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Resumen. 
 

Es conocido que, dentro de una faena minera, existen diferentes actividades, tanto las 
propias del desarrollo de la extracción, como de los servicios asociados. Todas estas 
actividades están reguladas bajo el Decreto Supremo Nº132, el cual dictamina que 

 empresa minera debe adoptar las medidas necesarias para garantizar la vida e 
integridad de los trabajadores propios y de terceros, como así mismo de los equipos, 
maquinarias, e instalaciones, estén o no indicadas en 
procedimiento está sujeto a inspecciones voluntarias, con el fin de mantener dichos 
procesos en regla, además de buscar el mantener y mejorar la calidad de dichos 
procesos, como de inspecciones de las entidades regulatorias. 

En el presente proyecto, presentamos una solución tecnológica en la implementación de 
dichas inspecciones, la cual optimizará los tiempos y recursos asignados a ellas. 

 

  
Abstract. 
 

It is known that, within a mining site, there are different activities, both those related to the 
development of extraction and the associated services. All these activities are regulated 

ny must adopt the 
necessary measures to guarantee the life and integrity of its own workers and third parties, 
as well as the equipment, machinery, and facilities, whether or not indicated in this 

tary inspections, in order to 
keep said processes in order, in addition to seeking to maintain and improve the quality of 
said processes, as well as inspections by regulatory entities. 

In this project, we present a technological solution in the implementation of these 
inspections, which will optimize the times and resources assigned to them. 
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Capítulo I: Descripción general del proyecto. 

Descripción del proyecto 

Descripción del problema 

Actualmente los procesos de inspección minera no han tenido mayores 

intenciones de apegarse a las nuevas tecnologías, con procesos que ya ven 

quedando en obsolescencia, lo cual, deriva en que los procesos de inspección que 

podrían tardar desde 1 día en ser ejecutados extienden sus periodos de ejecución 

hasta en 60 días. 

Descripción de la necesidad y oportunidad 

Internalización de los Procesos de Inspección: Propuesta de Especialización 

Proponemos especializar a nuestros inspectores mediante programas de 

formación continua. Al mismo tiempo, ofreceremos programas de capacitación 

personalizados a los equipos internos de los clientes, promoviendo una 

colaboración más eficiente y una ejecución efectiva de las inspecciones. 

Acreditación de Trabajadores: Uso de Trabajadores Acreditados por Empresas 

Contratistas 

Colaboraremos con empresas contratistas para utilizar a sus trabajadores 

acreditados, simplificando el proceso de acreditación y garantizando la calidad y 

seguridad en las inspecciones. 

Prohibiciones de Participación de Trabajadores Pertinentes a la Minera: Filtros de 

Trabajadores del Cliente 

Implementaremos políticas que prohíban la participación de trabajadores 

relevantes del cliente en ciertos proyectos, asegurando la imparcialidad y la 

integridad en nuestros procesos de inspección. La transparencia en la aplicación 

de estos filtros fortalecerá la confianza de todas las partes involucradas. 

Descripción de la propuesta 

La propuesta se distingue por abordar sorpresas en la industria a través de innovaciones 

en los procesos de inspección, desafiando las expectativas convencionales. Se apoya en 

evidencias de incongruencias presentes en los métodos tradicionales, ofreciendo 

soluciones que se ajustan a las necesidades cambiantes de la industria minera, la cual se 
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muestra receptora y demandante de enfoques novedosos. Este proyecto no solo 

responde a las transformaciones en el sector y mercado, sino que se posiciona como una 

iniciativa vanguardista, proponiendo una forma de trabajo que trasciende las 

convenciones y abraza la innovación de manera integral. 

 

Justificación 

Nuestro servicio y proyecto radican en la necesidad de transformar y mejorar los procesos 

de inspección en minería metálica y no metálica. La industria enfrenta desafíos constantes 

con relación a la eficiencia, seguridad y complimiento normativo, y nuestro enfoque 

innovador busca abordar estas preocupaciones de manera integral. 

Al introducir plataformas tecnológicas y servicios ágiles, aspiramos a superar las 

limitaciones tradicionales, ofreciendo soluciones que no solo optimicen los procesos, sino 

que también impulsen la calidad y la confiabilidad de las inspecciones. La relevancia de 

nuestro trabajo se destaca en la mejora continua, la búsqueda constante de nuevas 

tecnologías y la retroalimentación, elementos esenciales para adaptarnos a un entorno en 

constante evolución. 

En este contexto, nuestro servicio no solo responde a una demanda presente en la 

industria minera, sino que también establece un estándar elevado al aspirar a ser un 

referente tecnológico. La justificación de nuestro trabajo se sustenta en la contribución 

significativa que brindamos al sector, alineando nuestros esfuerzos con las necesidades 

del mercado y posicionándonos como agentes de cambio y mejora en la forma en que se 

llevan a cabo las inspecciones en faenas mineras. 
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Objetivos 

Objetivo General 
Evaluar la factibilidad de una empresa de servicios de inspección técnica y profesional 

para la industria minera metálica y no metálica actual, utilizando elementos tecnológicos, 

como software y hardware para el apoyo de las actividades. 

 

Objetivos Específicos 

Analizar el mercado minero, investigando sobre los posibles clientes y competidores, para 

determinar la eventual participación de dicho mercado utilizando herramientas de la teoría 

de la administración para identificar la cadena de valor del proyecto. 

 

Alcance y limitaciones 

La iniciativa del proyecto tiene como alcance principal la optimización de los procesos de 

inspección en la industria minera a través de la implementación de tecnologías 

innovadoras y métodos ágiles. Nos enfocaremos en el desarrollo y aplicación de 

plataformas tecnológicas que permitan realizar inspecciones de manera eficiente y 

segura. Este alcance abarca la mejora de la eficiencia operativa, la reducción de tiempos 

de ejecución y la integración de soluciones tecnológicas que respondan a las necesidades 

específicas de la industria minera. No obstante, es importante reconocer las limitaciones 

del proyecto. Estas limitaciones incluyen, pero no se limitan a, posibles restricciones 

presupuestarias que puedan impactar la implementación a gran escala, la adaptación de 

las nuevas tecnologías por parte de los usuarios finales y posibles obstáculos regulatorios 

en la industria minera. Además, la implementación completa puede encontrarse con 

desafíos logísticos y de aceptación cultural. Es fundamental tener en cuenta estas 

limitaciones para gestionar expectativas y garantizar una implementación efectiva y 

sostenible en el tiempo.   
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Capítulo II: Análisis del entorno externo. 

