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Resumen Ejecutivo

AquaNimbusSpA sera una empresa de representacion y servicios, atendiendo a clientes de grandes y
medianas empresas, ofreciendo soluciones llave en mano para la recuperacion de agua, eficiencia
energética y/o soluciones al actual problema de la escasez hidrica, en principio en la zona norte de

Chile, pero con posterior proyeccion nacional.

Para ello se analiza la potencialidad de desarrollar negocio en el mercado de la generacion de agua, a
través de la comercializacion de equipos y servicios con tecnologia AWG (Atmospheric Water

Generator).
Al realizar dimensionamiento del mercado, se descubre un mercado potencial de casi MMUS$94,3.-

La industria de la generacion de agua es atractiva dada la poca presencia de esta tecnologia a nivel
nacional, existen pocos sustitutos, las barreras de salida son bajas, la competitividad en el mercado
chileno es baja (pocos oferentes), y existen restricciones gubernamentales (DGA) a otorgar nuevos

permisos para prospeccion de agua de pozo, lo cual genera una oportunidad temporal.

Por su parte la cantidad de proveedores de la tecnologia AWG a nivel internacional es mediana lo cual
genera una amenaza creible, sin embargo su propuesta de valor y mercado objetivo dista del que

persigue AquaNimbus.

Referente a los clientes, éstos se identifican en diferentes mercados, lo cual reduce el riesgo al estar
diversificado. Los mercados detectados son Mineria no Metalica MMUS$ 82, Sanitarias MMUSS$ 7.5,
Mineria Metalica MMUS$ 0,5, Viviendas Ecolégicas MM$ 2, Industrial y Salud MMUS$ 2,5. Los
mercados mencionados poseen diferentes caracteristicas por lo cual la estrategia de comercializacion a
utilizar para cada uno difiere dada su necesidad detectada (recuperacion, RSE, imagen, gasto). Debido
a lo anterior, los mercados mencionados se agrupan en segmentos, dependiendo de la funcionalidad de
la aplicacion. Para cada uno de estos segmentos se efectla evaluacion del atractivo, dando como
resultado que los primeros clientes a desarrollar estan en los segmentos de Disponibilidad del Recurso

(Mineria No Metélica) y Responsabilidad Social Empresarial (Sanitarias, Mineria Metélica).

La actividades clave del negocio son el disefio integrado de sistemas AWG con propuesta de paneles
solares y el servicio post venta de mantenimiento y venta de repuestos. Para ello es fundamental un
relacionamiento muy estrecho tanto con el cliente como con los proveedores relevantes, a través de

alianzas estratégicas.



El relacionamiento a largo plazo con los clientes generara ventas crecientes de equipos, de repuestos y
de servicios de mantenimiento, que requerira de personal técnico altamente calificado para cumplir esta

labor de soporte.

El valor en el negocio propuesto no viene tan sélo dado por la comercializacion del producto sino que
también aportar con la disponibilidad del recurso hidrico en lugares alejados (y el impacto econémico
en el cliente) como también por los beneficios econémicos asociados a RSE. Es por lo anterior que se
busca ofrecer soluciones completas con minimo impacto ecolégico, utilizando energia renovable y

econdmicamente rentables.

La oportunidad comercial es de una ventana limitada antes del ingreso de nuevos competidores, por lo
que el ingreso es agresivo y rapido, apuntando a cubrir un 25% del mercado detectado en un plazo de 8

anos.

Se realizan contactos comerciales con dos primeros clientes prospectos, Rockwood Lithium (Mineria
No Metélica) y Aguas Antofagasta (Sanitaria), con excelente recepcién y a la espera de concretar

propuesta econdmica y pilotaje.

Se efectlia comparacion de opciones de equipos AWG a nivel nacional e internacional. Se opta por la
empresa suiza SEAS-SA, por tratarse de empresa START-UP, con interés en crecer en Latinoamérica,
con un modelo de negocios basado en la comercializacion de equipos y repuestos y de prestacion de

servicios de mantencién y monitoreo remoto, similar al modelo de negocio de AquaNimbus.

Para la relacion comercial con SEAS-SA se revisan las alternativas de agente, distribuidor base o
distribuidor joint venture. Para efectos de evaluacion se contempla la opcién de distribuidor base, por
los descuentos alcanzables, sin embargo se estudia posterior cambio a distribuidor joint venture como

parte de la propuesta al inversionista.

Los principales resultados obtenidos en la evaluacién econdmica de este plan de negocio (distribuidor
base, con mantencién y monitoreo de equipos instalados) son una VAN de US$ 568.909,una TIR de
24,05%, con una Inversion Total (Activo + Capital de Trabajo) US$ 850.551y un Payback de 8 afios.

Como propuesta para el inversionista, se propone que los fundadores aportan con equipo piloto,
relacionamiento comercial con el proveedor SEAS S-A, las relaciones comerciales (pilotaje
comprometido) con clientes ancla y déficit operacional para el primer afio. Por su parte, el inversionista
aporta con US$472.963.- para solventar capital de trabajo para primeros dos afios. En conjunto,

estableceran nueva relacién comercial con SEAS-SA en calidad de distribuidor joint venture.

Vi



Esta nueva situacion (Joint Venture + inversionista) hara aumentar la rentabilidad del proyecto de US$
568.909.- a US$ 1.804.812.- y la TIR de 24,05% a 43,71%.

Se ofrece un 45% de la propiedad al nuevo inversionista, la correspondiente presencia en el directorio

con dos de cuatro asientos y acciones comunes serie B, no preferentes.
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1  Oportunidad de negocio

1.1 Identificar la empresay la oportunidad

La idea de negocios nace a raiz de la motivacion de desarrollar un emprendimiento relacionado con la
sustentabilidad. De acuerdo a estudios de mercado y tendencias, hoy existe en Chile una creciente
preocupacion por la sustentabilidad, el reciclaje y por el agotamiento de los recursos, que se expresa en

una incipiente tendencia verde(Universidad Andrés Bello, 2014).

El foco fue la escasez del recurso hidrico. La zona comprendida por el desierto de Atacama constituye
la mas arida del mundo, comprendiendo las regiones I, XV, 1l y Ill. Es una zona extensa, su poblacién

esta dispersa y ha presentado en su conjunto un gran desarrollo en los Gltimos afios.

Adicionalmente, existe una creciente desertificacién a nivel nacional, que se expresa por las bajas
precipitaciones en zonas como la IV y V Regiones. Lo anterior ha llevado a una limitacion en las
prospecciones y derechos de agua (Aguas, 2011) y a la creacién de institutos dedicados al estudio de la
disponibilidad del recurso (CEITZASA — CEASA)

La oportunidad de concretar la idea se presenta al detectar proveedores que ofrecen sistemas de

recoleccion de agua desde la humedad del aire circundante.

Por una parte, en el sector personas, en particular servicios sanitarios, ha sido confirmado en entrevista
con Sra. Monica Valdés, encargada RSE de Aguas Antofagasta, el interés de la empresa en buscar
fuentes alternativas, pensando ademas en un profundo compromiso con la sustentabilidad y la relacion

con la comunidad (Aguas Antofagasta, 2014).

Existe una serie de lugares con escasa 0 nula posibilidad de contar con suministro continuo de agua
potable, basicamente porque no hay una cobertura completa de redes de agua en la zona norte,
particularmente en campamentos mineros, posadas costeras, algunas zonas industriales, entre otras, por
las dificultades de accesibilidad con camiones aljibe y/o por los problemas para almacenar el agua
(Recabarren, 2011).

Existe oportunidad de acceder al negocio pues el mercado de agua para usos en zonas industriales y
campamentos mineros esta basicamente abastecido hoy por camiones aljibes, de distribuidoras de agua
potable. Este es un mercado que esta sujeto a las vicisitudes climaticas (lluvias, aluviones, etc.) que

pueden afectar la disponibilidad del recurso.



En este mismo mercado, particularmente de mineria no metalica, existe una necesidad del recurso
hidrico para su proceso productivo que esta hoy limitado en sus derechos de agua. Se efectu6 entrevista
al Sr. Gabriel Gajardo, Ingeniero de Procesos de Rockwood Lithium, quien también manifesto interés
de la compafiia en desarrollar proyectos que aumenten las fuentes alternativas de un recurso

actualmente limitado, pues es una necesidad real en la empresa.

Como potenciales clientes secundarios estan las empresas constructoras para el uso en edificios en
construccidn, tanto puablicos como privados, pues permitiria recuperar el agua desde las centrales de
acondicionamiento de aire, lo que es consistente con Oferta de Edificios Ecologicos, que es una nueva
tendencia hoy (Edificios con Certificacion LEED). Otros clientes potenciales, aunque de menor
volumen, son las aplicaciones bélicas y medicinales para hospitales (humidificacion de gas en puntos
de consumo de oxigenoterapia).

Por tanto, la combinacién de la tendencia sustentable con la realidad de la escasez del recurso hidrico
en la region y la necesidad de éste para usos industriales y personales, generan la oportunidad del
negocio de ofrecer una alternativa para cubrir esta necesidad.

En este contexto, se crean oportunidades de negocio de ofrecer propuesta de valor distinta a distintos
segmentos, que incluyen venta de equipos AWG (Atmospheric Water Generator) e instalacion
necesaria (piping, estanques, paneles solares, bombas, segin sea el caso), mantenimiento y monitoreo,
siempre con el objeto de ofrecer una solucion integral, de alta disponibilidad, al problema del recurso

hidrico.



2 Andlisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria:

Pestel: Politico

Dentro de Latinoamérica, nuestro pais sobresale por su estabilidad politica y alternancia en el poder,

siempre en un entorno democrético. Esto también se refleja en la libertad de prensa existente.

Las tasas de impuestos para las empresas y personas son bajas respecto a sus vecinos, basado en una
politica econdmica neoliberal. El ente regulador es el Banco Central, que es independiente del
Gobierno de turno, lo que asegura estabilidad econdémica.

Chile posee la mayor cantidad de Tratados de Libre Comercio a nivel mundial, lo que lo hace un pais
con una economia muy abierta, no proteccionista, pero también expuesta a las vicisitudes de la politica

econdmica mundial.

El actual gobierno de Michel Bachelet pasa por sus niveles mas bajos de popularidad (Adimark,
2015)llustracion 1 Evolucion de Evaluacién Presidenta 2015 producido fundamentalmente por la
incertidumbre provocada por el anuncio y desarrollo de Reformas Estructurales (Tributaria,
Educacional, Laboral, Nueva Constitucion, etc.), las cuales también han generado un escenario de

incertidumbre para la economia, en particular la inversion.

Quedando aun casi dos afios de mandato, personeros de gobierno y miembros del congreso se han visto
involucrados en una serie de escandalos de corrupciéon (Caval, SQM, Penta, Corpesca) que han

afectado la credibilidad en las instituciones.
Pestel: Econdmico

La economia chilena se desaceleré durante 2015, con un crecimiento muy por debajo de su potencial y
una inflacion superior a la meta del Banco Central 3,5%. La menor actividad obedece a menores
términos de intercambio, la baja sostenida del precio del cobre y la incertidumbre generada por las
reformas impulsadas por el ejecutivo, las cuales han repercutido en las expectativas de los agentes

respecto a decisiones de consumo e inversion (Banco Central de Chile, 2015).

Chile sigue mostrando una desaceleracién en su demanda interna PIB 2,1% 2015 y proyeccion entre 2
y 3% para 2016, producto del deterioro del escenario externo relevante para Chile llustracion 2

Crecimiento del PIB resto y la demanda interna.



En los Gltimos meses, la inflacion ha sido mayor a la esperada, con lo que persiste sobre 4% y esta se
mantendrd durante gran parte del 2016. En el escenario base de este IPOM se estima que seguird
convergiendo a la meta, pero a un ritmo mas lento que lo anticipado en septiembre. Las expectativas
privadas de inflacion también aumentaron, para 2016 se ubican en torno al 3,5%, al igual que las
expectativas a dos afios plazo llustracion 3 Proyeccion de Inflacion IPC Diciembre 2015.

En Chile la tasa de politica monetaria en el escenario base se reducen las perspectivas de crecimiento
para el 2016 y para asegurar la convergencia de la inflacién a la meta es necesario retirar el estimulo
monetario y fijar la TPM a 3,5%, estimando que a un afio plazo se ubicaria entre 3,75 a 3,93%
llustracion 4 TPM y expectativas.

Referente al tipo de cambio este ha oscilado desde agosto 2015 entre 670 a 715 obteniendo una
variacion para el afio 2015 de 17,2% y 52% referente del minimo del 2013. Esta variacion ha afectado
a las importaciones de forma negativa llustracion 5 Tipo de cambio real de Estados Unidos y precio del
cobre.

Por su parte el mercado laboral se mantiene estable con una tasa de desempleo entorno al 6,3% a 6,6%
gue han sido los valores histéricos desde el afio 2012. Por otro lado el crecimiento de la ocupacion
anual oscila en torno al 2% anual, sin embargo se aprecia algin grado de pérdida de la calidad del

empleo llustracion 6 Tasa de desempleo y crecimieto del empleo.
Pestel: Social

La tasa de crecimiento demografica en Chile proyectada al 2015 es de 1,07% anual la cual es
potenciada por la alta migracion la cual se ha duplicado desde el afio 2005 al 2015 siendo esta de
0,23% proyectada. Por otro lado la esperanza de vida en Chile ha crecido con el pasar de los afios
siendo hoy en dia de 76 afios, esto junto con la disminucion del crecimiento demogréafico indica que

Chile esté envejeciendo y plantea nuevas interrogantes al gobierno.

Hoy en dia Chile es un pais que demograficamente se encuentra concentrado en la region
metropolitana con un 40% de la poblacién de Chile, pero esta concentracion se transfiere a regiones
sobre todo en el norte del pais donde pocas comunas concentran la mayoria de la poblacion. Ejemplo
son la primera region donde las comunas de Iquique y Alto Hospicio concentran el 92% de la
poblacion y la segunda region donde las comunas de Antofagasta, Mejillones, Tal Tal, Calama y
Tocopilla concentran el 97% de la poblacién siendo Antofagasta y Calama el 89%. Esto es un hecho

relevante para el desarrollo pais y la aplicacion de politicas publicas como matrices energéticas y



servicios publicos siendo la cobertura de agua potable en censo 2002 98% poblacion urbana y 42%
poblacion rural llustracion 7 Distribucién de la Poblacion estimada al 30 de junio por sexo y grupos de
edad Pais 2011.

Referente a la educacion en Chile esta se encuentra en proceso de cambios ya gue se ha detectado una
desigualdad en la calidad y el acceso a esta debido al costo existente. Dado lo anterior hoy se esta
desarrollando una reforma educacional que posee como ejes principales el acceso a educacion y
calidad en las distintas etapas.

Pestel: Tecnoldgico

Existe un intenso flujo de transferencia tecnoldgica entre paises mas desarrollados hacia Chile,
fomentado por las bajas tasas arancelarias. Esto se ha visto reflejado en primer lugar en inversiones de

empresas extranjeras, y posteriormente en la adopcion de tecnologias por parte de empresas chilenas.

Como contraparte, se evidencia el bajo desarrollo de investigacion y desarrollo tecnoldgico en Chile. Si
bien en paises desarrollados (OCDE) la inversion en I+D alcanza un promedio de 2,5% del PIB en
promedio, en Chile esta cifra alcanza sélo un 0,3% (CORFO, 2014) Con el objeto de revertir esta
situacion, se ha establecido la llamada Ley I+D, que constituye una herramienta concreta para fomentar
estas actividades, mediante la cual las empresas chilenas pueden utilizar un incentivo tributario para la
inversion en 1+D que rebajara, via impuestos de primera categoria, el 35% de los recursos que destinen
a actividades de investigacion y desarrollo llustracion 8 Evolucién anual proyectos certificados Ley | +
D.

La evolucion de asignacién de Proyectos Corfo via Ley I+D ha crecido exponencialmente los Gltimos

afios, llegando a cerca de MM$35.000.- anuales.

