27° bis de la LIVA, el
cual faculta a los contribuyentes de IVA que por seis meses consecutivos, a lo menos, hayan
acumulado remanente del crédito fiscal, originado en la adquisicion de bienes corporales
muebles o inmuebles destinados a formar parte de su activo fijo, o en la utilizacion de
servicios que integren el valor costo de éste, puedan imputar ese remanente acumulado en
dichos periodos, debidamente reajustados, a cualquier clase de impuestos fiscales, incluso
de retencion8, y a los derechos, tasas y demas gravamenes que se cobren por intermedio de
Aduanas.9

Este beneficio también aplica a todos los créditos fiscales IVA generados en los costos
incurridos en la adquisicién de los activos fijos, como el flete, seguros, gastos de instalacion,
mejoras que aumenten la vida (til, asi como los intereses de los créditos solicitados para la
adquisicion del activo fijo, y otros gastos incurridos, como ha sostenido en el SII (Servicio
de Impuestos Internos) en diversos oficios.

De esta manera, podemos sefialar que la LIVA establece tres requisitos para acceder a esta
franquicia:

Que el remanente del crédito fiscal esté acumulado por un periodo minimo de seis meses
periodos tributarios de IVA. 10

Que la suma del remante de crédito fiscal que se solicite, provenga del crédito fiscal
soportado en la adquisicion de bienes muebles o inmuebles destinados a formar parte de su
activo fijo, o de servicios que se hayan integrado en el valor de costos de estos bienes.

8 Un ejemplo de impuesto de retencién seria el impuesto adicional.

9 El contribuyente podrd optar por el reembolso del remanente del crédito a través de la Tesoreria General de
la Republica.

10 L os periodos tributarios del IVA son mensuales.
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Que los bienes adquiridos y que generaron el crédito fiscal que se pide su devolucion, estén
destinados a participar en operaciones afectas a IVA.

Impuesto a la Renta:

En primer lugar, cabe sefialar que la compra de un activo fijo o existencia, no es un evento
tributable.

Es relevante mencionar que no se puede utilizar el beneficio de la depreciacion acelerada, ya
que el articulo 31 N°5 de la LIR sefiala que por regla general la depreciacion acelerada solo
se aplica a bienes que se adquieran nuevos o importados, sin perjuicios de las excepciones
contempladas en el 31 N °5 Bis del mismo cuerpo legal.11

En el caso de la compra de activos fijos usados o que se encuentren totalmente depreciados
y que todavia estén en condiciones de ser utilizados, el contribuyente podra fijarles una
nueva vida atil, vy para el célculo de la depreciacion normal, la vida uatil debera ser
determinada en forma prudencial, pudiendo utilizar los antecedentes técnicos que cuente el
contribuyente del activo fijo, asi como el estado de conservacién de éste, o comparando la
vida util de bienes de la misma naturaleza.12

Beneficios del articulo 33 BIS de la LIR:

Por su parte, la ley de La Renta en su articulo 33 Bis, modificado recientemente por la Ley
N° 20.780, estable otro beneficio o incentivo a la inversion en activos fijos a las empresas
que declaren el impuesto de Primera Categoria sobre renta efectiva determinada segun
contabilidad completa, que consiste en aplicar un 4 % a la inversién en este tipo de bienes,
el cual pasa a constituir un crédito contra el impuesto de Primera Categoria.13

11 El N°5 Bis del articulo 31 sefiala lo siguiente:”Para los efectos de lo dispuesto en el nimero 5° precedente,
los contribuye que en los 3 ejercicios anteriores a aquel en que comience la utilizacion del bien, sea que se trate
de bienes nuevos o usados, registren un promedio anual de ingresos del giro igual o inferior a 25.000 unidades
de fomento, podrdn depreciar los bienes del activo inmovilizado considerando una vida util de un afio. Los
contribuyentes que no registren operaciones en los afios anteriores podrdn acogerse a este régimen de
depreciacion siempre que tengan un capital efectivo no superior a 30.000 unidades de fomento, al valor que
éstas tengan en el primer dia del mes del inicio de las actividades. Si la empresa tuviere una existencia inferior
a 3 ejercicios, el promedio se calculard considerando los ejercicios de existencia efectiva.”

12 Oficio N° 3981 de 1999, del Servicio de Impuestos Internos, sefiala en su parte pertinente lo siguiente: “2.
En relacion con lo consultado cabe sefialar en primer lugar, que este Servicio respecto de los bienes usados ha
establecido en sus instrucciones de tipo general, contenida en el Manual Pdrrafo 6(12) 45.01 y Suplemento
6(12)73, de fecha 16.12.65, que cuando se trata de bienes usados del activo inmovilizado, para los efectos de
su depreciacion, deberd fijdrseles una vida dtil, la cual deberd ser estimada en forma prudencial, considerando
el estado de conservacion o duracion en que se encuentran los bienes a la fecha de su adquisicion o
internacion.”

13 Normativa modificada por la Ley 20.780 y 20.899, que no se analiza en el presente informe.
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