Análisis del macroentorno: 

Análisis estratégico, basado en modelo PESTEL. 

Para estudiar el contexto general del entorno de nuestra organización, hemos realizado 

análisis PESTEL, lo que nos permite tener una visión global de los diferentes aspectos 

que esta metodología nos entrega y de esta forma visualizar posibles estrategias 

comerciales sobre nuestro proyecto. 

Factores 

 Político: 

La industria minera en Chile está fuertemente influenciada por la política gubernamental. 

Casos de aprobaciones medioambientales para proyectos mineros (Minera Dominga, 

Pascua Lama) impactan la viabilidad de operaciones. Participación en la dirección de 

empresas asignadas políticamente también puede afectar la dinámica del mercado. 

 

 Económico: 

La tasa de cambio de minerales explotados y las tasas de créditos son factores clave. La 

fluctuación en los precios de los minerales puede afectar la inversión en proyectos, 

influyendo directamente en la demanda de servicios de inspección. Inspectlink debe 

monitorear de cerca estos indicadores para adaptar estrategias comerciales. 

 

 Social: 

La responsabilidad social con comunidades y el impacto social por puestos de trabajo 

locales son elementos críticos. Inspectlink, al prestar servicios en la industria minera, debe 

considerar cómo su presencia afecta a las comunidades locales y cómo puede contribuir 

positivamente, generando empleo y demostrando compromiso social.  

 

 Tecnológico: 

La industria minera chilena adopta constantemente nuevas tecnologías. Inspectlink debe 

mantenerse a la vanguardia, asegurando que la aplicación MyInspect y otras 

herramientas se mantengan actualizadas. Explorar y adoptar tecnologías emergentes es 

clave para ofrecer soluciones eficientes y avanzadas. 
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 Medioambiental: 

El impacto medioambiental de las operaciones mineras es un tema crítico. Inspectlink 

puede destacarse al promover prácticas sostenibles y alinearse con proyectos que 

busquen mitigar efectos ambientales. La incorporación de tecnologías eco amigables y 

soluciones innovadoras puede ser un diferenciador importante. 

 

Legal: 

El cumplimiento normativo es esencial para el funcionamiento de proyectos mineros. 

Inspectlink debe asegurarse de contar con equipos de profesionales que garanticen el 

cumplimiento de todas las normas legales. Esto incluye un enfoque riguroso en la 

seguridad y salud ocupacional, entre otros aspectos legales pertinentes. 

 

Resumen Análisis PESTEL. 
 
Factor Detalle 

Política Casos de connotación publica por aprobaciones 
medioambientales para proyector mineros (ej. Minera Dominga, 
Pascua Lama). 

Participación en la dirección de empresas asignadas 
políticamente. 

Económico La tasa de cambio de minerales explotados por compañías 
mineras. 

Las tasas de créditos aumentan o disminuyen la inversión en 
proyectos. 

Social Responsabilidad social con las comunidades (comunas, 
localidades, pueblos, asentamientos) de las compañías mineras. 

El impacto social por los puestos de trabajo local. 

Tecnológico La industria minera está constantemente implementando nuevas 
tecnologías. 

Los proyectos tecnológicos que se pueden implementar en las 
compañías mineras 

Medioambiental El impacto medio ambiental que generan las operaciones mineras 
es relevante y debe ser controlado y mitigado. 

El aporte que hacen las compañías mineras para mitigar los 
efectos del proceso productivo (ej. Plantas desalinizadoras). 

Legales Para correcto funcionamiento de un proyecto minero se deben 
cumplir todos los aspectos legales. 

Contar con equipos de profesionales que garantizan el 
cumplimiento de las normas legales. 
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Análisis del microentorno: 

Análisis industrial y competitivo, basado en modelo de 5 fuerzas de Porter. 

Entender las fuerzas que moldean la competencia es esencial. El análisis industrial y 

competitivo, basado en el modelo de las 5 fuerzas de Porter, nos ofrece una herramienta 

poderosa para comprender como interactúan diferentes factures en nuestro entorno. En 

este análisis exploraremos las dinámicas que afectan la rentabilidad de la industria, 

identificando oportunidades y anticipando desafíos.  

Ítems Comentarios 

Poder de negociación de los clientes Debido a las condiciones de comercialización de los 

servicios para la minería, que consta de proceso de 

licitación, lo que involucra que el poder de 

negociación de los clientes es muy elevado. 

Poder de negociación de los 

proveedores 

El rubro de proveedores de la minería cuenta con 

una cantidad importante de empresas que ofrecen 

productos y servicios, lo que nos permite obtener 

buenos precios a buena calidad, además la 

posibilidad de realizar convenios de compra aumenta 

las posibilidades de mejorar los precios, por lo que el 

poder de los proveedores no es muy alto. 

Amenazas de nuevos competidores Dada la especialización requerida para atender a la 

industria minera y la adición con la tecnología 

utilizada la amenaza de nuevos competidores es 

moderada. 

Amenazas de productos sustitutos Por el modelo de negocios que involucra una forma 

innovadores de realizar los servicios de inspección, 

incorporando tecnología, consideramos que la 

posibilidad de enfrentarnos con servicios sustitutos 

es relativamente baja. 

Rivalidad entre competidores 

existentes 

Considerando que el rubro de los servicios a la 

minería está relativamente normado y reglado, no 

existen mayores rivalidades entre competidores. 
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Conclusión 
 

El análisis estratégico basado en el modelo PESTEL revela una comprensión del entorno 
que rodea a la industria, abordando aspectos políticos, económicos, sociales, 
tecnológicos, medioambientales y legales. Destacan preocupaciones como la aprobación 
medioambiental para proyectos mineros, el impacto social de las empresas mineras y la 
necesidad de cumplir con las normas legales. Este enfoque integral proporciona una 
visión global para orientar estrategias comerciales efectivas. 

 

Por otro lado, el análisis industrial y competitivo basado en el modelo de las 5 fuerzas de 
Porter resalta la importancia de entender las dinámicas que influyen en la competencia. 
Se identifica un alto poder de negociación de los clientes debido al proceso de licitación, 
un moderado poder de los proveedores, amenazas moderadas de nuevos competidores, 
baja amenaza de productos sustitutos y una rivalidad limitada entre competidores. 