Por otro lado, la infraestructura de telecomunicaciones y transporte ha tenido un crecimiento
permanente durante los Gltimos afios. Segun cifras de SUBTEL (Subsecretaria de Telecomunicaciones,
s.f.), el afio 2015 el nimero de conexiones fijas de internet llegé a 2.500.000, lo que significa una
penetracion de 14% (14 de cada 100 habitantes). Por su parte, las conexiones moviles de internet
superan los 11.000.000 (2G+3G+4G), lo que significa una penetracion de 61% (61 de cada 100
habitantes).

Adicionalmente, la capacidad instalada de generacion de energia eléctrica en Chile (Ministerio de

Energia, 2012) es insuficiente para los requerimientos del pais.



Chile cuenta hoy con una capacidad instalada total de aprox. 17.000 MW, de la cual un 74%
corresponde al Sistema Interconectado Central (SIC), un 25% al Sistema Interconectado del Norte
Grande (SING) y un 1% a los sistemas medianos de Aysén y Magallanes.

Al 2020 se proyectan en nuestro pais tasas de crecimiento del consumo eléctrico en torno al 6 a 7%, lo
que significa cerca de 100 mil GWh de demanda total de energia eléctrica a dicho afio, lo que requerira
aumentar la oferta, desde hoy hasta la fecha, en més de 8.000 MW en nuevos proyectos de generacion,

lo que resulta ser una tarea titanica considerando los tiempos involucrados.

Respecto a la disponibilidad de redes viales, el pais cuenta con mas de 77.800 Km, de los cuales sélo
un 24% es pavimentado (asfalto u hormigén), mientras que el 39,25% son de ripio, 21,0% de tierra y el
resto otras aplicaciones como estabilizado o capas de proteccion. Lo anterior refleja una realidad que

muestra la necesidad de mejorar la red vial a todo nivel y en todas las regiones (Vialidad, 2014).
Pestel: Ecolégico

Chile en toda su extension posee variedades de clima con marcadas diferencias en las caracteristicas
climaticas que definen las diferentes regiones de Chile desde Arica a Punta Arenas. El norte de Chile
presenta un clima seco, carente de lluvias, altas temperaturas y radiacion solar, lugar donde se alberga
el desierto mas arido del mundo, zona de explotacién minera. Por otro lado el centro es un clima mas
templado con condiciones climaticas mas moderadas. En el otro extremo es el sur de Chile lugar donde
los climas son mas frios y lluviosos durante todo el afio, esta zona de Chile se caracteriza por ser

agraria y forestal.

A pesar de lo anterior Chile no esta exento de los cambios climaticos y cdmo estos afectan sus distintas
formas de vida obligando a la poblacion a aprender y adaptarse a los nuevos climas. Chile es un pais
considerado como vulnerable al cambio climatico, cuenta con planes de adopcion al cambio climético

aplicando medidas tanto regionales como transversales a todas las regiones del pais.

La evidencia del cambio climatico en Chile se puede ver por la disminucién de las lluvias que para la
zona sur han disminuido de 3000 milimetros / afio en 1900 a 2000 milimetros / afio en 2014. Por otro
lado el aumento de la emisidn de gases debido a la industrializacion del pais han generado sus efectos a
lo largo del pais, hoy en dia se ha observado altas temperaturas hacia el sur de Chile generando sequias
y afectando la agricultura, como catastrofes en la zona norte debido a fuertes lluvias que han generado
aluviones en los ultimos afios. Estos gases a su vez han generado un hoyo en la capa de ozono la cual

es de preocupacion mundial (Ministerio del Medio Ambiente, 2015).



Referente a las normativas ambientales estas se rigen por la ley 19.300 la cual regulariza la gestion
ambiental, en base a los sistemas de evaluacion ambiental, educacion ambiental, normas y planes de

manejo de residuos, prevencion y descontaminacion.

Por otra parte, los recursos hidricos presentan una preocupacion constante para Chile a nivel pais dado
los contrastes existentes entre las diferentes regiones de los extremos, regiones con exceso de recurso
hidrico (sur) y regiones con sobredemanda de este (norte) (Pablica, 2015). Lo anterior se ejemplifica en
la segunda regién del pais, donde la disponibilidad del recurso hidrico es de 0,9 metros cubicos por
segundo y la demanda es de 23 metros cubicos por segundo, lo anterior es apalancado debido a la
consolidacion de la actividad minera. Adicional a esto por decreto de ley la explotacion de las
diferentes fuentes de agua estan limitadas por actividad a desempefiar lo cual limita su extracciéon y
uso. llustracion 9 Disponibilidad y extraccion de recurso hidrico por regiones 2011.

Pestel: Legal

En Chile, a través del estado chileno y los distintos organismos que dependen de él se fiscaliza el
accionar de las distintas empresas tanto publicas como privadas y se fijan los limites dentro de los

cuales se debe desarrollar cada industria.

En forma transversal, el estado, por medio de una serie de organismos como la direccién del trabajo,
ministerio de salud, ministerio de medio ambiente y otros, fijan reglas generales para todos.
Adicionalmente, una serie de otros organismos gubernamentales tienen por rol establecer normativas y

fiscalizar cumplimiento en aspectos mas especificos del &mbito de aplicacion.
Autoridad Sanitaria

Dependiente del Ministerio de Salud, la Autoridad Sanitaria Regional debe fiscalizar y sancionar
disposiciones del Cédigo Sanitario y otras normativas. Asimismo, la Seremi de Salud fiscaliza materias
como higiene y seguridad del ambiente y de los lugares de trabajo; alimentos; laboratorios; farmacias,
entre otros. De esta manera busca que se cumplan las normativas existentes en lo que corresponde a

higiene industrial y autorizacion de instalacion de empresas.
Ministerio del Medio Ambiente

Posee como mision, “colaborar con el presidente de la Republica en el disefio y aplicacion de politicas,
planes y programas en materia ambiental, asi como en la proteccion y conservacion de la diversidad

bioldgica y de los recursos naturales renovables e hidricos, promoviendo el desarrollo sustentable, la



integridad de la politica ambiental y su regulacion normativa”. Sustenta legalmente su accionar bajo el
alero de la Ley 19300 Sobre Bases Generales del Medio Ambiente, que es la columna vertebral de
otros decretos sectoriales.

Direccidn del Trabajo

Tiene definida como su mision institucional como “velar por el cumplimiento de la legislacion laboral,
previsional y de seguridad y salud en el trabajo y promover el ejercicio pleno de la libertad sindical,
fomentando el dialogo social, fortaleciendo sistemas de prevencidn y solucion alternativa de conflictos,
gue permita relaciones mas justas y equitativas entre trabajadores y empleadores, contribuyendo a un

sistema democratico de relaciones laborales™. Su cuerpo legal por excelencia es el Cédigo del Trabajo.
Fiscalia Nacional Econdémica (FNE)

La actividad directa de la Fiscalia Nacional Econémica es la defensa de la competencia contra practicas
de colusion entre empresas y abusos de posicion monopélica, y al andlisis de concentraciones
empresariales que afecten o puedan afectar el funcionamiento eficiente de los mercados y el bienestar
de los consumidores. En el marco de sus atribuciones la Fiscalia Nacional Econémica actla en la
instruccion de investigaciones y elaboracién de informes que el Tribunal de la Libre Competencia

(TDLC) le solicita sobre causas en tramite.
Direccion General de Aguas (DGA)

La Direccion General de Aguas se encarga de promover la gestion y administracion del recurso hidrico
en un marco de sustentabilidad, interés publico y asignacion eficiente, como también de proporcionar y
difundir la informacion generada por su red hidrométrica y la contenida en el Catastro Publico de
Aguas con el objeto de contribuir a la competitividad del pais y mejorar la calidad de vida de las

personas.

Sus funciones y atribuciones estan conferidas en el Cdodigo de Aguas, y sus funciones las ejerce a
través de sus Divisiones de: Estudios y Planificacion, Hidrologia y Legal; Departamentos de:
Administracion de Recursos Hidricos, Conservacién y Proteccion de Recursos Hidricos,
Administrativo y Secretaria General, el Centro de Informacion de Recursos Hidricos y las Unidades

de: Glaciologia y Nieves, Fiscalizacion, y Organizaciones de Usuarios y Eficiencia Hidrica.



Analisis de Porter para Industria de Generacion de Agua

La llustracion 10 Diagrama de Porter, y la Tabla 1 Porter: Poder de Compradores, Tabla 2 Porter:
Poder de Sustitutos, Tabla 3 Porter: Rivalidad Competidores, Tabla 4 Porter: Poder de Proveedores,
Tabla 5 Porter: Barreras de Salida y Tabla 6 Porter: Nuevos Entrates. Barreras de entrada, muestran el
andlisis realizado de las fuerzas de Porter, que a continuacion se detalla.

El Poder de los Compradores es Medio
Tabla 1 Porter: Poder de Compradores

e Las industrias que utilizan agua en volimenes considerables son diversas pero concentradas,
por otro lado existen clientes mas pequefios y atomizados.

e Es demasiado alto el costo 1+D para desarrollar el producto, lo que imposibilita integracion
hacia atrés.

e La injerencia de la calidad del producto para el comprador es relativa ya que depende del uso
para el cual lo requiera.

e La variedad de compradores existentes en diferentes industrias permite diversificar el riesgo

por lo tanto no es tan incidente la sensibilidad de precio.

El Poder de los Sustitutos es Bajo
Tabla 2 Porter: Poder de Sustitutos

e Equipos sustitutos son plantas de osmosis y recoleccién atrapa niebla, pozos, red de agua.

e Agresividad baja por tratarse de montos de inversion intensivos.

e Precio - valor del sustituto es competitivo 0 mas bajo. El valor es la disponibilidad.

e Servicios sustitutos podrian eventualmente ser empresas de ingenieria de integracion, sin
embargo no cuentan con el know-how de la tecnologia ni conocimiento de las necesidades de

los clientes.

La Rivalidad de los competidores Medio — Bajo

Tabla 3 Porter: Rivalidad Competidores

e Existe un gran nimero de competidores a nivel internacional, pero muy pocos a nivel nacional
(y de bajo desarrollo).
e EIl crecimiento de la industria es paulatino, esta relacionado con la necesidad del recurso

hidrico.



e L os costos fijos son bajos.
e En el mercado de generacién de agua la diferenciacion del producto es el consumo,

rendimiento y eficiencia térmica.
e Existe una gran diversidad de competidores directos e indirectos, pero estan béasicamente

orientados a la venta de equipos.

El Poder de los Proveedores es Medio
Tabla 4 Porter: Poder de Proveedores

e El nimero de proveedores es alto con productos genéricos por lo cual tienen poco poder.

e No existe un alto costo de cambio ya que en los proveedores no existe mucha diferenciacion.

e Para el logro de precios competitivos, los proveedores ofrecen opcion de ser agentes y/o
distribuidores, con clausulas de exclusividad para ambas partes.

e Laamenaza de integracion hacia adelante es muy baja, ya que la inversion en | + D, necesaria

es muy alta.

Posee Barreras de Salida Bajas
Tabla 5 Porter: Barreras de Salida

e El equipo puede ser usado en otros mercados atractivos (baja especificidad).
e No hay barrera emocional.
e Costo de salida bajo. Los equipos pueden ser utilizados indistintamente para diversas

aplicaciones y/o clientes.
e No tiene restricciones gubernamentales importantes. Salvo el manejo de residuos (filtros).

Posee Barreras de Entrada Medio
Tabla 6 Porter: Nuevos Entrates. Barreras de entrada

e Las economias de escala son bajas (equipos modulares, ventas unitarias).

e No hay marcas reconocidas como lider del mercado.

e El requerimiento de capital es alto, por el costo de adquisicién e importacion.

e Los accesos a los canales de distribucion son bajos ya que no es un producto accequible en
retail o catélogo.

e Conocimiento del mercado e industria chilena.
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Como conclusién general de la industria se podria indicar que es una industria atractiva dado que la
rivalidad es medio-baja, lo cual da espacio para ingresar y crecer. Por otro lado, el hecho de que haya
poco sustituto y la amenaza de nuevos entrantes es media, genera una oportunidad en conjunto con las
bajas barreras de salida. Finalmente, tanto el poder medio detectado para los proveedores como para
los compradores son aspectos que deben ser considerados en el plan de comercializacion.

2.2 Competidores:

Rayagua: Empresa espafiola (Asturias). Ofrece equipos recuperadores de agua desde el ambiente con
capacidades de 250 Lt/dia o de 8400 Lt/dia. En Latinoamérica tiene oficinas en Panama. Webpage:

WWW.rayagua.com

EoleWater: Empresa Francesa (Sainte Tulle). Ofrece equipos recuperadores de agua desde el ambiente
gue incluye sistema e6lico para recuperacion de energia del viento, con capacidades de 150 Lt/dia o de

1200 Lt/dia. S6lo comercializan desde su casa matriz. Webpage: www.eolewater.com

Watergen: Empresa Israeli. Ofrece equipos recuperadores de agua desde el ambiente,
mayoritariamente para aplicaciones militares, con capacidad de 450 Lt/dia, que s6lo comercializan

desde sus oficinas centrales. Webpage: www.watergen.com

Freshwater: Empresa chilena. Ofrece equipo recuperador de agua desde el ambiente, con capacidad de

28 Lt/dia. Webpage: www.freshwatersolutions.org

AWM: Empresa chilena. Ofrece equipos recuperadores de agua desde el ambiente, de tamafio mediano
(3000, 5000 Lt/dia) y pequefio (100, 200, 500, 1000 Lt/dia). Webpage: www.awm.cl

Be Water: Empresa mexicana (Guadalajara, Jalisco). Ofrece equipos recuperadores de agua desde el

ambiente, de tamafio mediano (5000 Lt/dia) y pequefio (30 Lt/dia). Webpage: www.bewater.mx

Aquaer: Empresa de Namibia. Ofrece equipos recuperadores de agua desde el ambiente, de tamafio
mediano (1000-3000 Lt/dia) y pequefio (250-500 Lt/dia). Webpage: www.aquaer.com

Ecoproyects: Empresa colombiana. Ofrece equipos recuperadores de agua desde el ambiente, de
tamafio pequefio (30, 200 Lt/dia), mediano (500, 1000, 2000, 3000, 4000 Lt/dia) y grandes (5000,
6100, 7700, 12600 Lt/dia). Webpage: www.ecoprojects.com.co
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Seas: Empresa suiza (Lugano, Suiza). En Latinoamérica tienen distribuidores en Brasil, México y
Perd. Ofrece equipos recuperadores de agua desde el ambiente, de tamafio mediano (2500-5000 Lt/dia)
y grande (7500-10000 Lt/dia). Webpage: www.seas-sa.com

EcoloBlue: Empresa norteamericana (California). Fabricacidn china. Ofrece equipos recuperadores de
agua desde el ambiente, de tamafio pequefio (100, 300 Lt/dia), mediano (600, 1000, 3000 Lt/dia) y
grande (5000, 10000 Lt/dia). Webpage: www.ecoloblue.com

AquasScience: Empresa norteamericana (Florida). Ofrece equipos recuperadores de agua desde el
ambiente, mayoritariamente para aplicaciones militares y de emergencia, de mediano (1000 Lt/dia) y

grandes (10000 Lt/dia), e instalaciones multiples (waterfarm). Webpage: www.aquasciences.com

WaterMaker India: Ofrece equipos recuperadores de agua desde el ambiente, de tamafio pequefio
(120, 250, 500 Lt/dia), mediano (1000, 2200 Lt/dia) y grande (5000 Lt/dia). Webpage:

www.watermakerindia.com

WaterMicronWorld: Empresa norteamericana (California). Ofrece equipos recuperadores de agua
desde el ambiente, de tamafio pequefio (250, 500 Lt/dia), mediano (1000, 3000 Lt/dia) y grande (5000

Lt/dia). Webpage: www.watermicronworld.com

Atmos H20: Empresa norteamericana (Boca Ratdn, Florida). Ofrece equipos recuperadores de agua
desde el ambiente, de tamafio pequefio (200, 500 Lt/dia), mediano (1000, 3000 Lt/dia) y grande (5000
Lt/dia). Webpage: www.atmosh20.com

Air2Water: Empresa norteamericana (Los Angeles). Ofrece equipos recuperadores de agua desde el
ambiente, de tamafio pequefio (entre 600 y 1260 Lt/dia), mediano (2000 a 4000 Lt/dia) y grande (6000,
7800, 12600 Lt/dia). Webpage: www.air2water.net

Existen adicionalmente a lo anterior un gran numero de fabricantes focalizados en producir

generadores de menos de 100 Lt/dia, para uso de oficinas y casas.