Este análisis destaca la posición única de la empresa en un sector normado, lo que puede 
traducirse en oportunidades estratégicas y ventajas competitivas, tales como, nuestra 
celeridad en los procesos mediante la implementación de los servicios en relación con el 
tiempo de movilización y como consecuencia una reducción en los costos.  
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Capítulo III: Estudio de Mercado. 

Objetivo general del estudio de mercado: 

Evaluar la viabilidad y demanda de nuestro servicio de inspección en la industria minera 

chilena, identificando oportunidades, desafíos y patrones clave que orienten estrategias 

efectivas. 

Objetivos específicos del estudio de mercado: 

1. Cuantificar el panorama actual de la industria minera en Chile, incluyendo el 

número de mineras, trabajadores vigentes por minera, tipos de faenas, y la 

distribución regional. 

2. Analizar los precios y la frecuencia de licitaciones en portales desde enero 2021 

hasta septiembre de 2023, destacando cuántas se relacionan con servicios de 

inspección. 

3. Estimar el tiempo promedio de ejecución de inspecciones en la industria, 

identificando posibles áreas de mejora en eficiencia. 

4. Examinar la contribución del sector minero al PIB de Chile desde 2010 hasta 2022, 

proporcionando un contexto sobre la importancia económica del rubro. 

5. Evaluar la percepción de la metodología de inspección actual en faenas mineras a 

través de una encuesta, con el objetivo de comprender las necesidades y 

expectativas del mercado. 

Tipo de Metodología 

El estudio de mercado se llevó a cabo mediante una metodología mixta, combinando 

tanto investigación cuantitativa como cualitativa. La investigación cuantitativa se centró en 

datos estadísticos objetivos, como el número de mineras, trabajadores, licitaciones y 

contribución al PIB. La investigación cualitativa se realizó a través de encuesta para 

capturar percepciones subjetivas sobre la metodología de inspección actual. 

Tipo de muestreo 

Se empleó un muestreo estratificado para asegurar representatividad en todas las 

regiones y tipos de faenas. Las mineras se dividieron en estratos según su tamaño, 

ubicación geográfica y tipos de minerales. Además, la encuesta se realizó de manera 

intencionada, seleccionando participantes con roles activos en la toma de decisiones 

sobre servicios de inspección. 
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Tamaño de la muestra 

Para la investigación cuantitativa, se analizó un conjunto de datos exhaustivo que 

abarcaba todas las mineras en Chile, licitaciones, regiones y contribución al PIB. Para la 

investigación cualitativa, se encuestó a 17 participantes, garantizando representación en 

diversos roles y faenas mineras. 

Estimación de demanda 

La estimación de demanda se basó en la participación de mercado y licitaciones 

relacionadas con inspecciones, así como en la evaluación de la percepción actual de la 

metodología de inspección. La demanda se proyectó considerando la cantidad de faenas, 

la receptividad hacia nuevas tecnologías y la necesidad de optimización de procesos. 

Instrumentos 

Se utilizaron instrumentos variados, desde análisis de datos secundarios hasta encuestas 

estructuradas. Los datos de licitaciones se obtuvieron de portales especializados, y la 

encuesta se diseñó para evaluar las percepciones y necesidades del mercado en relación 

con la inspección en faenas mineras. 

Resultados 

Los resultados proporcionaron una visión detallada del panorama de la industria minera 

en Chile, destacando oportunidades y desafíos. Se obtuvieron insights valiosos sobre la 

demanda actual de servicios de inspección, las preferencias del mercado y las áreas 

clave para mejorar la eficiencia en los procesos de inspección en la industria minera. 

Estos resultados orientan estrategias comerciales y el diseño del servicio para satisfacer 

las necesidades específicas del mercado. 
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Información adicional

Gráfico 1.1: Faenas mineras por región.

Con la información recopilada desde la biblioteca digital Ciren, se grafica lo necesario

Gráfico 1.2: Minerales extraídos en Chile.

Con la información recopilada desde la biblioteca digital Ciren, se grafica lo necesario
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Gráfico 1.3: Cantidad de licitaciones  

Con la información recopilada desde los 3 portales de licitaciones mineras más utilizados, 

se recopila la información respectiva a las licitaciones vigentes y la información disponible 

abarca desde enero 2021 hasta septiembre 2023. 

 

Gráfico 1.4: Encuesta 

 Encuesta de origen propio, la cual fue compartida a diversas personas del rubro: 
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Tabla 1.5: Dotación de mineras 
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Tabla 1.6: Aporte faenas mineras al PIB de Chile
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Capítulo IV: Proyecto. 

Descripción del negocio 

Visión 

Ser un referente tecnológico de procesos de inspección para faenas mineras metálicas y 

no metálicas, destacándonos por la aplicación innovadora de tecnologías que mejoren la 

eficiencia y la seguridad de la industria, estableciéndonos como líderes reconocidos en 

este campo. 

Misión 

Prestar servicios ágiles y eficientes a la industria minera metálica y no metálica, utilizando 

plataformas tecnológicas de vanguardia. Nos comprometemos a proporcionar soluciones 

que no solo cumplan con las expectativas, sino que también impulsen la excelencia 

operativa y la satisfacción del cliente. 

Valores 

Trabajar eficientemente. 

Nos esforzamos por lograr resultados de alta calidad de manera eficiente, 

optimizando recursos y procesos para ofrecer servicios que superen las 

expectativas de nuestros clientes 

Búsqueda constante de nuevas tecnologías. 

Mantenemos una mentalidad innovadora, explorando continuamente nuevas 

tecnologías para mejorar y evolucionar nuestros servicios, garantizando que 

estemos a la vanguardia de las soluciones de la industria. 

Instancias de retroalimentación para mejorar nuestros procesos y satisfacer a nuestros 

clientes. 

Fomentamos la comunicación abierta y constructiva, tanto interna como con 

nuestros clientes. Valoramos las instancias de retroalimentación como 

oportunidades para aprender, crecer y perfeccionar constantemente nuestros 

procesos, asegurando la plena satisfacción y la mejora continua de nuestros 

servicios. 
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Descripción del servicio 

Objetivos estratégicos Generales 

Validación de la Eficiencia del Producto: 

Mostrar y destacar de manera efectiva la funcionalidad del servicio a través de 

casos de estudio e información recopilada del mercado, resaltando cómo nuestras 

soluciones optimizan significativamente los procesos de inspección en la industria 

minera. 

Construcción de una Sólida Reputación de Efectividad: 

Establecer una imagen de confianza y credibilidad al comunicar de manera clara y 

transparente cómo nuestro producto ha demostrado su eficacia en escenarios 

reales. La construcción de una sólida reputación respaldará la percepción de que 

nuestro servicio no solo funciona, sino que también supera las expectativas. 

Objetivos estratégicos Específicos 

Desarrollo de Metodologías de Comunicación Efectivas: 

Diseñar e implementar una metodología de comunicación que se centre en llegar a 

los tomadores de decisiones en la industria minera. Esto implica identificar los 

canales más efectivos y el tono de mensaje adecuado que resuene con los 

responsables de tomar decisiones estratégicas. 

Realización de Demos y Muestras Personalizadas: 

Establecer un programa integral de demostraciones y muestras personalizadas 

para clientes potenciales, brindando oportunidades táctiles y visuales para que los 

tomadores de decisiones experimenten directamente la eficiencia y los beneficios 

de nuestro servicio. Esto incluirá la presentación de casos específicos que resalten 

el impacto positivo en los resultados y la productividad. 

Información Clara y Accesible para la Toma de Decisiones: 

Proporcionar información detallada y fácilmente accesible que respalde la toma de 

decisiones. Esto incluye la creación de materiales informativos, informes de casos 

y demostraciones en línea que permitan a los tomadores de decisiones 

comprender plenamente cómo nuestro servicio puede abordar sus desafíos 

específicos y agregar valor a sus operaciones. 
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Estrategia empresarial 

La estrategia empresarial de nuestra organización se centra en la creación de un 

concepto sólido de empresa que destaque por su capacidad para adaptarse y prosperar 

en un entorno empresarial en constante cambio. Reconocemos que la eficiencia es clave 

para el éxito, y nuestra aproximación se basa en la flexibilidad como un medio para 

lograrla. 

En el concepto general de nuestra empresa, ponemos énfasis en la agilidad y la 

adaptabilidad como elementos esenciales. Estamos comprometidos con la creación de un 

entorno empresarial dinámico que pueda responder rápidamente a las cambiantes 

demandas del mercado. Esta flexibilidad no solo se refleja en nuestros productos y 

servicios, sino también en nuestra estructura organizativa y enfoque operativo. 

La eficiencia es el núcleo de nuestra estrategia. Buscamos optimizar cada aspecto de 

nuestras operaciones para maximizar el valor entregado a clientes y partes interesadas. 

La flexibilidad en nuestras prácticas nos permite ajustarnos a las necesidades específicas 

de cada cliente y adaptarnos rápidamente a las tendencias del mercado. 

En resumen, nuestra estrategia se basa en la sinergia entre la flexibilidad y la eficiencia, 

creando una empresa ágil y eficaz que no solo responde proactivamente a los desafíos, 

sino que también anticipa y lidera la evolución del mercado. 
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Análisis interno 

Aplicación de modelo de cadena de valor 

En el dinámico entorno de la industria minera en Chile, la excelencia en los servicios de 

inspección no solo se trata de la ejecución de inspecciones técnicas precisas, sino de un 

proceso integral que abarca desde el desarrollo tecnológico hasta el servicio postventa. 

En este contexto, presentamos la Matriz de Cadena de Valor de InspectLink, la firma que 

busca innovar los procesos de inspección en Chile. 

Actividades de Apoyo: 

Infraestructura: 

1. Gestión de Control de Costos: InspectLink prioriza la eficiencia financiera, 

asegurando que cada recurso invertido se traduzca en un valor tangible. 

2. Gestión y Control de Proyectos: La gestión proactiva de proyectos garantiza la 

entrega puntual y efectiva de servicios de inspección. 

3. Políticas de Relacionamiento Comercial: Establecimiento de políticas que 

fortalecen las relaciones comerciales, construyendo la confianza con clientes y 

socios estratégicos. 

Administración de RRHH: 

1. Contratación de Personal Especializado: La clave de nuestro éxito radica en un 

equipo altamente capacitado y especializado en inspecciones mineras. 

2. Plan de Carrera: Desarrollo profesional continuo para nuestros inspectores, 

asegurando un servicio de calidad constante. 

Desarrollo Tecnológico: 

1. Desarrollo y Mantención de Aplicación de Inspección: MyInspect es el corazón 

tecnológico de InspectLink, adaptándose continuamente a las demandas 

cambiantes del mercado. 

2. Búsqueda Constante de Nuevas Tecnologías: Mantenerse a la vanguardia 

explorando y adoptando innovaciones tecnológicas. 

3. Presentaciones y Demos para Comercialización: Destacando la tecnología y la 

diferenciación en presentaciones que cautivan a nuestros clientes. 
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Abastecimiento: 

1. Selección de Partners Tecnológicos: Alianzas estratégicas con socios tecnológicos 

para ofrecer soluciones de vanguardia. 

2. Convenios de Asistencia Técnica: Garantizando la máxima disponibilidad y 

rendimiento de nuestros equipos mediante acuerdos de asistencia técnica. 

3. Selección de Proveedores con Procesos Ágiles: La agilidad en la cadena de 

suministro es fundamental, reflejando nuestra propuesta de valor. 

Actividades Primarias: 

Logística Interna: 

1. Gestión de Almacenamiento de Equipos y Herramientas: Una logística interna 

eficiente garantiza la disponibilidad inmediata de equipos y herramientas 

necesarios. 

2. Capacitación Constante de Inspectores Técnicos: La formación continua asegura 

que nuestros inspectores estén a la vanguardia de las mejores prácticas y 

tecnologías. 

Operaciones: 

1. Coordinación de Inspecciones Técnicas en Terreno: La coordinación precisa 

asegura la ejecución sin contratiempos de inspecciones técnicas. 

Logística Externa: 

1. Encuestas de Usuario: La retroalimentación directa de los usuarios informa 

nuestras mejoras continuas. 

2. Evaluación de Servicios (KPIs): Medición constante de los indicadores clave para 

optimizar la calidad y eficacia de nuestros servicios. 