La llustracion 11 Competencia por capacidadmuestra un Cuadro Comparativo de la Competencia y
rangos de operacion. La llustracion 12 Eficiencia Energética de equipos generadores muestra la

Eficiencia Energética de los equipos, segiin marca.

Finalmente, en la llustracion 13 Comparacion Capex/Litro equipos competencia se presenta analisis
comparativo de la competencia méas relevante en Chile. Puede observarse que independiente del capex

considerado (Equipos mas baratos v/s Equipos més caros), la diferencia en la eficiencia energética es lo
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que definitivamente marca la decision por la compra de una u otra alternativa. Es decir, comparando el

Capex/Litro se establece claramente la mejor opcion, que en este caso es SEAS-SA.

2.3 Clientes:

La potencialidad o requerimiento de generacion de agua es variada en volumen y en industrias
aplicadas. Esto se sustenta en que la demanda puede ser por diferentes razones como son la eficiencia
del recurso hidrico, disponibilidad del recurso hidrico en zonas geogréfica de poco acceso, el impacto

gue posee el recurso hidrico en el medio ambiente y como resguardar éste (tendencia verde).

Se ha detectado que probablemente por las condiciones econémicas o por el precio del cobre en
algunas empresas relevantes las inversiones estan restringidas, por lo tanto el foco debiera ser no sélo
en los temas de medioambiente sino a aquellos clientes a quien se le aporta valor en su proceso
productivo. Dado lo anterior resulta atractivo definir en el mercado los siguientes rubros en los cuales
participar: Mineria no metalica, suministro de agua potable sector rural, fuerzas armadas, Edificios con

oferta verde y aplicacion industrial y medicinal.
La lustracion 23 Clientes Prospectos, muestra listado de clientes prospectos mas relevantes.
Mineria

El mercado de la mineria del cobre en Chile siempre es un mercado atractivo por el volumen de
consumo que posee, pero actualmente la mineria metalica se encuentra en un periodo de recesion con
los precios del cobre a la baja lo cual se encuentran restringidas las inversiones. Por esto, se estima que

este mercado posee un potencial actual de MMUS$ 0,5.

A diferencia de lo anterior, la mineria no metalica (litio, salitre) se encuentra en buen pie, debido a que
los precios internacionales estan en alta, y con un dolar transandose a altos valores. Lo anterior, les
permite invertir bienes y servicios que les generen ahorros o eficiencias productivas. Puntualmente en
la mineria no metalica del litio, donde que se utilizan volimenes importantes de agua en su proceso,
pero que al mismo tiempo les genera pérdidas (vaporizacion ambiental), estan analizando tecnologias
que les permita recuperarla de alguna forma. En este escenario, la posibilidad de participar, vendiendo
equipos AWG resulta altamente atractivo. El agua evaporada en la mineria no metalica se estima
cercano a los 362 It/s (sumando Rockwood Lithium y SQM), de lo cual es efectivamente recuperable
para uso en proceso productivo interno 8 Lt/s. Esto genera un mercado potencial real de 660.000
Lt/dia, que equivale a MMUS$ 82.-
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Lo anterior esta claramente explicitado en Reunion con Gabriel Gajardo, Ingeniero de Procesos de
Rockwood Lithium (Ver Anexo 1), en que queda validado el volumen probable de venta.

Suministro de Agua potable sector Rural

Hoy en dia en las regiones de Tarapacd, Arica y Parinacota, Antofagasta y Atacama hay un porcentaje
no menor de la poblacion sin servicios (103.759 personas) de agua potable, lo cual, con el producto

ofrecido se podria cubrir esta demanda.

En la zona norte, existe la particularidad de que las redes de agua potable no llegan a todos los
poblados. La llustracién 14 Mapa y sistema de abastecimiento de agua potable de la Regién de

Antofagasta muestra la red existente.

Por otro lado, existe una componente muy fuerte en este mercado especialmente en Antofagasta
referente a RSE lo cual permite justificar la inversion en equipos generadores de agua en zonas
aisladas, lo cual ayudaria a su imagen que hoy estd debilitada, EI mercado sanitario se estima en un
potencial de MMUSS$ 7,5.

Edificios con Oferta Verde

La conciencia medioambiental y el cuidado de los recursos naturales es un tema que toma relevancia
desde hace unos afios, y es por eso que el producto comercializado (Equipos AWG) aporta a esta
conciencia colectiva ya que permite generar el recurso hidrico desde el aire. Adicional a lo anterior, la
autogeneracion de recursos hidrico permite mantener areas verdes y usos comunes como sala de
lavanderia, prados y piscina reduciendo finalmente el gasto comin. Ambas componentes (ahorro y
cuidado medioambiental) son una propuesta verde hoy valorada por el mercado. Dada una estimacién
de los proyectos en construccion en las regiones del norte grande de Chile, se estima este mercado en
MMUSS$ 2.-

Aplicacion Industrial y Medicinal

El cuidado del agua y tratamiento de ésta también es preocupacién de las industrias productivas, donde
poseen un intensivo uso de agua. La generacion de ésta desde el aire podria ayudarles con su impacto

ambiental ademas de la eficiencia a sus procesos productivos.

Asi mismo la utilizacion de agua no es menor en hoteleria 0 en uso medicinales es por esto que

estimamos este mercado (industrias + hospitales) que posee una potencialidad de MMUS$ 2,5.-
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2.4 Tamafio de mercado y tendencias

La suma de los mercados presentados anteriormente da como resultado un mercado potencial total de
MMUS$ 94,3 (Tabla 9 Tamafio de mercado y potencia). Las estrategias y propuesta de valor para
poder cubrir cada uno de estos mercados son diferentes, y serdn presentadas y explicadas a

continuacion en el modelo de negocio.

En virtud de la real capacidad de captacion del negocio y que ademas constituye el 90% del mercado
potencial detectado, se priorizard avanzar en la concrecién del negocio con las empresas de Mineria No

Metalica y Sanitarias, comenzando el desarrollo de pilotaje con Rockwood Lithium.
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3 Descripcion de la empresa y propuesta de valor

3.1 Modelo de negocios

La tecnologia.

La tecnologia detectada corresponde a los denominados sistemas AWG (Atmospheric Water
Generator), que basicamente consisten en un sistema de captacion de agua atmosférica por medio de un
equipo integrado. El aire captado es movido por un ventilador que lo hace pasar por un sistema de
radiadores que hacen el papel de condensadores de agua. El agua condensada es almacenada en un
estangue abierto, cuyo papel es el de reservorio intermedio para las siguientes etapas de filtracion, nano
filtracion, carbo6n activado, y si es necesario, cloracion y Rx para la sanitizacion. El agua entonces con
la calidad requerida para la necesidad es almacenada en un estanque final, desde el cual el agua

alimenta los puntos de consumo. Ver llustracion 16 Diagrama funcionamiento AWG.

Existe la opcion de incorporar paneles solares que alimentan eléctricamente el sistema, otorgandole

autonomia a la unidad.
Propuesta de valor.

De los equipos comercializados en el mercado actualmente a nivel mundial pocos son los que traen
incorporados sistema de paneles solares, que permitirian reducir el costo operativo, dejando todo a

capex.

Hoy en la region el precio de venta del agua potable domiciliario via redes es de aproximadamente
$1,8/litro (Ver Tabla 8 Valores de cargo fijo y variable e llustracion 17 Variacion de precio del agua).
De tal forma, que el mercado objetivo de este proyecto no es el de usuarios finales es decir las

empresas de aguas sanitarias no forman parte de los competidores.

Gran parte de los usuarios de la region no consumen el agua de la sanitaria para beber, debido a su
sabor y/o por la alta presencia de sales. Aun persiste el miedo a la presencia de arsénico detectada en

los afios sesenta, lo cual ya esté resuelto por la sanitaria hace afios.

El agua potable bebible, comercializada mediante bombonas de 10-20 litros, con recambio de envases,

es comercializado a un valor de $100/litro.

Por su parte, el valor de venta del agua potable en camiones aljibe llega a $15-$66 por litro,

dependiendo de la distancia entre la planta productora (Aguas Antofagasta) y los puntos de consumo.
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La propuesta permite llegar a un costo variable unitario de $33/litro (dado una eficiente energética de
0,28 kwh/It y un costo de 118 $/kwh domiciliario).

Lo anterior nos lleva a la solucion técnica de proveer equipos con sistema de paneles solares incluido,
gue elimine el costo de la energia eléctrica. Los precios de equipos medianos de 2500 It/dia, puesto en
Chile, bordean los 250.000 Délares, lo que al agregar paneles solares y capitalizado a 15 afios se
traduce en aprox. $40/litro (Tablal0 Anélisis de Rentabilidad Econdmica), lo que justifica instalacion
en lugares donde el precio pagado por los usuarios a los distribuidores supera tal valor.

El valor del negocio lo da la disponibilidad (permanente) en el punto de consumo en lugares alejados.
Esto reemplaza el actual uso de aljibes, que en muchas ocasiones sencillamente no llegan al punto de

consumao.

Por su parte, particularmente en el caso del mercado de la mineria no metalica, el valor propuesto es el
aumento de la disponibilidad de produccion y aprovechamiento de un recurso escaso. La necesidad es
muy grande y da pie para hacer desarrollo (I+D) en equipos de mayor capacidad que las actuales
soluciones disponibles en el mercado. Esto se contempla como una fase posterior al alcance de este

estudio.

Existen beneficios econémicos adicionales dificiles de cuantificar asociados a RSE. Por una parte,
producir agua con minimo impacto ecoldgico, utilizando energia renovable. Por otro lado, con una
huella de agua a favor, calculable como el valor del recurso hidrico ahorrado. Todo lo anterior mejora

la imagen corporativa por trabajar e implementar tecnologias verdes.

La eleccién de alternativas esta relacionada con la mejor opcion de inversién y espacio requerido de
uso. Por tanto, la solucion a ofrecer va a depender de cada cliente. Mientras mas eficiente
energéticamente es la maquina elegida (en término de kwh/It) menor serd la necesidad de energia y por

tanto menor el &rea requerida para instalar paneles solares.

La eficiencia energética del equipo es fundamentalmente el factor mas preponderante en el precio, lo
que se traduce en menor inversion en paneles solares. Por el contrario un equipo menos eficiente sera
més barato, pero requerira mayor cantidad de paneles solares. Por tanto, existe un trade-off entre
eficiencia del equipo y érea requerida para captar energia solar, que debe evaluarse para cada
instalacion, no tan solo en términos de inversion, sino que también en &rea disponible. Tabla 11

Comparativa de Inversion segun valores y rendimientos.
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Estrategia por Segmento de Mercado

La estrategia del negocio para poder comercializar cada producto, difiere de acuerdo a cada segmento
de mercado definido. Esto dado que hay mercados en los cuales el cliente va a ser un socio estratégico
en el futuro desarrollo del negocio y otros en los cuales la sensibilidad al precio, dimensiones o
impacto ambiental y social presentan mayor relevancia. La Ilustracion 23 Clientes Prospectos, muestra
listado de clientes prospectos mas relevantes.

Segmento: Disponibilidad del Recurso

En este segmento podemos encontrar como principal mercado aquel de la mineria no metélica (Litio,
expandible a salitre y yodo), ya que su proceso considera el agua como recurso critico y los tiempos de
no produccion poseen un impacto directo en los ingresos. Segmento con un indice de atractivo de

mercado de 64.Tabla 12 indice del atractivo del segmento Disponibilidad del recurso.

Mineria no Metélica

La estrategia para poder ingresar en este mercado viene dada por la necesidad implicita de
recuperacién del agua involucrada en sus procesos productivos, de aqui es que se propone ingresar en
este mercado mediante la realizacién de un pilotaje con un equipo pequefio pensando en establecer un

desarrollo de ventas de mayores volimenes.
Segmento: Responsabilidad Social Empresarial

Este segmento viene definido por aquellas empresas las cuales poseen un fuerte impacto en sus
stakeholders y donde cada accién positiva 0 negativa tiene gran impacto. En este segmento nos
encontramos con mercados como la Mineria Metalica y Sanitarias. Segmento con un indice de
atractivo de mercado de 56,8. Tabla 13 indice del atractivo del segmento Responsabilidad social

empresarial

Mineria Metélica
La estrategia de este segmento viene dada por el impacto ambiental que poseen para la region y la

oferta de un producto que les permita disminuir su huella de agua para aplicaciones de campamentos.

Sanitarias
La estrategia para el segmento de sanitarias viene dado por dos factores el primero es los compromisos

con la responsabilidad social empresarial realizado por empresas del sector y segundo por la
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disponibilidad y logistica para abastecimiento a zonas rurales los cuales hoy son atendidos de forma

discontinua.
Segmento: Ahorro de costos

Segmento con un enfoque en lo que es ahorro de costos para las comunidades donde se pueden
encontrar mercados Inmobiliarios. Segmento con un indice de atractivo de mercado de 44,8.Tabla 14

indice del atractivo del segmento Ahorro de costos.

Inmobiliarios

La estrategia en este segmento viene dada al igual que en segmento de mineria metélica por el impacto
ambiental realizado por la construccién, como también por el ahorro de recursos y gastos para el
mantenimiento del edificio, y finalmente por la conciencia y cuidado ambiental de los clientes finales

de las empresas constructoras.
Segmento: Eficiencia Energética

Segmento, dada por la necesidad de la industria de ahorrar costos en sus procesos donde el agua es un
insumo pero las eficiencias energéticas que se puedan generar permitan un ahorro en los costos. Este
segmento lo constituye el mercado Industrial y de salud. Segmento con un indice de atractivo de

mercado de 44. Tabla 15 indice del atractivo del segmento Eficiencia energética.

Industrial y Salud
La estrategia para el segmento industrial es principalmente poder ofertar una solucién que sea integral
y que genere ahorros en el costo del proceso productivo sin dejar de lado los impactos en la imagen que

trae la implementacion de esta tecnologia.

Finalmente las estrategias de negocios para los distintos segmentos, se focalizan en priorizar los
segmentos de acuerdo a su indice de atractivo de la industria, estableciendo como primer segmento
Disponibilidad del Recurso 64, luego Responsabilidad social empresarial, 56,8 terminando con Ahorro

en costos 44,8 y Eficiencia energética 44.

Modelo CANVAS

Ilustracion 18 Modelo de Negocios: Canvas

A. Clientes:
Son multiples los usos que podrian definir los clientes potenciales de este negocio. En virtud de la

potencialidad y del tamafio se definen, en orden de preponderancia, los siguientes segmentos a atacar:
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- Segmento: Disponibilidad del Recurso (RockwoodLithium, SQM)
- Segmento: Responsabilidad Social Empresarial (Sanitarias, Mineria Metélica)
- Segmento: Ahorro de Costos (Inmobiliario, Edificios Oferta Verde, Condominios)

- Segmento: Eficiencia Energética (Industrias en General en especial alimenticio, Hospitales y
Clinicas)

Existen otros mercados pero que no seran incluidos, al menos en una primera fase, por ser poco

atractivo o ya cubiertos, como son FFAA, Servicios Publicos, Pymes y los consumos particulares.

Es importante que la diversificacién de mercados ayude a reducir el riesgo, apuntado a diversas

necesidades y potenciales clientes, dando sustentabilidad al negocio.

Para cada uno de ellos las necesidades a cubrir son distintas, desde recuperacion de agua industrial
(Mineria No Metalica, Industria), hasta usos como agua potable (Mineria Metalica, Sanitaras, Vivienda
Ecoldgica) o de calidad médica (Salud). Lo anterior implica que las propuestas de valor deben ser

diferenciadas.

B. Propuesta de Valor

La oferta distintiva es la aplicacion de equipos AWG para recuperacion de agua en sistemas
evaporativos (mineria no metalica) y/o en aumentar alcance de sistemas de suministro de agua potable
por compromiso RSE (sanitarias). Vale decir, es una propuesta innovadora para una necesidad de
suministro de agua que hoy no existe. Es una idea disruptiva y no esta en el portafolio de inversiones

actual de las empresas.

Los clientes preferirdn AquaNimbus porque es capaz de ofrecer una propuesta integrada de equipos
(AWG) + energia + servicios (mantenimiento, monitoreo y reportabilidad) que hacen econémicamente
rentable una solucion a una necesidad existente. Se conoce la variedad de equipos disponibles en el
mercado (competencia) con antelacion, al igual que la solucién integrada. Por tanto, existe una
asimetria de la informacion a favor de AquaNimbus. AquaNimbus es una empresa integradora, y por
ende debe conocer las soluciones disponibles tanto en equipos AWG como sistemas de coleccion de

energia solar.

La propuesta de valor es la disponibilidad del recurso y servicios anexos, por lo que el sistema debe ser
probado via pilotaje en conjunto con los clientes. Respecto a la disponibilidad del recurso hidrico, hoy

esta limitado (pues no hay mas prospecciones autorizadas). Por tanto cualquier esfuerzo por recuperar
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agua desde el proceso productivo, que a su vez permita aumentar la capacidad de produccion, sera bien
vista por el cliente. El valor RSE de lo anterior es otro factor a considerar, que tendra valorizacion por
parte del mismo cliente (eficiencia, accesibilidad, huella de agua, imagen).

C. Canales de comunicacién y distribucion
Los canales de comunicacion, especialmente en la etapa temprana, deben ser de tipo presencial, directo
in-situ con el usuario interno de la empresa. Asi, por ejemplo, para el caso de la mineria no metélica 'y

las sanitarias, son claves los contactos directos con las areas RSE e Ingenieros de Proyecto o Procesos.

No resulta recomendable, en una primera etapa, hacer demasiado marketing en ferias o pagina web,
con el objeto de ganar la oportunidad detectada, evitando el ingreso de nuevos competidores dado lo

atomizado del mercado a nivel mundial.

Una vez establecida las relaciones con clientes ancla y desarrollos de crecimiento, se recomienda
focalizarse en publicaciones internas de los clientes, newsletter sectoriales y otros, para finalmente
focalizarse en redes sociales que permitan dar visibilidad de logros de la etapa temprana de
emprendimiento, especialmente con acceso a portales de tipo sustentable (www.labioguia.com,

www.chilesustentable.net, etc.).

El reconocimiento es un valor a perseguir, que sélo es posible alcanzar cuando la propuesta de valor

para el cliente es realizada, cuantificada y demostrable.

La venta debe ser directa, sin distribuidores, pues como empresa integradora, el valor agregado va por
la interconexién de Cliente-sistema AWG—eficiencia/autonomia energética-servicios. La evaluacién
del cliente por tanto es fundamental en etapa de pilotaje, ya que permite abrir la posibilidad de

expandir la venta a nuevos volumenes y/u otros desarrollos.

Existiendo la posibilidad de ser distribuidores o agente de ventas de empresas internacionales
productoras de equipos AWG, se opta por ser distribuidores, sin perder el conocimiento y control del
mercado local (que podria ser captado por los proveedores). A la vez que se genera la necesidad de

mantenimiento de los equipos instalados.

Los equipos deben ser entregados, instalados y probados in-situ (pilotaje), bajo un protocolo de
recepcion del cliente (llave en mano). La experiencia tanto del servicio como del producto es

fundamental, dado que se trata de una prestacion no convencional.
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Se contempla adicionalmente post-venta basado en servicios de mantencién preventivo, monitoreo y
reportabilidad. Eso ademas genera permanente comunicacién con el cliente, que abra la puerta a

nuevas ventas y/o aplicaciones.

D. Relacién con el cliente

La relacion con los clientes debe ser directa y personalizada. Hay que crear relacion de dependencia y
de partner con cada cliente, especialmente cuando implica desarrollo de nuevas aplicaciones y/o co-
creacion de productos de mayor capacidad, por ejemplo.

La propuesta debe incluir una combinacidn de servicios automaticos y no-automatizados, como son el
monitoreo remoto de los equipos (energia consumida, agua producida, calidad), y la reportabilidad del
performance del (o de los) sistema(s) instalados en las dependencias del cliente (Eficiencia kwh/It, %

de Disponibilidad del equipo, N°de fallas).

La asistencia anterior, por tanto, debe ser también personalizada, de acuerdo a los diversos clientes

internos (areas de mantencidn, operaciones, servicios, procurement).

E. Flujo de ingresos
Los flujos de ingresos de la empresa resultan de una combinacion entre venta calzada de equipos y

sistemas, y servicios post-venta como son la venta de repuestos, el mantenimiento y el monitoreo.

Por el valor de los equipos se considera venta calzada, que incluye la especificacion, importacion,
instalacion y puesta en marcha, llave en mano, marginando sobre esta venta. Por su parte, como
servicio post-venta se contempla venta se servicios de mantencién y venta de repuestos, segun

propuesta de fabricantes (anuales, semestrales, mensuales, etc.)

No se contempla la opcion de arriendo, debido al costo del equipo y por tanto la alta inversidn, la cual
dificilmente sera valorizada mensualmente a un valor competitivo para ponerlos en el mercado. No se
descarta la opcion de ofrecer leasing, pero es parte del modelo de financiamiento del cliente para una

venta calzada.

Los clientes estan dispuestos a pagar por agua a un precio competitivo a largo plazo, que hoy es
variable y creciente, y por sobre todo por la disponibilidad, en especial en lugares remotos o donde el

suministro es incierto.
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F. Recursos claves
Los recursos clave detectados en este negocio son particularmente dos: fisicos (equipos y sistemas) y

humanos (fuerza de venta, conocimiento de la oportunidad, asistencia técnica).

El recurso clave, por sobre todas las deméas es el sistema AWG. Es un recurso a comprar y
comercializar via venta calzada. Es necesario poder arrendar terreno que permita probar el equipo antes

de instalarlo en las dependencias del cliente.

Para hacer llegar la oferta al cliente se requiere de recursos fisicos, como son vehiculos (camionetas
habilitadas para ingreso a mineras), que pueden ser perfectamente arrendadas o formato tipo leasing,
equipos maviles como teléfonos y notebook, que permita hacer llegar in situ las propuestas al cliente

potencial.

En principio no seria necesario contar con oficina fija, pero si virtual, que permita gestionar las
propuestas econémicas como el proceso de importacion y facturacion, sin embargo una vez establecido
un mecanismo de servicio de mantencion, se requeriria de un espacio fisico para prueba preliminar de
equipos y para almacenaje de repuestos minimos (como bodega) para llevar al cliente cuando éste los

requiera y solicite, via orden de compra.

Un factor clave es la fuerza de ventas, representado por sus socios fundadores: sélida red de contactos

en clientes clave y experiencia en el mantenimiento y servicios post-venta.

Un segundo factor clave sera las competencias del personal técnico a cargo de la instalacion,
mantencion y de puesta en marcha, los cuales deben ser altamente calificados ya que son

fundamentales (formacion técnica) para el servicio de post-venta.

G. Actividades claves

Las actividades clave del negocio son:

a) Resolucidn de Problemas: La oportunidad nace de una necesidad existente y detectada. Por una

parte es la recuperacion de agua y por otra es aumentar la cobertura de suministro.

Las pruebas preliminares de los equipos es otra forma previa de dar valor, al evitar que el cliente se

enfrente a problemas después de la puesta en marcha in situ.

b) Disefio e Integracion: Como se trata de una solucién tipo sastre para la aplicacion en cada

cliente, y ademas como se trata en su mayoria de sistemas integrados, se requiere una etapa de disefio
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tanto de especificacion de equipo AWG, como de sistema de paneles solares, almacenaje de agua,
bombeo para suministro, baterias de respaldo, etc.

c) Operacion/Mantencién: Entendido como un servicio post-venta de monitoreo remoto y de

mantenimiento, que den al equipo indicadores de alta disponibilidad.

H. Red de partners
La alianza mas importante es con los clientes. En todos los casos se trata de desarrollos conjuntos para

resolver una necesidad, por lo que los aspectos de confidencialidad son claves para ambas partes.

Para que el modelo sea exitoso desde la perspectiva de costos, es fundamental establecer un contacto a
firme con un proveedor. Habiendo contactado a una serie de proveedores a nivel mundial, se lograron
avances significativos con el proveedor suizo SEAS-SA, con quienes AquaNimbus esta cerrando
Contrato de Distribucion exclusiva para Chile con descuentos muy competitivos, clausulas de

exclusividad, asistencia técnica y facilidades para contar con equipos en demostracion.

Otro partner relevante como proveedor debe ser una empresa que fabrique sistemas de recuperacién de
energia solar, vale decir, paneles, rectificadores, banco de baterias, y sistema eléctrico de distribucién.
Al desarrollar un proveedor, es posible hacer disefios escalonados estdndar que permitan que la

fabricacion sea replicable, permita economias de escala, y reduzca tiempos de entrega.

I.  Estructura de costos
Los costos mas relevantes para solventar la operacion son el costo del equipo AWG a importar,
incluyendo los costos de transporte e importacion, el costo de sistema de paneles solares y sistema

eléctrico incorporado (cuando aplique), los de instalacion, montaje y puesta en marcha.

Los costos de RRHH en su mayoria son indirectos (agencias de aduana, proveedor de paneles, obras
civiles, contabilidad), pero otros son directos y a la vez fijos, como son los de comercializacién, ventas

y post-ventas.

La posibilidad de hacer economias de escala es limitada, toda vez que los equipos AWG son
modulares, sin embargo si existiria oportunidad de hacer economias de escala al desarrollar disefio

modular de paneles solares y sistemas eléctricos de varios equipos.

Para grandes volimenes se propone desarrollar en conjunto con el cliente Rockwood Lithium equipos
de mayores volimenes que permitan recuperar agua vaporizada. Este desarrollo permitird grandes

economias de escala al optimizar el espacio, el uso comdn de estanques acumuladores, sistemas de
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control, etc. En Tabla 19 Herramientas Corfo actualmente disponibles se muestran los instrumentos

CORFO que mas se acercan a los requerimientos de este negocio.

Claramente la propuesta es orientacién a valor, sin embargo esto debe ser competitivo para el cliente,

por lo que una estructura de costos adecuada impedira el ingreso de nuevos actores.

J.  Factores Criticos de Exito

Los factores que han sido identificados como criticos para el éxito del negocio son tres:

Contar con un proveedor que dé soporte técnico y cuyo producto sea atractivo para el cliente.
En virtud de ello, se ha seleccionado a SEAS por ser equipos de alta eficiencia energética, con
un precio dentro de mercado y cuya casa matriz esta buscando desarrollar red de distribuidores
y/o agente locales.

Estrategia de ingreso: Es fundamental contar con un equipo de prueba para pilotaje en el sitio
del cliente. Para ello se contempla la compra de equipo béasico (a usar con generador y/o
paneles) por parte de socios fundadores.

Cumplimiento de contrato de servicio. No basta con que el sistema ofertado sea el mejor si no
es acompafiado de un servicio apropiado que ademas se cumpla a cabalidad: monitoreo remoto
y reportabilidad, acompafiado de mantenimiento que se traduce en alta disponibilidad
operacional, para lo cual se requiere rapida disponibilidad de repuestos y personal técnico

altamente calificado.

K. Posicionamiento

Para efecto de establecer posicionamiento, se definen dos dimensiones a evaluar:

Servicio Personalizado

Para esto se considera el factor de adaptacion a las necesidades delos clientes, vale decir qué tan

personalizada es la solucion propuesta a lo que requiere el usuario. Particularmente las empresas de

ingenieria que quisiesen participar en el rubro (representando a cualquier empresa de AWG mundial)

se caracterizan por esto, que corresponde a la diferenciacion con otras empresas de ingenieria.

Por su parte las empresas productoras de equipos AWG (para el rango de operacién al que estamos

apuntando) cuando fueron contactadas para valorizacion de equipos y valorizacion de mantenimiento,

al mismo tiempo fueron evaluadas en términos de atencidn a clientes potenciales. En su mayoria, sélo
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ofrecieron el equipo y a lo mas pidieron informacion climéatica y localizacion, pero nunca el uso o

aplicacion, de modo de ofrecer solucién integral.
e Evaluacion del Equipo

Para este efecto se ha considerado fundamentalmente la eficiencia energética, vale decir la energia
consumida por unidad de volumen de agua producida. Este es necesariamente un factor diferenciador y

excluyente al comparar propuestas de equipos.

La Hustracion 19 Posicionamiento de AquaNimbus

3.2 Descripcion de la empresa

La empresa AquaNimbus es una empresa Start-Up antofagastina, creada el afio 2016 en principio con
el objeto de representar a la marca SEAS-SA, fabricante suizo de sistemas generadores de agua por
condensacion de la humedad ambiental, es decir sistemas AWG (Atmospheric Water Generator), pero
gue con el correr del tiempo y del contacto con los potenciales clientes, su objeto se ha ampliado en dar
soluciones integrales al serio problema de suministro de agua en la region norte del pais, en zonas
donde el recurso no esta disponible o tiene costos altisimos, o en colaborar en la recuperacion del
recurso hidrico para clientes industriales, siempre con una mirada RSE para un tema tan sensible como

es estar en el Desierto mas arido del mundo.

¢Qué mueve a AquaNimbus? La preocupacion por la indisponibilidad del recurso hidrico en extensas
zonas del pais mueve a AquaNimbus a buscar y aplicar tecnologias altamente eficientes, rentables y
medioambientalmente amistosas que colaboren con los clientes en aumentar su rentabilidad y

disponibilidad en sus operaciones.

La misién de AquaNimbus es: Suministrar y administrar sistemas de recuperacion de agua a los
clientes, con un claro enfoque en la eficiencia y en la disponibilidad, tanto para aplicaciones

industriales como sanitarias.

La visién es ser reconocida como la empresa lider a nivel nacional en suministro de sistemas AWG
auténomos de mediano y gran tamafio, que den solucidn al serio problema de sequia que aqueja a gran
parte de la nacion, colaborando al suministro de agua en zonas urbanas y rurales donde los sistemas de

suministro convencionales fallan.
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3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento. Visién Global.

Para la estrategia de entrada claramente se debe proponer al cliente el beneficio econémico de la
solucion AWG por sobre la situacion base. Como se trata de una aplicacion cuyo performance depende
de las condiciones ambientales del lugar de instalacion, es fundamental que el cliente pueda tener el

sistema funcionando en calidad de prueba.

Se ha establecido relacién comercial con proveedor suizo SEAS-SA, quien debido a su interés en
establecer contacto con AquaNimbus, ha comprometido el envio de equipo(s) en demostracién, cuando
sea necesario, con un tiempo promedio de 1 mes, dejando a cargo del cliente el pago de los costos de
transporte (ida y vuelta) y los insumos (como arriendo de generador y petréleo diésel cuando sea

necesario).
Respecto al crecimiento, el foco inicial serd la Mineria No Metalica y las Empresas Sanitarias.

En la Mineria No Metalica se pretende Ilegar a cubrir las necesidades de RockwoodLithium (Litio),
amplidndose posteriormente con SQM (litio y nitratos), y probablemente después con Cosayach

(yodo).