Marketing y Ventas: 

1. Registro en Portales de Proceso de Licitaciones: Acceso estratégico a 

oportunidades de negocio a través de plataformas de licitación. 

2. Reuniones de Presentación de Servicios: Comunicación efectiva de nuestras 

capacidades y propuesta de valor. 

3. Participación en Eventos de la Industria Minera: Presencia activa en ferias, 

congresos y charlas para fortalecer relaciones y promocionar nuestros servicios. 
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Servicio Postventa: 

1. Inspección de Levantamiento de Brechas: Identificación proactiva y resolución de 

brechas para la mejora continua. 

2. Oferta de Servicios Adicionales: Manteniendo una relación activa, ofrecemos 

servicios adicionales a clientes existentes. 

3. Presentación de Nuevos Servicios a Clientes Inactivos: Reactivación de relaciones 

y expansión de servicios. 

4. Medición de Satisfacción del Cliente: Evaluación constante para asegurar la plena 

satisfacción de nuestros clientes. 

Esta matriz refleja la dedicación de InspectLink a proporcionar servicios de inspección 

excepcionales, optimizando cada aspecto de nuestras operaciones para ofrecer un valor 

inigualable a la industria minera en Chile. 
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Tabla 2.1: Tabla resumen cadena de valor. 
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Análisis situacional estratégico 

FODA 
 

Fortalezas Oportunidades 

Celeridad en los procesos, lo que marca 

una diferencia con respecto a la 

competencia en el mercado. 

Estructura de costos variable, permite que 

sea menor que la de la competencia. 

Prestar servicios de manera innovadora, 

permitirá tener una diferenciación con 

respecto al resto, demostrándolo en la 

agilidad de la prestación del servicio. 

Debilidades Amenazas 

Poca experiencia, relacionada al ser una 

empresa nueva en el mercado y no estar 

dentro del mismo como personas 

naturales. 

Constante posible incorporación de nuevos 

entrantes con la misma capacidad de 

prestar el servicio. 

 

Ventajas competitivas tangibles e intangibles 

Ventajas Competitivas Tangibles: 

Celeridad en los Procesos: 

La rapidez en la prestación del servicio constituye una ventaja tangible evidente. 

Los procesos ágiles y eficientes no solo satisfacen las expectativas del cliente, sino que 

también establecen una diferenciación clara en el mercado, generando ventaja 

competitiva. 

Estructura de Costos Variable: 

 La estructura de costos variable y su capacidad para mantener costos más bajos 

que la competencia es una ventaja tangible que se traduce directamente en una mayor 

rentabilidad. Esta eficiencia financiera contribuye a una posición competitiva sólida. 
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Ventajas Competitivas Intangibles: 

Innovación en la Prestación del Servicio: 

 La capacidad para prestar servicios de manera innovadora constituye una ventaja 

intangible crucial. La innovación no solo se refleja en la agilidad del servicio, sino también 

en la capacidad de adaptarse rápidamente a las demandas cambiantes del mercado, 

generando confianza y lealtad por parte de los clientes. 

Flexibilidad y Adaptabilidad: 

 La nueva empresa puede aprovechar su condición de ser relativamente nueva en 

el mercado como una ventaja intangible. Su flexibilidad y capacidad para adaptarse 

rápidamente a las tendencias y necesidades emergentes pueden ser percibidas como un 

activo valioso por parte de los clientes. 

Enfoque Diferenciado: 

 La combinación de celeridad en los procesos y una estructura de costos variable 

contribuye a un enfoque diferenciado. La capacidad de ofrecer servicios de alta calidad a 

un ritmo eficiente puede establecer una reputación única en el mercado y ser un factor 

clave para la preferencia del cliente. 

Aprendizaje Rápido y Mejora Continua: 

 Aunque la empresa pueda tener poca experiencia inicial, la capacidad de 

aprendizaje rápido y la disposición para la mejora continua pueden ser ventajas 

intangibles significativas. La adaptabilidad y la voluntad de crecer y evolucionar a medida 

que se gana experiencia pueden fortalecer su posición competitiva a largo plazo. 
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Propuesta modelo CANVAS 

La utilización de este modelo nace por la necesidad de encontrar un sistema que pueda 

entregar respuestas claras a las diversas interrogantes que surgen a la hora de iniciar un 

proyecto nuevo. Si bien es cierto que el negocio de las inspecciones como tal está inserto 

en una industria muy poblada, la virtud que presenta Inspectlink y que genera su ventaja 

competitiva, radica en dos diferentes puntos a considerar; en primer lugar se encuentra la 

calidad y altos estándares con que se realizan las inspecciones, ya que el proyecto 

contempla la implementación de un software desarrollado especialmente para estas 

labores, junto con el acceso mediante dispositivos móviles de variada gama, lo que 

genera una implementación rápida, eficiente y efectiva. Por otro lado, es de suma 

importancia la utilización del personal ocioso que se encuentra en la faena misma, 

aportando celeridad y eficiencia a la hora de implementar dichas inspecciones. 

Respecto a cada ítem de nuestro modelo CANVAS podemos comentar: 

Segmento de Clientes. 

El segmento de clientes con el cual proponemos trabajar es con los proyectos de 

explotación minera metálica y no metálica, los cuales están sometidos a realizar 

inspecciones tanto voluntarias (para el control, mantención y optimización de sus 

procesos) e inspecciones de las entidades regulatorias, por lo que han desarrollado un 

mercado en lo que las inspecciones se refieren. También existe un grupo de empresas de 

actividades relacionadas con las faenas de extracción minera metálica y no metálica, los 

cuales necesitan constantes inspecciones por la naturaleza de sus desempeños, así 

como, las disposiciones geográficas y los recursos implementados para sus actividades, 

por lo que la inspección es una actividad clave dentro de sus operaciones. 

Propuesta de Valor. 

Con Inspectlink proponemos el reducir los tiempos y costos de dichas inspecciones, 

cumpliendo con los estándares de seguridad y normativas, mediante la implementación 

de un software amigable y con recursos disponibles con mayor inmediatez, que con los 

que se cuentan e implementan las inspecciones en la actualidad. 

Canales. 

Los canales de oferta para dichos servicios, será buscados mediante la búsqueda activa, 

en los portales de licitación que dispone el rubro en la actualidad, así como también, se 

realizarán propuestas comerciales en terreno (viajes a las diferentes faenas) y en adición, 

se participara en todo evento relacionado.   
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Relación con el cliente. 