Por su parte, el ingreso a las sanitarias se realizara a través de Aguas Antofagasta, con quien ya se ha
hecho contacto con foco RSE, debiendo replicarse en muchos puntos de consumo dispersos por la Il

region. La etapa siguiente debera ser ampliarse a las Sanitarias de la | y Il regiones.

Posteriormente a esto, se ampliara la oferta a aspectos de recuperacion energética (no sélo de agua)

como son para el caso de las constructoras y hoteles, a lo largo de todo el pais.

Es decir, el crecimiento se realizard en primer lugar por ambito de sector, y luego geogréfico,

comenzando en la Il Regidn, que corresponde al alcance de esta evaluacion.

3.4 RSE y sustentabilidad

La propuesta de valor aplica directamente en los planes RSE de los clientes a los que se esta

focalizando el producto/servicio.

Para el caso de las sanitarias, Aguas Antofagasta debe conservar y mejorar su relacionamiento con
diversas comunidades dentro de la region, particularmente donde no llega con el suministro. La

propuesta es que el agua potable sea generada en esos lugares con los equipos de AquaNimbus.
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Por su parte, las empresas de mineria No Metélica tienen conflictos de relacionamiento con las
comunidades altiplanicas pues se le han asignado permisos para captacion y extraccion de agua por
parte de la Direccion General de Aguas (DGA). Es precisamente este foco lo que permite la instalacion
de maquinarias AWG para recuperar agua vaporizada en sus procesos productivos, lo que ayudara
justificadamente a mejorar su imagen medioambiental, por el esfuerzo que significa recuperar el

recurso hidrico.

Por la parte de AquaNimbus, el compromiso esta en que las operaciones tengan un impacto
medioambiental minimo, procurando siempre que los clientes opten por sistema de paneles solares para

operar energéticamente los equipos AWG en forma autonoma.

Finalmente, se desarrollard acuerdo comercial con empresas de gestion de residuos para la apropiada e

inocua manipulacion de nuestros residuos (filtros, fundamentalmente).
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4 Plan de Marketing
El mercado objetivo es fundamentalmente la recuperacion de agua para usos industriales y sanitarios.
Se ha detectado que existen dos sectores con mayor atractivo en la region: la mineria no metélica y la

empresa sanitaria.

Se trata de empresas privadas con concesiones para la explotacion, con un fuerte compromiso RSE y
con disponibilidad a efectuar inversiones en ese sentido, tanto las que mejoren su imagen corporativa

como las que hagan mas eficiente y rentable su operacion.

Geograficamente el foco es la zona norte del pais (regiones I, IlI, 11l y XV), que son las que
comprenden el desierto de Atacama, el mas arido del mundo. No obstante lo anterior, existe
potencialidad de explotar la recuperacion de agua ambiental especialmente en la zona costera. Es decir,

la localizacion geografica es una de las variables que crea la oportunidad del negocio.

Para los sectores objetivos iniciales y posteriores se requerira de poner equipos a prueba, de modo de

establecer credibilidad en la solucion técnica propuesta.

El negocio contempla la venta del equipo y el servicio postventa de mantencion y monitoreo remoto de

la operacion, la disponibilidad de repuestos, y si es necesario, el control de calidad del agua.

4.1 Objetivos de Marketing

Se establecen los objetivos de marketing estratégico de acuerdo a tres lineamientos:

Participacion de mercado: Capturar el 25% del mercado potencial en 8 afios, aprovechando la

oportunidad de venta temporal de ingreso temprano a los segmentos definidos.

Crecimiento de las ventas: Se pretende cubrir un 40% de nuestro objetivo estratégico en un plazo de

5 afios, debido a la ventana temporal de oportunidad.

Rentabilidad: Se busca obtener una rentabilidad EBITDA anual mayor al 10% a contar del 4to afio.

4.2 Estrategia de segmentacion

La segmentacion es basicamente nicho industrial local (dispuesto a pagar por el equipo).

Para el segmento sanitario la propuesta de valor es el acceso y la disponibilidad del agua potable en
caserios y pueblos pequefios de la region donde hoy no llega la red de distribucion y/o el agua en
aljibes es muy cara (por sobre 40%/It). Para el caso de la Il Region se trata de Aguas Antofagasta,

servicio sanitario cuya concesion para explotacion por 30 afios fue entregada el afio 2003 al grupo
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Luksic, quienes posteriormente vendieron los derechos al grupo colombiano EPM. El grupo EPM
pretende darle un fuerte sello al &rea de relacionamiento con los stakeholders, en particular las
comunidades indigenas, por lo que ha anunciado grandes aportes en temas RSE.

Para el segmento mineria no metélica la propuesta de valor lo da la recuperacion de agua vaporizada
para uso en lavado de equipos. Esta aplicacion puede ser replicada a cualquier empresa del rubro de no
metalicos por tener las mismas etapas del proceso productivo. ElI grupo Rockwood ha sido
recientemente comprado por los norteamericanos Albemarle, en cuyos informes de Sustentabilidad
Corporativa, se explicita la politica relativa a iniciativas medioambientales, en las cuales se ajusta a la

propuesta de valor de AquaNimbus.

4.3 Estrategia de producto / servicio

En Chile s6lo existe un productor de equipos AWG (de baja capacidad), y en el mundo existen una
serie de otros productores, pero los equipos a los que AquaNimbus esta apuntando son los equipos
suizos de SEAS-SA, que se caracterizan por su alta eficiencia energética que se traduce en un bajo

consumo de energia por litro de agua producido (KWh/Lt).

La estrategia de entrada ya esta establecida y apunta a determinar el ahorro o el beneficio econémico y

dejar equipo en prueba gue valide la propuesta (pilotaje).

Para el caso de la mineria No Metélica (Rockwood Lithium), la aplicacién apunta a la recuperacion de
agua desde las piscinas de vaporizacion de salmuera. Esta agua, que por su origen es agua destilada (y
por tanto desmineralizada) es una buena solucion para el problema de los enjuagues de linea (las
bombas y piping se cristalizan), dimensionandose una necesidad de 3 It/s de agua (equivalente a 24
equipos de 10.000 It/dia). Ver Anexo 1 Reunién con Gabriel Gajardo (Rockwood Lithium). Esta
aplicacién permitira reducir costo de arriendo de equipos (camién aljibe, grias-pluma) y costo de mano
de obra de mantencion, reducir el riesgo de accidentabilidad por una tarea potencialmente peligrosa y
aumentar la disponibilidad de equipos (y de produccién). La propuesta total contempla una inversion
total aprox. de MUS$30.- con un payback de menos de un afio (por cada etapa de MUS$1,3.-). Ver

Tabla 20 Propuesta de valor para cliente Rockwood Lithium.

Debido a los altos valores de inversion involucrados, se propone dejar equipo de 2500 Lt/dia del
prototipo de modo que la solucion sea testeada. Una vez probada, la idea es generar Contrato de
Suministro de Equipos a 15 afios, con precio definido y Fee de Mantencidn, para evitar el ingreso de

nuevos actores y captar el capex paulatino del cliente.

30



Por su parte, para el caso de las sanitarias, la aplicacion apunta a que Aguas Antofagasta capture el
valor de la venta de agua que actualmente cobran los distribuidores (transportistas de camiones aljibe)
en el punto de consumo final. Se conocen los valores que hoy pagan los usuarios por el agua potable en
puntos distantes, que son altisimos y que obviamente apuntan a que el valor es captado por éstos. A
modo de ejemplo, se tiene que el valor por litro en Balneario Hornitos (90 km de Antofagasta) es de
$14/1t y en Observatorio Cerro Armazones (130 Km de Antofagasta) es de $68/It, siendo que el valor
del agua potable domiciliaria en Antofagasta es de aprox. $1,8/It (precio regulado).

4.4 Estrategia de Precio

Contrato con Proveedor: Debido al alto precio en la adquisicion de equipos SEAS-SA, AquaNimbus
presenta propuesta de precios y formas de pago acorde a los precios y formas de pago de SEAS-SA, en
moneda extranjera, de modo de minimizar el impacto del tipo de cambio y de los desfases de pago en

la importacion.

Debido a que se realiza una propuesta innovadora y diferenciada, que incluye producto, instalacion y
servicio, el objetivo es captar ese valor agregado y por tanto no realizar una estrategia de precios

agresiva, reduciendo precio.

Para efectos del relacionamiento con el cliente se contempla la creacion y firma de contratos de
confidencialidad referentes a la informacion financiera y de proceso de los clientes, en especial quienes

estan validando la aplicacion con un pilotaje.

Los precios deberan ser afectados dependiendo del volumen de la compra. Para efectos de evaluacién

se contempla la oferta al cliente por venta unitaria de sistema.

La Tabla 20 Propuesta de valor para cliente Rockwood Lithium y Tabla 21 Propuesta de valor para
cliente Aguas Antofagasta muestran respectivamente la propuesta econémica y de valor para los
clientes Rockwood Lithium y Aguas Antofagasta. Estos modelos debieran ser replicables a futuro para

otras empresas No Metalicas y otras Sanitarias.

4.5 Estrategia de Distribucion

En este caso, el core business es la venta calzada, la cual obliga a tener un eficiente sistema de gestion
de la importacion de los equipos. Se contempla contratar servicios de COMEX especializado para el

cumplimiento de los tiempos y presupuestos.
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La criticidad en la distribucion estd en la adecuada gestion y disponibilidad de repuestos en bodega.
Por tal motivo se considera contar con stock de repuestos minimos recomendados en Antofagasta que
permita una rapida respuesta ante mantenimientos correctivos y programados, que se alinee con la

propuesta de valor de la alta disponibilidad operacional de los equipos.

4.6 Estrategia de Comunicacion y ventas

La estrategia de comunicacion es fundamentalmente relacional (face to face) debido a que se trata de
un negocio B2B. Los contactos con los usuarios finales (quienes decidirian y permitirian el desarrollo
de pilotaje) ya estan hechos, en especial Aguas Antofagasta (sanitaria) y Rockwood Lithium (mineria

no metélica).

La estrategia para continuar accediendo a nuevos clientes es basicamente la de mostrar los resultados

obtenidos con los primeros clientes, replicando el modelo y la valorizacion de la propuesta de valor.

Desde la perspectiva de la comunicacién mas abierta de la empresa (ferias, webpage, etc.), se
recomienda que en un principio no siga esa logica, con el objeto de ingresar al mercado sin que la
competencia se dé por enterada. En un principio la oportunidad esta en que las aplicaciones no sean

conocidas por los otros oferentes.

Para todos los casos, se debe conocer internamente el negocio del cliente y por tanto tener claridad del
beneficio econdmico del proyecto de recuperacion de agua (no sélo el impacto RSE), sino que ahorros
0 beneficios generados. En la Tabla 20 Propuesta de valor para cliente Rockwood Lithium se muestran
los beneficios econdmicos para el cliente de mineria no metalica (recuperaciéon de agua para uso de
lavado). Esta propuesta de valor es la que finalmente definird o no el ingreso del pilotaje. Si la
propuesta econémica no se paga en menos de 2-2,5 afios el sistema ni siquiera podra ser piloteado.

Nuestra propuesta se paga en menos de 1 afio.

La imagen a transmitir debe ser siempre la de soluciones integrales (equipo instalado + puesta en
marcha + test con cliente + arriendo/leasing/mantencién/monitoreo) aplicado a la realidad particular
del cliente. La experiencias a recoger en cada caso permitira ofertar adecuadamente a nuevos clientes
(industrias conocidas).Se enfatizara las caracteristicas de eficiencia energética que es la caracteristica
competitiva de esta solucion, respecto a los competidores. Se apuesta por una propuesta integral y de

acompafiamiento, que permita el relacionamiento a largo plazo con el cliente (no sélo venta calzada).

Como se dijo anteriormente, una vez que la solucion haya sido probada en los clientes iniciales, se

contempla la ampliacion comunicacional en ferias, revistas especializadas, prensa local (los gestores
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cuentan con buena red de contactos en el area periodistica local) e internet, que permitiria mostrar el

emprendimiento como caso de éxito. Hacer esto antes, probablemente seria contraproducente.

La imagen corporativa de AquaNimbus es representada por un logo simple pero decidor: una nube
desde la cual se extrae una gota de agua. EI nombre de la empresa, conformada por las palabras de
origen latin Aqua (agua) y Nimbus (nube) es consistente con la oferta técnica ofrecida: Recuperacion

de agua liquida desde la humedad ambiental. Ver Ilustracion 21 Imagen Corporativa de AquaNimbus.

4.7 Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

Los drivers que permiten llegar a las cifras de negocios estan dados por la venta de los equipos
(distintos tamarfios) para diversas empresas y la oferta de servicio de mantenimiento y monitoreo de los

equipos ya instalados.
Se contemplan tres escenarios: uno optimista, uno pesimista y otro esperado.

En Tabla 16 Mercado: Escenarios de Crecimiento y Participacion de Mercado (Esperado), Tabla 17
Mercado: Escenarios de Crecimiento y Participacion de Mercado (Optimista) y Tabla 18 Mercado:
Escenarios de Crecimiento y Participacién de Mercado (Pesimista) se muestran los escenarios
Esperado, Optimista y Pesimista de la estimacion de la demanda, para diferentes segmentos y areas, y

el calculo de la participacion de mercado.

Para efectos de dimensionamiento de mercado, se calcula el nmero de equipos que se proyecta vender
por segmento, y se multiplica por la capacidad nominal de produccion de agua del equipo (para
dimensionar mercado en It/afio) y/o por el precio instalado (para dimensionar monto en MUS$ del

mercado)

En llustracién 15 Mercado: Tamafio y Potencial Inicial y Tabla 9 Tamafio de mercado y potencia se

muestra el potencial de mercado inicial separado por segmento a los cuales apuntara AquaNimbus.

4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma

Durante los primeros afios el presupuesto de marketing estard focalizado en sentar las bases para la
publicidad futura, como es el desarrollo de pagina web, inscripcion de nic y mantencion de hosting de
la pagina, ademas de iniciar servicio de Google Adwords, que permita posicionar la pagina dentro de
las primeras basquedas. A contar de los siguientes afios en este concepto se incluye mantencion de

contenidos de la pagina.
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Costos permanentes de marketing son los viajes de visita a potenciales clientes, folleteria y suvenires
de AquaNimbus.

Un hito comercial relevante es el hecho de que se cuente con equipos probados y en funcionamiento en
las aplicaciones mas relevantes (Sanitarias y Mineria No Metélica), vale decir, al afio 4. A contar de
entonces, se incluye participacion en ferias especializadas (Exponor, Expomin, Expo ambiental),
mostrando equipo piloto, y una consecuente campafia de medios mas agresiva (anuncios Facebook,
LinkedIn, e-mailing, banners en sitios). Este periodo peak se extiende por tres afios, tras lo cual una vez
posicionada la marca, los costos de publicidad se reducen.

La Tabla 22 Costos Unitarios de Marketing, Tabla 23 Carta Gantt de Marketing y Tabla 24
Presupuesto de Marketing muestran los costos unitarios de cada una de las herramientas de marketing

mencionados, el cronograma (Carta Gantt) y la proyeccion del presupuesto anual de marketing.

Los indicadores y métricas del marketing se contemplan tanto para la eficacia y eficiencia respecto al

conocimiento de AguaNimbus, como del impacto comercial de éstos:

Indicadores de Comunicacion de Marca

Indicadores de Base de Datos comerciales

# Apariciones en prensa

# Contactos generados en paginas web

# Apariciones en revistas especializadas

# Contactos generados en ferias

# Busquedas en Google Adwords

% Canal por el cual fue contactado

# Ingresos a paginas web

Indicadores Resultados comerciales

Tiempo de permanencia en paginas web

USS Ventas / USS Presupuesto Marketing

# Visitas comerciales concretadas

Capacidad Instalada (LT/afio) / Presupuesto

Marketing
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5 Plan de Operaciones

Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

Debido a la localizacion de los clientes ancla, las operaciones estaran localizadas en la ciudad de

Antofagasta, desde donde se atenderia las regiones I, 11, 111 y XV.