Sin lugar a duda, que cada faena tiene sus funcionamientos y organización propia, por lo 

que la personalización de la asistencia, prospectos, implementación y desarrollo es 

fundamental. Proponemos un partnership integral, junto con una comunicación constante, 

para que el cliente descanse en nosotros, respecto al requerimiento solicitado. 

Recurso clave. 

Para este ítem, es necesario contar con un capital humano capacitado, por lo que la 

captación y certificación de los inspectores es el recurso central. El pilar de toda la 

operación es el generar la inquietud de los recursos ociosos de la faena, donde el perfil 

buscado es de aquel operario sobrecalificado, que realiza actividades rutinarias y que ya 

se encuentra in situ, para realizar la inspección. 

Por supuesto que esta actividad no sirve de nada, sin disponer de los recursos 

tecnológicos de vanguardia para comunicar dicha información. 

Actividades clave. 

Como actividad clave es necesario que exista una investigación constante de las 

normativas vigentes en el decreto DS132, así como de sus modificaciones. Otra actividad 

clave es la búsqueda de implementación tecnológica, ya que los recursos utilizados en 

terreno sufren degastes y averías. Además, un factor fundamental es la viabilidad técnica 

de la zona, ya que las faenas se encuentran normalmente en áreas retiradas del espectro 

urbano. 

El último lugar, pero no menos importante, la búsqueda activa de licitaciones, tanto en el 

mercado privado como publico hacen que el área comercial sea motor de las actividades 

de la empresa. 

Aliados clave. 

Respecto a los aliados clave son los proveedores de implementos tecnológicos, ya que, 

los servicios propuestos necesitan de una base tecnológica de comunicación eficiente y 

efectiva. En este ítem, los proveedores de implementos tecnológicos, así como la o las 

empresas de soporte de software, son alianzas que deben existir siempre. 

Estructura de costos. 

La estructura de Costos se basa principalmente en gastos tecnológicos y de 

implementación, donde, al inicio del proyecto licitado, se valuará caso a caso. 
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Otro Costo es respecto a la captación y capacitación del personal. Dicho costo se aplicará 

en un comienzo, cuando ocurra la captación del inspector y posteriormente, dependerá 

del proyecto mismo de la licitación. 

Los costos operativos, irán progresando gradualmente, ya que este proyecto contempla la 

expansión organizacional y operacional dentro de los 3 y 5 primeros años. Posteriormente 

los costos se mantendrán estables, para la mantención de dicha estructura. 

Respecto a los gastos de Marketing y promoción, estos costos serán puntualizados 

dependiendo del calendario de eventos de rubro, mientras que mensualmente se 

implementará un presupuesto de marketing para la captación de potenciales clientes. 

Flujo de Ingresos. 

Los Ingresos de la compañía serán principalmente los de los contratos que se logren 

adjudicará mediante la participación en licitación en diferentes portales. Cada Licitación 

tiene un periodo y presupuesto.  

Otro tipo de ingreso se percibirá por inspecciones puntuales, las cuales puede ser 

adjudicadas por licitación o contrato directo. 

Inspectlink también contempla la asesoría en cuanto a las necesidades de los procesos a 

inspeccionar, ya que, en el rubo de la minería, existe una buena partida de empresas 

relacionadas que ingresan a desempeñar sus actividades o buscan ganar licitaciones en 

otras áreas en las cuales no nos desarrollamos, por lo que se plantea entregar una 

asesoría sobre los procesos a inspeccionar y que estas empresas puedan desconocer. 

Un Aspecto importante es la Capacitación, porque es el inicio o base respecto al 

desempeño de cualquier actividad. Esperamos extrapolar la metodología de capacitación 

a otras compañías, como nuevo modelo de negocios, a futuro. 
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Tabla 2.2: Tabla resumen análisis CANVAS.  

ALIADOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON 
CLIENTES SEGMENTO DE CLIENTES 

1. Proveedores 
de 
instrumentos 
de inspección. 

1. Investigación 
constante de 
Normativas 

2. Implementaciones 
tecnológicas y 
medio 
ambientales. 

3.  Búsqueda de 
licitaciones en 
mercado público y 
privado 

1. Asesoramiento 
personalizado o 
especializado 
para la 
optimización de 
procesos, 
reducción de 
costos y 
cumplimiento de 
estándares de 
seguridad y 
normativo. 

2. Implementación 
tecnológica 
amigable. 

1. Asistencia 
personal 
dedicada 

1. Proyecto de 
explotación minero. 

2. Proyectos de 
construcción 
minera. 

3. Empresa 
relacionada con la 
construcción y 
explotación minera. 

4. Organizaciones 
Gubernamentales. 
 
 
Diversificado (cada 
cliente cuenta con 
especificaciones 
distintas) 

 
CANALES   

1. Plataforma de 
licitaciones. 

2. Relaciones 
comerciales en 
terreno. 

3. Ferias y eventos 
relacionadas 
con minería. 

 

 

 

 

 

 

 
RECURSOS CLAVE  

1. Profesionales 
capacitados en el 
rubro. 

2. Recursos 
Tecnológicos a la 
vanguardia. 

 

 

 

 

 

 

 
ESTRUCTURA DE COSTOS FLUJO DE INGRESOS  

1. Gastos de Tecnológicos y de implementación. 
2. Gastos de captación de personal y capacitación. 
3. Gastos operativos. 
4. Gastos de Marketing y promoción. 

1. Contratos a corto, mediano y largo plazo, adjudicadas 
por medio de licitaciones o trato directo- 

2. Inspecciones puntuales. 
3. Asesorías. 
4. Servicios adicionales relacionados con los expertos. 
5. Capacitaciones. 
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Capítulo V: Estrategia de Marketing. 
Objetivo de marketing. 
Posicionar nuestra empresa como líder innovador en servicios de inspección para la 

industria minera chilena, destacando la eficiencia, flexibilidad y calidad de nuestros 

productos. 

Objetivo general. 

Entrar al mercado y lograr una participación mínima de un 2% dentro del primer año, con 

una visión a lograr en un plazo de 5 años generar la confianza para que a lo menos un 

20% de la cuota de mercado quiera participar con nosotros. 

Objetivos específicos. 