Flujo de operaciones

El flujo de operaciones estd4 basicamente orientado a la venta de equipos generadores de agua como
ventas calzadas, complementado con contratos de mantenimiento de equipos y de monitoreo de
variables operacionales que seran cobrados via Fee Mensual y via Servicios de Mantenimiento segln
Plan de Mantenimiento (Tabla 25 Plan de Mantencién Equipos AWG).

Plan de desarrollo e implementacion

El Plan de Implementacion se encuentra dividido en perspectiva Proveedor, Cliente y Empresa,
haciendo énfasis en el desarrollo de proveedor, validacion de los clientes y conformacion de la

empresa.

Dotacion

La dotacién requerida tanto para la operacion como administracion del negocio tendra un crecimiento
escalonado, dependiendo de la fase de comercializacion, vale decir, etapa de prospeccion, etapa de

pilotaje y etapa de crecimiento en ventas y mantenimiento.

La llustracion 20 Cuadro de crecimiento dotacion muestra el escalamiento de la dotacion.

Costos y Gastos Operacionales

En Tabla 26 Desagregado de Costos Operacionales y Gastos de Administracion y Ventas se presenta el

detalle de éstos.

'Enla parte Il del Plan de Negocios se encuentra el detalle del andlisis de este capitulo.
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6 Equipo del proyecto

Equipo gestor

El equipo gestor estd conformado por Nicolas Lucero Marécaux, Ingeniero Civil Industrial de la
Universidad Técnica Federico Santa Maria, y por Francisco Quintero Carcamo, Ingeniero Civil
Quimico de la Universidad Técnica Federico Santa Maria, ambos con amplia experiencia en el rubro

industrial, con énfasis en operaciones, proyectos y servicio post-venta.

Estructura organizacional

Como se menciona anteriormente, se trata de una estructura pequefia y de pocos niveles.

En llustracion 22 Estructura Organizacional se observa como se va desarrollando estructura

organizacional en el tiempo, en funcién de la Fase en la cual se encuentra.

Incentivos y compensaciones

Los incentivos y compensaciones estaran asociadas a las ventas y al servicio post-venta.

Existird una base de personal interno (area administrativa y operacional), la cual sera incentivada
mediante la composicién de un sueldo fijo y una componente variable como incentivo.

Por su parte, el personal externo considerado esta conformado por las dreas Comex y Seguridad.’

’Enla parte Il del Plan de Negocios se encuentra el detalle del andlisis de este capitulo.
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7  Plan Financiero

El plan financiero contempla desarrollar escalonadamente el negocio, comenzando con los segmentos
mas atractivos. Para el caso de los equipos grande (10.000 It/dia) el foco es la Mineria No Metélica,
mientras que para equipos mas pequefios (2.500 Lt/dia) el foco son las Empresas Sanitarias.

Se contempla modalidad de contrato de distribuidor que permite descuentos que bordean el 20% para
equipos y 10% para repuestos.

Estimacion de Ingresos

Los ingresos de AquaNimbus provienen de dos fuentes: comercializacion de equipos, representado el

88% de los ingresos totales, y mantencién, monitoreo y reportabilidad, representando el 12% restante.

Resultados Financieros

La Tabla 27 Proyeccion Estados del Primer Afio y Tabla 28 Proyeccion Estados de Resultado del
Negocio muestran la proyeccion de los estados de resultado, con un horizonte de 8 afios, que es el
tiempo que se estima se alcanzara la participacioén de mercado objetivo (25%).

Para el afio 0 se contempla la inversién mas fuerte, consistente en un equipo para pilotaje. Los flujos de
hacen positivos recién a partir del tercer afio. La Tabla 29 Flujo de Caja neto muestra el desarrollo

hasta el final del proyecto.

El Capital de Trabajo se obtiene mediante el célculo del Déficit Acumulado maximo. La Tabla 30
Capital de Trabajo muestra la proyeccion del célculo de Capital de Trabajo, ademas del Déficit
Operacional total

Por su parte, la Tabla 31 Balance General muestra el desarrollo de las masas patrimoniales.

La tasa de descuento del proyecto, obtenido mediante el método CAPM, al cual se le sumaron primas

por riesgo pais, liquidez y start up, dio como resultado una tasa de 13,73%.

Los resultados del proyecto puro son una VAN de US$568.909 con una TIR de 24,05%, una Inversion
total de US$850.551.-y un Payback de 8 afios.

Se sensibilizaron componentes de ingreso, siendo dentro de las variables mas relevantes la variacion de

precio. Los resultados de cada escenario se pueden ver en la Tabla 32 Analisis de Sensibilidad.?

*Enla parte Il del Plan de Negocios se encuentra el detalle del andlisis de este capitulo.
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8 RSE Yy Riesgos de Negocio

Los valores éticos del negocio son las Operaciones medioambientalmente amistosas, la Probidad en

nuestras relaciones comerciales, el Respeto a las personas y su calidad laboral y el Foco en el Cliente.

Los stakeholders més relevantes son nuestros clientes, colaboradores, proveedores, competidores,

comunidades y autoridades.

Los impactos ambientales son positivos, en términos de que la recuperacién de agua ambiental via
sistemas AWG con paneles solares fotovoltaicos reducird en forma simultanea la huella de carbono y la

huella hidrica de los clientes, lo cual puede ser facilmente dimensionable.

Como impacto socio-econdémico cabe sefialar que cada equipo nuevo instalado generara empleo por la

necesidad de mano de obra para el montaje, y posteriormente para el mantenimiento de éstos.

Los riesgos mas criticos detectados son el ingreso de competidores en negocios ancla, caida abrupta
del precio del litio, las cuales seran mitigados mediante creacidn de contratos a largo plazoy
diversificacion, respectivamente.

Otos riesgos medianos detectados son la variacion en la moneda extranjera y la posible brecha entre
el performance real del equipo versus lo esperado. *

“Enla parte Il del Plan de Negocios se encuentra el detalle del andlisis de este capitulo.
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9  Propuesta para el Inversionista

La propuesta ofertada consiste en solicitar una inversion por parte del inversionista de US$ 472.963.-
necesaria para el uso de fondos de capital de trabajo. Con esto se buscan dos objetivos:

e Complementar la inversion a realizar por los duefios de US$ 259.323 para poder realizar el
proyecto.

e Generar la confianza para lograr la figura de Joint Venture con la cual la rentabilidad del
proyecto puro se modifica de US$ 568.909.- a US$ 1.804.803.- y la TIR de 24,05% a 43,71%.

Se oferta un 45% de la propiedad del proyecto, junto a dos puestos en directorio y acciones comunes
tipo B.”

Enla parte Il del Plan de Negocios se encuentra el detalle del andlisis de este capitulo.
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10 Conclusiones

La crisis hidrica y como aportar sustentablemente en reducirla es el motivo fundamental por lo cual se
crea Aqua Nimbus. El problema de la escasez de agua hoy no sélo es un problema de la zona norte,
sino que se hace cada vez mas presente en el resto del pais.

Para tal efecto, se prospecta el negocio de comercializacion de equipos Generadores de Agua desde la
Atmosfera (AWG, Atmospheric Water Generator), incluyendo servicio de asistencia técnica

(mantencion y monitoreo).

La industria de la generacion de agua (AWG) es atractiva dada la poca presencia de esta tecnologia a
nivel nacional, existen pocos sustitutos, las barreras de salida son bajas, la competitividad en el
mercado chileno es baja (pocos oferentes) lo cual genera una buena oportunidad temporal. Esta

oportunidad es posible capitalizarla incluso al incluir un adicional al precio de evaluacién del proyecto.

Referente al mercado, se evalué un mercado potencial de MMUS$94,3 solamente para la zona norte
del pais. Es probable que al prospectar zona centro-sur se observe un mercado un tanto mayory/o mas

atractivo pero cuyo alcance esta fuera de este proyecto.

Se hace simulaciéon de proyeccién del mercado, tanto para escenarios esperado, pesimista como
optimista. En todos los casos se llega a una participacion importante (cercana al 20% del mercado
potencial), lo que da suficiente visibilidad a la marca y empresa, ante la eventualidad de su venta al

final del proyecto.

Se hace priorizacion de segmentos del mercado a apuntar en primera fase del proyecto, en funcién de
la evaluacion del atractivo. Se establecen clientes asociados a Recuperacion del Recurso y RSE como

los prioritarios: Mineria No Metalica, Empresas Sanitarias y Mineria Metéalica.

Se evalUan alternativas de representacion de equipos, tanto para distintos proveedores como diversos
modelos de comercializacién, y se opta por la empresa suiza SEAS-SA, por su propuesta de equipos de
alta eficiencia energética, monitoreo y politica de mantenimiento, y se decide por modelo de
distribucion base por los descuentos asociados (20% en equipos y 10% repuestos respecto al precio de
lista).

Se identifican la variacién de tipo de cambio, el desconocimiento técnico de la efectividad de la

solucion (piloto) y la caida del precio del litio, como riesgos que poseen una alta incidencia en los
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resultados del proyecto, lo cual es necesario considerar y minimizar su impacto para asegurar la

sustentabilidad del negocio.

El escalamiento en los costos y gastos operacionales van directamente relacionados con el crecimiento
en las ventas, por lo que la estructura organizacional y su desarrollo es consistente con el modelo de

negocio.
Los principales resultados obtenidos en la evaluacion de este plan de negocio son:

e VAN de US$ 568.909.-

e TIR de 24,05%

e Payback 8 afios.

e Inversion Total (Activo + Capital de Trabajo): US$ 850.551.-

Es importante destacar la relevancia del Capital de Trabajo requerido para cubrir lo referente a los
pagos parcializados de los equipos, los desfase de estos mismos pagos por parte de los clientes y al
impuesto IVA involucrado, ya que al tratarse de equipos de alto precio impactan fuertemente en los

Flujos de Efectivo.

Se sensibiliza la rentabilidad del proyecto ante diversos factores y se determina que es altamente
sensible al precio de venta (altamente posible de aplicar en ventana temporal de oportunidad) y a la

posibilidad de utilizar modelo de contrato de distribuidor Joint Venture con SEAS-SA.

Se estudia propuesta al inversionista, bajo la modalidad de inyeccion de capital para solventar déficit
operacional y capital de trabajo. Por su parte los fundadores aportan con equipo piloto, la relacion
comercial con SEAS-SA y las pruebas en clientes ancla. Los fundadores quedan con 55% de la
propiedad y el inversionista queda con 45% de la propiedad yla correspondiente presencia en el

directorio con dos de cuatro asientos y acciones comunes serie B, no preferentes.
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12 Anexos
ANEXO 1: Reunion con Gabriel Gajardo, Ingeniero de Procesos El Salar RockwoodLithium
(29-01-2016).

Se informa gue RockwoodLithium comenzara una fuerte expansion en sus volimenes de produccion
debido las autorizaciones recientemente entregadas por el SEA y la DGA para la captacion de agua, lo
que ampliaré las operaciones tanto en El Salar como en La Negra (s6lo se proyecta crecer el primer afio
de 35.000 a 50.000 toneladas al afio, con un proyeccion de llegar casi al doble el 3er afio). Segun indica
noticia de Economia y Negocios, se contempla una inversion de 750MUSS$.-

Se recalca que este tipo de innovacién (AWG) permite que las inversiones puedan ser escalonadas, lo

gue lo hace atractivo para el cliente, en términos de distribuir la inversion.

RockwoodLithium esti abierto a estudiar no sélo la compra de equipos, sino que externalizar la
operacion. Se discute la opcion de que se cobre un Fee Mensual que pueda incluir la operacion, el

monitoreo y la mantencion.

Se aclara ante RockwoodL.ithium que el producto final es agua pura, destilada. Ante esta aclaracién, se
discute el aporte de la calidad en el proceso de preparacion de la salmuera. En principio, sin mucho
estudio de por medio, seria contraproducente, ya que segln aclara RockwoodLithium, lo que requieren
es agua quimicamente estable (no libre de iones), que favorezca el proceso de cristalizacién (hoy usan

agua de pozo, no saturada, pero equilibrada quimicamente).

RockwoodL.ithium propone que el agua destilada generada tendria un muy buen uso para el lavado de
piping y bombas. Los equipos se salan (se cristalizan las sales al usar salmueras saturadas) al tenerlos
en operacion continua, lo que provoca que deban detener la produccion para efectuar lavados. Se ha
dimensionado que el volumen de agua requerida para lavado es de 3L/s (aprox. 260 m3/dia). Para ello,
Gabriel desde hace un tiempo a la fecha quiere proponer un Circuito o Sistema de Agua para el lavado,
que vaya alrededor de todo el proceso, que permita abrir valvulas y usar el agua para lavado de
equipos. Hoy esa operacion es realizada por un camion aljibe (arriendo mensual), el cual trae agua

desde los pozos y durante todo el dia esté recorriendo la planta, entregando agua para lavar equipos.

La propuesta debiera incluir un sistema de piping que permita cada ciertos tramos hacer un flushing de
piping y bombas. Hoy se hace manualmente, es decir, la cafieria cuando se tapa, se llama a una
cuadrilla de mantenedores, que la cortan, la retiran con grda pluma, la garrotean, la lavan con agua de

aljibe y luego vuelven a soldar la linea. Esto genera un alto costo de arriendo maquinarias, HH de
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mantencion y tiempos muertos de operacion. Este sistema se ha utilizado desde hace mas de 35 afios.
No ha habido necesidad de cambiar.

Se propone generar sistema de agua (circuito) que permita lavar via flushing periédicamente (diario,
semanal, etc.) las lineas con agua presurizada. Para esta solucién se requeriria el agua méas pura posible
(libre de iones, es decir, generada via AWG). Debido a que se utilizara agua destilada en vez de agua
de pozo, lo més probable es que se requiera menos de 3L/s, pero debe ser establecido via pilotaje. El
agua sucia generada por el lavado no se pierde, pues vuelve al proceso.

Los camiones aljibes (2, 1 para cada sistema, arrendados por hora) estan todo el dia dando vueltas por
la planta para efectuar limpiezas (no se trabaja de noche), y el personal de mantencion que efectla
limpieza de lineas y bombas es un costo fijo, que efectlan esta labor como parte de su descripcion de
cargo. Gabriel nos enviara el valor del arriendo del camién aljibe, que segin recuerda se cobra por
hora (aprox. 1,7-2,0 UF/hora).

Segun indica Gabriel, habiendo agua disponible, RockwoodLithium gana tanto por disponibilidad de

equipos, como por disminucion de costos de mantencién, como por aumento de capacidad.

Se piensa en poner sistema de recuperacion modular (AWG) para cada sistema de pozas. Hoy existen

dos sistemas de pozas. En el futuro habra cuatro sistemas de pozas.

Se consulta respecto a disposicion de RockwoodLithium en gastar dinero para pilotear soluciones
técnicas. Segun se indica, tiempo atrads se puso un equipo decantador centrifugo en demostracion por 2
semanas, y solo se les cancel6 los costos de envio del equipo, los pasajes de los técnicos. Finalmente
no se comprd el equipo pues era muy caro (800kEuros), lo que significaba un inversion total de
6MEuros, que no se pagaba en 5 afios. El criterio cominmente utilizado en RockwoodLithium respecto

al Payback de los proyectos es de 3 afios.

Ya que Albemarle compr6 a Rockwood a fines del afio pasado, la posibilidad de aplicar esta solucion

en otras latitudes se amplia. Particularmente podria aplicarse a 3 salares en USA y Australia.

Se conversa respecto a la ventaja competitiva de contar con vaporizacion (humedad) y energia solar al
mismo tiempo, lo cual permitiria el uso de paneles solares mientras el equipo opera. Dificilmente esa

combinacion existe en otras industrias.
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Gabriel manifiesta que desde hace un tiempo a la fecha, viene con el tema de proponer sistema de
recuperacion de agua a su jefatura, lo cual implicaria contar con un buen partner interno para impulsar

la iniciativa. Hasta fecha nunca han recibido alguna propuesta seria y concreta en este sentido.

Se plantea que debido a los altos volimenes involucrados, pudiera ser econémicamente comparable
que la minera instale una planta de osmosis de agua de mar y la envie El Salar, sin embargo, con la
nueva aprobacion del SEA y DGA, de aumentar las captaciones de agua, la opcion de osmosis esta
completamente eliminada, siendo el foco de atencién la recuperacién del agua evaporada. Incluso afios
atrés se planted el uso de destiladores solares, sin embargo, como es muy amplia el area involucrada

(invernadero de 140.000 m2), se desechd.

Se propone instalar equipos en los bordes de las piscinas, con algun sistema que acerque la succién
arriba del area de evaporacion, pero que debido a las caracteristicas del proceso, deba ser un equipo
movil. La piscina mas grande opera durante 14 meses, quedando 1 mes fuera de servicio, tiempo en
que se cosecha la sal, para luego entrar en operacion por 14 meses mas. Debido a esto, el equipo podria
instalarse entre dos piscinas, que reduzca o minimice los costos de traslado (trasladar sélo el ducto de

succion).

Como se habla de 3 L/s para recuperar y usar en lavado de equipos, estamos finalmente hablando de 26

equipos de 10.000 L/dia, que seria el potencial de equipos a vender.

Desde la perspectiva energética, estamos hablando de aproximadamente 2 MW en potencia para la
operacion de los equipos AWG. Se discute si la mejor solucion es poner generadores o paneles. Segln
Gabriel, desde la perspectiva de sustentabilidad se sugiere que sean paneles solares, sin embargo
analizando el costo la solucién debiera ser generador. Los paneles podrian estar instalados en un

costado de las piscinas y del AWG que permita evitar ser movidos.

Otro factor a considerar es la capacidad maxima permitida y declarada segun la DIA. Cuando se trata
de instalaciones que estan bajo los 2 MW, solo requieren consulta al SEA y no generar una DIA. Como
hoy las instalaciones de El Salar contemplan en total 2 MW instalados, habria que hacer las consultas

necesarias. De acuerdo a todo lo anterior, se propone que la solucidn incluya paneles solares.

Se aclara a Gabriel que en el mercado existen equipos altamente eficientes energéticamente y de alta
inversion, y otros de baja eficiencia y bajo costo de inversion. Esto provoca que cuando se agregan
paneles solares, los equipos ineficientes aumentan las necesidades de paneles, aumentando la inversién

total, por tanto el capex total se hace comparable e incluso mayor que con equipos méas eficientes

46



energéticamente (el dinero se gasta en paneles). Debido a esto, se aclara que si el cliente va a instalar
un equipo de baja eficiencia con un generador, pero pensando a futuro poner paneles, no sera la mejor

opcion.

Gabriel solicita se le presente propuesta de equipo eficiente (mas caro) con y sin paneles. Se indica que
hoy todo estd conectado a generadores, pero esta en proyecto migrar una parte a sistema de paneles
solares (sistema mixto). Como la planta de potasio opera las 24 horas del dia, se contempla mantener

actual suministro con generadores (molinos).

Se pide a Gabriel enviar costo alternativo del agua de lavado, costo del KWh, los costos de las HH de
mantenimiento, insumos y otras maquinarias (grda). Gabriel averiguara con mantenimiento el historial

de cuénto es el tiempo muerto de las bombas por el mantenimiento (salamiento).

Pensando en la instalacién de un sistema general centralizado de agua, se hace un dimensionamiento
preliminar: Dos sistemas tienen 15 piscinas y 2 sistemas tienen 21 piscinas. Como cada piscina tiene
aprox. 2 Km de cafieria, se tiene un total de 2x15+2x21= 72 km totales de cafieria. Adicionalmente hay
pozos, a 5 Km de distancia, donde la salmuera esta saturada en cloruro de sodio, siendo 15 pozos con 1

km por cada pozo, tenemos aprox. 25 km mas de cafieria.

Hoy llega el camion aljibe con manguera de 2” y se conecta directamente al impulsor de la bomba con
sal cristalizada. Miden caudales para detectar cuando la bomba o las lineas estdn incrustadas
internamente con sal. A modo de referencia, las cafierias que mueven la salmuera son de HDPE con
diametros que van entre 6” y 1”. Lo que actualmente se hace es poner un bin de Im3 conectado a la
bomba, con una llave abierta, asegurando un 5% de dilucién. Entonces el aljibe cada cierto tiempo va a
rellenar. Como igual se sala, cada cierto tiempo se debe cortar las cafierias y/o desmontar la bomba

para desincrustar y limpiar.

Desde el punto de vista medioambiental y del gobierno, nuestra solucion esta agregando valor al

recuperar el agua que se esta vaporizando.

Se presentara la propuesta de equipos eficientes, con paneles y/o generador, que se comparen con la
actual situacion de aljibes para el lavado de equipos y piping. Gabriel enviara el dato del costo del MW

generado actualmente.

Hay que pensar un modelo de pilotaje, que mida el efecto en reduccion de tiempos perdidos. Hoy se

cuenta con 14 bombas y 20 bombas, para cada sistema. Se podria instalar u equipos para 2 bombas.
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Se propone una visita a terreno para ver detalles constructivos. El Salar esta ubicado a 2300 m.s.n.m.,
presion atmosférica aprox. 715 mmHg.

Hablara con el Jefe de Departamento Procesos y Calidad (su jefe) para que nos reunamos con él y
podamos presentar propuesta tanto para El Salar (apuntando al valor RSE, de la reinyeccion y su
relacion con las comunidades) para limpieza de equipos como para La Negra (ahorros operacionales)

como agua industrial.
ANEXO 2 Reunion con Elizabeth Pelloni Latin America Area Manager SEAS SA

Se realiz6 visita a Lima Per( durante periodo de lunes 21 de marzo a miércoles 23 de marzo para
sostener reuniones con Elizabeth Pelloni quien es LatinAmericaArea Manager de SEAS SA, posible

proveedor de equipos generadores de agua en base a la atmdésfera (AWG).

Durante la visita se pudo conocer el equipo modelo AWA250 (2500 It/dia) que estaba en la ciudad para
demostraciones por parte de distribuidor para Peru.

En la reunidn sostenida se manifesté interés de contar con ellos como proveedores de sus equipos para
el mercado chileno, remarcando que la propuesta de negocio planteada es la de ofrecer soluciones
integrales a clientes en Chile. Esta propuesta encaja con la forma y propuesta de valor que realizan

ellos como compafiia dado que buscan los mismos objetivos en sus propuestas.

Se hizo énfasis en la importancia de SEAS como actor y parte importante en nuestra propuesta de valor

dado la eficiencia de estos equipos.

Por otro lado para respaldar la posibilidad de ser proveedores se menciond que actualmente tenemos
dos potenciales clientes en el mercado el cual uno es un cliente minero quien requiere una prueba del
equipo dado que en su proceso existe una gran potencialidad de recuperacion, por otro lado se
menciono la posibilidad de ofrecer el equipo a un observatorio en Chile lo cual de ser efectivo puede
generar una potencialidad de imagen y marketing importante para la marca SEAS en el entorno

mundial.

Dado lo anterior se manifestd la necesidad de poseer la exclusividad para Chile debido a que no se va a
trabajar en desarrollar un cliente para que luego alguien adicional (SEAS Per( por ejemplo) continte
con el cliente. De esto se desprendi6 la posibilidad de ser distribuidor exclusivo para Chile o algun

contrato similar que incluya descuentos en compras.
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Durante la reunion se realizé énfasis en el mercado chileno y las exigencias y estandares de calidad en
la entrega de servicios y post-venta. Es por esto que también se propuso poder contar con el servicio en
Chile para ser mas flexible y poder dar tiempos de repuestas mas acotados que son exigidos

principalmente por la industria minera en Chile.

Se aprovechd de revisar los costos de importacion para Chile y los impuestos los cuales pueden
encarecer el costo del equipo.

Referente al mercado abarcado por ellos y la competencia indicaron que ya llevan vendidos cercanos a
15 equipos en el mundo, principalmente en México y Emiratos Arabes. Respecto a la competencia
ellos estaban consciente del mercado y la competencia con conocimiento de competidores como
Rayagua, Ecoloblue, Air2Water, etc. todos equipos Unicamente generadores de agua sin ahorro

energético que es parte de la propuesta del equipo comercializado por SEAS.

Se reviso distintos mercados en Chile en los cuales se puede aplicar y comercializar estos equipos
donde resaltaron aplicaciones hospitalarias, industrial, calderas, turbinas, agricultura en San Pedro.
Referente al ultimo, se acordd trabajar en mayor profundidad con los datos debido a la altura la

humedad existente no permitia un uso eficiente del equipo.

Dado los problemas de operacion del equipo en ambientes de baja humedad se me mencioné el actual
desarrollo de un equipo para trabajos en altura en el cual se busca mayor volumen de aire para mejorar

la eficiencia en recuperacion.

Adicional a lo anterior se nos proporcion6 informacion sobre los puntos de operacion de los equipos de
SEAS (carta psicométrica) como también sobre las variables las cuales son monitoreadas por el sistema
interno del equipo. Estas variables son pH, conductividad, temperatura, flujo de agua, Redox,
turbulencia, motor eléctrico; estas solo son monitoreadas en monitor, no se encuentran bajo estandares

de control automatico lo cual si se busca en modelos futuros al igual que el sistema de control remoto.

Dentro de los compromisos adquiridos, se encuentra en ver la posibilidad de cémo apoyarnos con un
equipo para demostracion y realizar las pruebas en Chile ya sea mediante la compra y financiamiento o
arriendo de este u otra opcion (equipo en demostracion). También se acordd que se estableceran
mediante contrato descuentos asociados a la compra de equipo entre 10% a 20%, compra de piezas y

partes junto con consumible del orden de 10%.

Se nos realiz6 una cotizacion referente a los equipos de AWA250 que fluctuan desde los € 272.000 ex-

work hasta los € 221.000 ex-work.
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Referente a la solicitud de diagramas P&ID y diagramas conexiones eléctricas se nos comunicd que

estos pueden ser entregados una vez firmado contrato.

Finalmente se acordd realizar una reunion telefonica durante la proxima semana con jefaturas de SEAS

para poder afinar los términos del acuerdo.
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llustraciones

Evolucién evaluacion Presidenta
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llustracion 1 Evolucion de Evaluacion Presidenta 2015
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Fuente: Banco Central de Chile.

lustracion 2 Crecimiento del PIB resto y la demanda interna
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PROYECCION DE INFLACION IPC (*)
(variacion anual, porcentaje)

10,

-2
0 1 12 12 14 15 16 17

lustracion 3 Proyeccion de Inflacion IPC Diciembre 2015

TPM y expectativas

(porcentaje)

- TPM

& EEE diciembre 2015

# EOF primera quincena de diciembre 2015
== Predios de activos financieros IPol dic. {*)

B -

i
1" 12 13 14 15 & 17

(*)} Construida utilizando las tasas de interés de los contratos swap hasta
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Fuente: Banco Central de Chile

lustracion 4 TPM y expectativas
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Tipo de cambio real de Estados Unidos y precio del cobre
(indice julio 2011=100)
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Fuente: Bloomberg.

lustracion 5 Tipo de cambio real de Estados Unidos y precio del cobre

Tasa de desempleo y crecimiento del empleo (*)
(porcentaje; variacion anual, porcentaje)
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lustracion 6 Tasa de desempleo y crecimieto del empleo
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Distribucidn de la Poblacién estimada al 30 de junio, f
por sexo y grupos de edad. Pais 2011

HOMERES AROS MUJERES

BDo MAS

75279

T0am

65269

80264

55259

| 50254

| 45249

| 40244

| 35238

| 30234

| 25229

| 202

| 15219

| 10214

| 529

| 024

800 70D 600 500 400 3000 200 100 O 0 00 200 300 400 500 600 FOO @00
MILES DE HABITANTES

FUENTE: Cuadro 121-04
[Estimacidn realizada con antecadentes hasta Censo 2002

p .

lustracion 7 Distribucion de la Poblacion estimada al 30 de junio por sexo y grupos de edad Pais
2011

EVOLUCION ANUAL PROYECTOS CERTIFICADOS LEY I+D

lustracion 8 Evolucién anual proyectos certificados Ley | + D



Figura 2. Disponibilidad y extraccion del recurse por regiones.
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llustracion 9 Disponibilidad y extraccion de recurso hidrico por regiones 2011

Industria de Generacién de Agua (AWG)
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llustracion 10 Diagrama de Porter
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llustracion 12 Eficiencia Energética de equipos generadores
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llustracion 14 Mapa y sistema de abastecimiento de agua potable de la Regidn de Antofagasta
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Tamafio de mercado (It/dia)
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lustracion 15 Mercado: Tamafio y Potencial Inicial
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llustracion 16 Diagrama funcionamiento AWG
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Sumade Fijo Sumade AP Sumade ALC
Variacién de precio del agua
1600
1400
1200
1000
S W _
o
E 800 —8—Suma de Fijo
600 =@=—S5Suma de AP
400 —@—Suma de ALC
- WW
0
759167912593 68101148161671111059 141014610
2002005 2006 2007 2008 20092010 2011 20122013 2014 2015
afio ¥ Mes ~
lustracién 17 Variacion de precio del agua
Modelo de Negocios : CANVAS
Partners e';*i? Actividades &( Propuesta {:"I Relacién con [ ) Segmento E
Clave clave == | devalor los clientes Clientes
Recuperacion
de agua Directa Disponibilidad del
Autonomia Operacién Personalizada Recurso:
energia solar Mineria No Metdlica
Monitoreo
Ahorro de Reportabilidad Responsabilidad Social
Energia Empresarial :
I Mineria Metdili
Recursosclave () Precio de agua Canales (i m::::m:“ e
@ competitivo en lugares
donde no hay Ahorro de Castos:
Monitareoy Sector Inmobiliario
Reportabilidad
RSE Redes sociales Eficiencia Energética:
Hospitales y Clinicas
Disponibilidad Revistas Sector Industrial
de Operacién Especializadas
= 2, .
Estructura de costos Costo Equipos @ Fuentes de Ingreso &
AWG
Costos Panel: T Cpslow e Venta calzada Ventade
Solares y Sistema fmpo:'twfén (llaveenmano)l | | repuestos
Eléctrico Costo RRHH Mantencién Servicio de
(post venta) Monitoreoy
Reportes

lustracion 18 Modelo de Negocios: Canvas
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Posicionamiento de AquaNimbus

(+)

AquaNimbus/SEAS
o

(=]
-g Empresas de Ingenieria
=] 1
©
<
2 -~
k; O Qo EeoloBlye.
8 AWMAY,
a |
(]
wv

]

'@.Projects

(-) Evaluacién del Equipo (+)

lustracion 19 Posicionamiento de AquaNimbus

Dotacion Permanente

Gerente Zona Norte 1 1 1 1 1 1 1

Técnico de Aplicaciones 1 1 1 1 2 2 2

Jefe Admin y Fin 0 0 0 0 0 0 1
Honorarios

Contabilidad 1 1 1 1 1 1 1 1
Comex 1 1 1 1 1 1 1 1
Prevencionista 1 1 1 1 1 1 1 1

llustracion 20 Cuadro de crecimiento dotacion

AQUANIMBUS

lustracion 21 Imagen Corporativa de AquaNimbus
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Estructura Organizacional @)
Fase 1

AQUANIMBUS

Gerente

General

Contabilidad

Personal AquaNimbus

Personal Externo

Estructura Organizacional @
Fase 2

AQUANIMBUS

Gerente
General

Contabilidad—Prev.Riesgos

Técnico de
plicacione

Personal AquaNimbus

Personal Externo

Estructura Organizacional @
Fase 3

Gerente
General

AQUANIMBUS

Prev. Riesgos

Jefede
Administracién

Jefede
Aplicaciones

y Finanzas

Técnicode
Aplicaciones
Junior

Contabilidad /
Comex

Personal AquaNimbus

Personal Externo

llustracion 22 Estructura Organizacional
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Rockwood

i COSAYACH

| Compaiia de Salitre y Yodo

AGUAS N ‘ ()

Aguas del

ATACAMA  aguas == :
em st Altiplano

antofagasta
LhEx L Grupo-epm agyaschanar

lHustracién 23 Clientes Prospectos
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14 Tablas

PODER DE COMPRADORES

CONCLUSION DEL PODER DE
INFLUENCIA DE COMPRADORES.