Incrementar la visibilidad de nuestros servicios de contratos adjudicados mediante 

procesos de licitación para mantener y expandir nuestra base de clientes estables. 

Reforzar la oferta de capacitación en inspecciones como un servicio complementario, 

destacando su valor en la mejora continua y la formación de personal especializado. 

Posicionar las asesorías de inspección como nuestro producto estrella, generando 

asociaciones estratégicas y aumentando la participación de mercado en este segmento. 

Impulsar la demanda del servicio de inspección puntual, utilizando demostraciones de 

eficiencia y cumplimiento de requisitos para captar nuevos clientes y expandir nuestra 

presencia en el mercado. 

Definición del target / Segmento objetivo. 

Nuestro segmento objetivo se centra en empresas mineras metálicas y no metálicas en 

Chile, tanto grandes corporativos, medianas empresas, empresas contratistas y otros 

relacionados a la industria. Priorizamos aquellos decision-makers involucrados en la 

selección de servicios de inspección. Además, nos dirigimos a aquellos que buscan 

eficiencia, innovación y calidad en sus procesos de inspección. 

Plan de marketing. 

Para desarrollar la estrategia de marketing, hemos diseñado una descripción de cada 

producto o servicio, utilizando la matriz BCG (Boston Consulting Group), la que nos 

permite proyectar la evolución de los diferentes posibles productos, con el objeto de 

definir cuál de ellos será más rentable o tendrá mejores proyecciones, por consiguiente, a 

cuál se deben concentrar mayores recursos. 
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Producto Vaca 

Contratos adjudicados mediante procesos de licitación: Servicio que alcanzará la 

madures, generando ingresos constantes y buena rentabilidad a lo largo de un periodo 

establecido. 

Producto Perro 

Capacitación en inspecciones: Servicio complementario, con bajos ingresos y rentabilidad 

moderada, el cual, no es indispensable para la continuidad operacional o funcionamiento 

de nuestra empresa, pero debemos tenerlo. 

Producto estrella 

Asesorías de inspección: Servicio con alta rentabilidad y proyección, que permite 

posicionar la marca de nuestra empresa y proyectar un crecimiento sostenido a lo largo 

del tiempo. 

Producto Interrogante 

Inspección puntual: Servicio de alta penetración y potencial crecimiento, permite realizar 

demostraciones de eficiencia en la implementación y cumplimiento de requerimientos de 

clientes, para ser visibles en el mercado. 

Tabla 3.1: Tabla resumen matriz BCG. 
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Presupuesto de marketing. 
Para la elaboración del presupuesto de marketing, se utilizaron 4 parámetros para 
evaluación de este, considerando cotizaciones de lo siguiente: 

- Video 

Video promocional ejecutado por agencia especializada que busca inspirar confianza, 
transparencia, celeridad e innovación.

- Página Web 

Página desarrollada principalmente con carácter informativo, correos de contacto e 
imágenes referenciales, no implica ventas, debido a que nuestro servicio requiere una 
evaluación previa. Este concepto implica una empresa capaz de realizar el diseño de la 
página web, registro de dominio, campañas de avisos y mantención de esta. 

- Correo 

Generación de diversos correos corporativos con la finalidad de generar una 
comunicación formal con clientes activos y/o prospectos. Ejemplo: envío de correos 
masivos. 

- Hosting 

Espacio en una nube de datos para almacenamiento de información clave, la 
implementación de este tipo servicio es importante ya que nuestra empresa normalmente 
prestará servicio en sitios remotos por lo tanto la accesibilidad a la información desde 
cualquier parte es clave. 

Tabla 3.2: Presupuesto marketing 
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Capítulo VI: Plan de operaciones. 
Mapa de procesos de la empresa. 
En el siguiente diagrama se describe el proceso de servicios de inspección para la 
minería, definiendo los agentes que intervienen y las funciones que cumplen cada uno: 
 

 
1) Contratar los servicios de inspección. 

2) Poner a disposicion sus instalaciones para la realizacion de las 

inspecciones. 

3) Definir condiciones de inspección y reglamentos internos de seguridad. 

4) Pagar por los servicios contra recepcion del informe de inspección. 

 
1) Acordar las condiciones del servicio. 

2) Coordinar la visita del inspector. 

3) Entregar el informe al cliente. 

4) Facturar y cobrar. 

5) Pagar los honorarios al profesional que realizo el servicio. 

 
 

1) Realizar la labor de inspección. 

2) Emitir el informe de inspección. 

 
 

Figura 4.1: Flujo de procesos 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  

 

Cliente 

 

INSPECTLINK 

 
Inspector 

Cliente 

Inspector INSPECTLINK 



37 
 

Actividades de implementación (Carta Gantt) 
Tabla 4.1: Carta Gantt implementación 
Implementación Semana     
ítems 1 2 3 4    
Reclutamiento y selección de personal            
Evaluación de profesionales            
Capacitación de profesionales            
Compra de equipamiento (ropa, EPP, pc, celular, tablet, camionetas)            

        
Operación de servicios Días      
ítems 1 2 3 4 5 6 7 

Coordinación de inspección (traslados, estadías, pases de visita)               

Ejecución del servicio               

Emisión de informes               

Retroalimentación                
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Presupuesto de operaciones. 
 

Tabla 4.2: Costo anual del servicio total en 5 años. 
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Capítulo VII: Plan de recursos humanos. 
Estructura organizacional de la empresa. 
El organigrama de la empresa consta de un plan de desarrollo a 5 años plazo. En 
los 2 primeros años de funcionamiento y dependiendo de la cantidad y volumen de 
los contratos adjudicados, el organigrama es el descrito en el diagrama Nº 2: 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

En el año Nº 3, se espera alcanzar el siguiente esquema organizacional: 
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Finalmente, para el año Nº5, el esquema se verá completado quedando de la 
siguiente manera: 

 

Estructura legal de la empresa. 

La empresa se constituirá mediante la persona jurídica de Sociedad por acciones, 

repartiendo dichas acciones de manera igualitaria entre los integrantes constitutivos de la 

sociedad. Se ha decidido este tipo de empresa, ya que, posee una figura legal de objeto 

amplio, lo que se traduce en la convivencia de varios giros al mismo tiempo, con el mismo 

RUT empresa. Lo anteriormente detallado permitirá una expansión legalmente 

simplificada, en pro del desarrollo de las diferentes actividades planificadas en el 

crecimiento y obtención de nuevos flujos de ingreso del proyecto. Los representantes 

legales son: 

 Manuel Alvarez 

 Jorge Retamal 

 Juan Cabrera 

Otro punto destacable es que se incurrirá en la contratación de una oficina virtual como 

dirección comercial, al inicio del proyecto.  
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Perfiles de cargo. 
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Políticas de la empresa 

Política de reclutamiento y selección de personal 
 

Este proceso inicia con la identificación de necesidades de personal en la 
organización. Los departamentos correspondientes activan requerimientos 
según sus necesidades operativas y estratégicas. 

 

Se difunden las vacantes en plataformas de empleo reconocidas y 
especializadas, maximizando la visibilidad de las oportunidades de trabajo 
y atrayendo a candidatos con perfiles adecuados. 

 

Se realiza una revisión exhaustiva de los currículos recibidos, evaluando la 
experiencia laboral, habilidades y competencias de los candidatos para 
garantizar la alineación con los requisitos del puesto. 

 

Se contactan las referencias proporcionadas por los candidatos para 
verificar la veracidad de la información incluida en el currículum y obtener 
insights sobre su desempeño en roles anteriores. 

 

Se seleccionan los candidatos más destacados para formar listas largas, 
considerando no solo la experiencia y habilidades técnicas, sino también la 
compatibilidad con la cultura organizacional y los valores de la empresa. 

 

Se reduce la lista a una terna de candidatos que pasan a la siguiente fase. 
Este proceso implica una evaluación más profunda de sus habilidades, 
competencias y potencial para contribuir al equipo y a los objetivos 
organizacionales. 

Los candidatos en la terna participan en entrevistas detalladas, donde se 
exploran aspectos técnicos, habilidades blandas y se evalúa su ajuste 
cultural con la organización. 

Después de las entrevistas, se realiza una evaluación integral de los 
candidatos, considerando la retroalimentación de los entrevistadores y la 
alineación con los requisitos del puesto. Se selecciona al candidato más 
idóneo. 

Una vez seleccionado el candidato, se procede con el proceso de 
contratación, que incluye la revisión y firma de documentos legales, la 
definición de términos contractuales y la integración exitosa del nuevo 
miembro al equipo y la organización 

Activación 
requerimiento 

Publicación en 
páginas de 
empleo 

Análisis de CV 

Confirmación 
de referencias 

Selección de 
listas largas 

Selección de 
terna 

Entrevistas 

Selección del 
candidato 

Contratación 
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Política de remuneraciones 
A continuación, se describe la política de compensaciones, definiendo la forma en que 

serán remunerados los trabajadores involucrados en el proyecto: 
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Presupuesto de recursos humanos. 

Para efectos de estimaciones presupuestarias, considerando las políticas de 

remuneraciones definidas. 

Tabla 5.1: Presupuesto RRHH. 
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Capítulo VIII: Plan financiero. 
Flujo financiero 

En las siguientes tablas que se presentan a continuación, se mostrarán 3 escenarios 

(optimista, realista y pesimista) para 2 fuentes de financiamiento (capital propio o 

préstamo bancario) 

Selección de beta 
Para la selección de beta, se consideraron 3 parámetros, siendo los siguientes: 

1. Beta 1 
 Promedio según la selección de betas de 

correspondiente a los rubros relacionados a nuestro servicio (tecnología, 
extracción de oro y minerales) 

2. Beta 2 
 Mediante investigación web, con información tomada desde repositorio digital 

del Banco Central de Chile. 
3. Beta 3 

 Beta sugerida por docente en entrevista según la naturaleza de nuestra 
empresa. 

Tabla 6.1: Betas seleccionados. 
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Tabla 6.2: Flujo con préstamo bancario y escenario realista. 
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Tabla 6.3: Flujo con préstamo bancario y escenario optimista. 
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Tabla 6.4: Flujo con préstamo bancario y escenario pesimista. 
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Tabla 6.5: Flujo con capital propio y escenario realista. 
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Tabla 6.6: Flujo con capital propio y escenario optimista. 
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Tabla 6.7: Flujo con capital propio y escenario pesimista. 
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Análisis de sensibilidad: 

Con el objeto de calcular y presupuestar los resultados del proyecto de empresa de 

servicios de inspección en minería, se utilizó la herramienta de flujo de caja. 

Para que los VAN sean en unidades reajustables se utilizó como tipo de cambio la unidad 

de fomento (UF).  

Las estimaciones financieras nos permiten determinar en seis posibles escenarios desde 

una postura pesimista hasta una postura optimista. 

Escenarios posibles: 

1) Financiado con crédito con crecimiento pesimista 

2) Financiado con crédito con crecimiento realista 

3) Financiado con crédito con crecimiento optimista 

4) Financiado con capital propio con crecimiento pesimista 

5) Financiado con capital propio con crecimiento realista 

6) Financiado con capital propio con crecimiento optimista 

Para la proyección de ítems en cada escenario, se realizaron los cálculos posibles de 

ingreso, costos, inversión, gastos, impuestos, resultados (utilidad), VAN y TIR 

En conclusión, el análisis financiero arroja un resultado positivo en todos los escenarios, 

es decir una rentabilidad por sobre lo esperado, definido en la estimación de las betas 

investigadas, es decir el proyecto es viable de realizar.  
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Capítulo IX: Conclusiones. 
Carta Gantt de plan de acción 
Tabla 7.1: Carta Gantt de plan de acción. 

 

Conclusiones. 

Luego de realizar un detallado estudio del mercado para dimensionar la posible 

participación y las necesidades de los posibles clientes, mediante la metodología de 

descripción del problema, hemos podido diseñar planes, estrategias y proyecciones de 

viabilidad del proyecto. 

Utilizando diversas herramientas de gestión como Pestel, Foda, análisis de macroentorno, 

hemos analizado todas las variables que influyen en la evaluación del proyecto. 

Además, hemos determinado nuestra propuesta de valor, elemento diferenciador, que 

garantiza el éxito del negocio analizado. 

Finalmente, el resultado de todos los métodos de estimación nos indica que este proyecto 

es posible o viable con resultados positivos en un horizonte de cinco años, con 

financiamiento de capital propio o financiamiento con deuda bancaria. 
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