Alto | Medio

Bajo

Numero de
compradores y/o
grandes volumenes
de compra

Amenaza de
integracion hacia
atras

Bajo costo de
cambio

Injerencia de la
calidad

Rentabilidad de
compradores
(sensibilidad al

precio)

El Poder de los Compradores es Medio

Las industrias que utilizan agua en
volimenes son concentradas, por
otro lado existen clientes mas
pequefios y atomizados.

Es demasiado alto el costo 1+D para
desarrollar el producto, lo que
imposibilita integracion hacia atras.
La injerencia de la calidad del
producto para el comprador es
relativa ya que depende del uso para
el cual lo requiera.

La variedad de compradores
existentes en diferentes industrias
permite diversificar el riesgo por lo
tanto no es tan incidente la
sensibilidad de precio.

Tabla 1 Porter: Poder de Compradores

PODER DE SUSTITUTOS.

CONCLUSION DEL PODER DE

SUSTITUTOS.

Alto | Medio | Bajo

Disponibilidad de

. X
sustituto cercano
Agresividad del

X X
sustituto
Costo de cambio X

Precio-desempefio
del sustituto

El poder de los Sustitutos es Bajo

Equipos sustitutos son plantas de
osmosis y recoleccién atrapa
niebla, pozos, red de agua.
Agresividad baja por tratarse de
montos de inversién intensivos.
Precio - valor del sustituto es
competitivo o0 méas bajo. El valor es
la disponibilidad.

Servicios sustitutos podrian
eventualmente ser empresas de
ingenieria de integracion, sin
embargo no cuentan con el know-
how de la tecnologia ni
conocimiento de las necesidades
de los clientes.

Tabla 2 Porter:

Poder de Sustitutos
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RIVALIDAD COMPETIDORES.

CONCLUSION DEL NIVEL DE
RIVALIDAD COMPETIDORES.

Alto | Medio | Bajo | La Rivalidad de los competidores Medio
- Bajo
Numero de
: X , .

competidores e Existe un gran numero de
competidores a nivel internacional,

Crecimiento lento X pero muy pocos a hivel nacional.

de laindustria e El crecimiento de la industria es

. paulatino, esté relacionado con la

e sesiee f.'JOS 0 X necesidad del recurso hidrico.

el climaeene e Los costos fijos son bajos.

Baja diferenciacion  Enelmercado de generacion de

(commoditie) X agua la diferenciacion del producto
es el consumo y rendimiento.

Diversidad de e Existe una gran diversidad de

competidores X competidores directos e indirectos.

Tabla 3 Porter: Rivalidad Competidores

PODER DE PROVEEDORES.

CONCLUSION DEL NIVEL DE INFLUENCIA

DE PROVEEDORES.

Alto Medio | Bajo

NUmero de

X
proveedores

Alto costo de
cambio

Amenaza de
integracion hacia
adelante

El poder de los proveedores es Medio-Bajo

El nimero de proveedores es alto con
productos genéricos lo cual tiene poco
poder.

No existe un alto costo de cambio ya
que en los proveedores no existe
mucha diferenciacion.

Para el logro de precios competitivos,
los proveedores ofrecen opcién de ser
agentes y/o  distribuidores, con
clausulas de exclusividad para ambas
partes.

La amenaza de integracion hacia
adelante es muy baja, ya que la
inversion en 1+D, necesaria es muy alta.

Tabla 4 Porter: Poder de Proveedores
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BARRERAS DE SALIDA.

CONCLUSION DEL NIVEL DE BARRERA DE
SALIDA.

Alto Medio | Bajo

Activo

- X
especializado

Barrera emocional X

Costo fijo de
salida muy alto

Restriccion social

y/o gubernamental X

Posee Barreras de Salida Bajas

e El equipo puede ser usado en otros
mercados atractivos (baja
especificidad).

¢ No hay barrera emocional

e Costo de salida bajo o inexistente.
Diversidad de clientes.

¢ No tiene restricciones gubernamentales
importantes. Saldo el manejo de
residuos (filtros).

Tabla 5 Porter: Barreras de Salida

NUEVOS ENTRANTES: BARRERAS
DE ENTRADA

CONCLUSION DEL NIVEL DE BARRERA DE
ENTRADA.

Alto Medio | Bajo

Economias de
escala o de X
ambito.

Curva de
aprendizaje

Patentes,
Licencias,
Limitaciones
gubernamentales

Respuesta
agresiva de X
competencia

Identificacion de
marca

Requerimiento de
capital

Diferenciacion del

producto X

Barreras de Entrada Medio
e Las economias de escala son bajas
(equipos modulares, ventas unitarias).

e No hay marcas reconocidas como lider
del mercado.

e El requerimiento de capital es alto, por
el costo de adquisicién e importacion.

e Los accesos a los canales de
distribucion son bajos ya que no es un
producto accequible en retaill o
catalogo.

e Conocimiento del mercado e industria
chilena.

Tabla 6 Porter: Nuevos Entrates. Barreras de entrada
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A AS A OMPETIDOR
Dea N . Agua . Calidad . I, _. . : do
Aire Frio caliente Agua fria e
SEAS Sistemas del Agua 2500, 5000, 7500, Modula AWA 250 L N York
SEAS joint venture with SEAS Q ] Q Q -] (%] 10000 y mas litros por] 03 [sto,AwA2s0Hwac| é”?a"‘;' ‘fexz ‘l’j’h'b,
A dia , AWA Movil 1000 xico, Perd, Abu Dhabt
Ecoloblue Eco Projects Q@ Q@ Q (] 9 (-] L3° ~6000 0 |Lessthat 30 liters per Colombia y México
ts por dia day
Island Sky Eco Projects (<] (<] (=] (=] [~] ] Lgt 05 ;:f;; 06 3&'{';;;22::: :a';d Australia, EEUU, México
Good Water Good Water México -] -] -] -] (] o 30-250 05 |bessthat0liters per México
Lts por dia day
Del Iy i
Aqua Sciences En::::u:rut;;ai;on (%] (%] Q Q ] ] 1000~ 10'900 0.70 Movil Unit 1000 Its EEUU
Florida, USA Lts por dia
. - 500-10,000 Technology available Woodland Hills, CA
Airtowater LLC CA, USA (] Q ] ] ] ] Lts por dia 0.90 for projects Y
Tabla 7 Cuadro Comparativo de Competencia mas cercana entregado por SEAS
Valores de cargo fijo y cargo variable:
Grupo Tarifario 1 Grupo Tarifario 2
item Unidiad Antocfagasta  Mejillones Tocopilla Soguimich Taltal
Cargo Fijo S/Boleto 554,00 554,00 954,00 954,00 554,00 554,00 954,00
M3 agua
potabie SiM3 1.489,10 1.489,10 = 1.489,10  1.317,39 935,97 933,96
Periodo No
Punta
potable SiM3 1.489,10 1.489,10  1.489,10  1.317,39
Periodo Punta
M3 agua
potable SiM3 200,23 200,23 200,23 374112 257386 257366 2.
Sobreconsumo
= SiM3 330,88 285 61 285 61 0,00 575,05 281,17 418,97
Alkantarillado
Tabla 8 Valores de cargo fijo y variable
Industrias Volumen en It/dia [Volumen potencial[Tamaiio de equipo |Potencial N2 Equipos|Potencial MMUSS
Mineria no Metdlica 656.640 656.640 10.000 66 81,8
Mineria Metalica 1.300.000.000 2.500 2.500 1 0,5
Sanitarias 14.000.000 37.500 2.500 15 7,5
Edifios oferta verde 150.000 10.000 2.500 4 2,0
Industrias 1.733.000.000 10.000 2.500 2,0
Hospitales 4.500.000 2.500 2.500 1 0,5

Tabla 9 Tamarfio de mercado y potencia
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AMALISIS DE RENT ABILIDAD ECONG MICA {SIN CONTEMPLAR RSE} COMPARATIVA DE INSTALAR SISTEMA AWG CON PANELES SOLARES

(Capaci dad Equipo Inversdn [Equipo+Panel es+instalacdion ) Predo apagar|3) a0 5t [afio 0)
2500 It/dia Inversicn {Eun) 335.714€ Predio apagar| Euro) 0,0518 Euwros/Lt  {Afio0)
912500 |t/afo Inwersicn [5) 5250171420 Aumento de predo 4% (anual}
ARo o 1 z 3 4 5 3 7 g E 0y 11 12 13 14 15
10,0550 00585 10,0508 10,0550 1D, D555 0DER2 0,070 [+T 7 0,078 10,0830 0 0ESS 0,057 0,0533
51138 5315 5311 57523 53824/ 2217 SATOE g7z SE3EE| T2TRS 7565 TET B1573 55148
723 753 753 723 753 753 723 753 753 723 753 753 723 753
4 -15744| 15744 -157a4l|  -1sTal|  -1574g|  -1sF4l|  -1sWd| 15744 -i5Tar|  -15Wai|  -isFag|  -isvan| -1sman| 15T
-335744.3
-335714 31223 35150 38035 A0EE 42575 AAETE 4725 43757 52348 55037 57E7) SO7T45 ST £5328 TO200|
TIR 11%
VAN % 15E&E537 eurg/peso 772
CESERVATCRIC EEE/LT

AGUA POTABLE - AGUAS ANTOFAGASTA

Tablal0 Analisis de Rentabilidad Econémica




AWM SEAS BE WATER
Precio Equipo 113500 USD 214000 USD 114186 USD
Tamafio de equipo 3000 Lt/dia 2500 Lt/dia 3000 Lt/dia
Eficiencia Energética 0,5 khw/Lt 0,28 khw/Lt 0,34 khw/Lt
Energia consumida 1500 kwh/dia 700 kwh/dia 1020 kwh/dia
Horas disponibles luz sol 10 horas 10 horas 10 horas
Potencia recuperacion 150 kw 70 kw 102 kw
Capacidad panel 0,2 kw/m2 0,2 kw/m2 0,2 kw/m2

Precio panel

Cantidad de paneles

305,6 USD/panel

965,25 unidades

305,6 USD/panel

450,45 unidades

305,6 USD/panel

656,37 unidades

Area unitaria panel 1,9 m2/panel 1,9 m2/panel 1,9 m2/panel
Area necesaria 1863 m2 870 m2 1267 m2
Inversion en paneles 294938 USD 137638 USD 200558 USD
Radier 6944 USD 6944 USD 6944 USD
Inversion Total 415382 usd 358582 usd 321688 usd

INDICE DEL ATRACTIVIO DEL SEGMENTO DISPONIBILIDAD DEL RECURSO

Importancia Puntaje
Puntaje relativa ponderado
Fuerzas de Mercado
Tamafio del Mercado 100 40% 40
Ritmo de Crecimiento B0 20% 15
Poder del dliente 20 40% i
[:5]
A0% 25,6
Intensidad de la competencia
Rivalidad en precios BO 20% 16
Facilidad de entrada 40 40% 16
Sustitutivos 40 A% 16
48
20% 9,6
Accesibilidad del mercado
Conocimiento de los clientes 100 S0% 50|
Accesibilidad de los canales 20 20% 4
Equipo comercial 60 0% 13
72
A% 28,8
Indice del Atractivo: 64|

Tabla 11 Comparativa de Inversion segln valores y rendimientos

Tabla 12 indice del atractivo del segmento Disponibilidad del recurso
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INDICE DEL ATRACTIVO DEL SEGMENTO RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL
Importancia Puntaje
Puntaje relativa ponderado
Fuerzas de Mercado
Tamafio del Mercado &0 4% 32
Ritmo de Crecimiento 20 20% 4
Foder del diente 20 A0% 8§
44
Al 17,6
Intensidad de la competencia
Rivalidad en precios B0 20% 16|
Facilidad de entrada 40 A0 16|
Sustitutivos 40 A0 16|
43|
20% 9,6
Accesibilidad del mercado
Conocimiento de los clientes B0 50% 40
Accesibilidad de |los canales BD 20% 16|
Equipo comercial a0 30% 18|
74
Al 29,6
Indice del Atractivao: L%

Tabla 13 Indice del atractivo del segmento Responsabilidad social empresarial

INDICE DEL ATRACTIVO DEL SEGMENTO AHORRO DE COSTOS
Importancia Puntaje
Puntaje relativa ponderado
Fuerzas de Mercado
Tamano del Mercado &0 40% 24
Ritmo de Crecimiento 40 20% B
Poder del diente &0 40% 24
56|
4% 22,4
Intensidad de la competencia
Rivalidad en precios B0 20% 16|
Fadilidad de entrada 40 40% 16
Sustitutivos 40 4% 15|
43
20% 9,6
Accesibilidad del mercado
Conocimiento de los clientes 20 50% 10
Accesibilidad de los canales 20 20% 4
Equipo comercial &l 0% 13
32|
40% 12,8
Indice del Atractivo: 44,8

Tabla 14 indice del atractivo del segmento Ahorro de costos



INDICE DEL ATRACTIVO DEL SEGMENTO EFICIENCIA ENERGETICA
Importancia Puntaje
Puntaje relativa ponderado
Fuerzas de Mercado
Tamafio del Mercado 40 40% 16
Ritma de Crecimiento 20 20% 4
Poder del diente 40 405 16
36
0% 14,4
Intensidad de la competencia
Rivalidad en precios 20 20% 18|
Facilidad de entrada 40 A0 16
Sustitutivos 40 A0 16
43
20% 9,6
Accesibilidad del mercado
Conocimiento de los clientes 40 S50% 20
Accesibilidad de los canales &0 20% 12
Equipo comercial a0 0% 13
50
A0 20
Indice del Atractivo: 44

Tabla 15 indice del atractivo del segmento Eficiencia energética

POTENCIALIDAD DE MERCADO TOTAL. ESCENARIO ESPERADO

Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8
ROCKWOOD LITIO Potencial 24 24 23 22 21 20 19 18 17
Vendido 1 1 1 1 1 1 1
sam Potencial 44 44 44 44 43 42 41 40 39
Vendido 1 1 1 1 1
AGUAS ANTOF Potencial 15 14 14 13 13 12 12 11 11
Vendido 1 1 1 1
MINERIA COBRE Potencial 1 1 1 1 1 1 0 0 0
Vendido 1
HOSPITALES Potencial 1 1 1 1 1 1 1 1 0
Vendido 1
EDIFICIOS Potencial 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Vendido
INDUSTRIAS Potencial 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Vendido
Total ventas 10000 lts/dia 0 0 1 1 2 2 2 2 2
Total ventas 2500 Its/dia 0 1 0 1 0 1 1 1 1
Total mantencion 10000 Its/dia 0 0 1 2 4 6 8 10 12
Total mantencion 2500 Its/dia 0 1 1 2 2 3 4 5 6
Total equipos vendidos 0 1 1 2 2 3 3 3 3
Total equipos acumulados 0 1 2 4 6 9 12 15 18|

Tabla 16 Mercado: Escenarios de Crecimiento y Participacion de Mercado (Esperado)

70



POTENCIALIDAD DE MERCADO TOTAL. ESCENARIO OPTIMISTA

Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8

ROCKWOOD LITIO 24 23 22 21 20 19 18 17 16

1 1 1 1 1 1 1 1

saM 44 44 43 42 41 40 39 38 37

1 1 1 1 1 1 1

AGUAS ANTOF 15 15 14 13 12 11 10 9 8

1 1 1 1 1 1 1

MINERIA COBRE 1 1 1 1 1 1 1 1 0

1

HOSPITALES 1 1 0 0 0 0 0 0 0
1

EDIFICIOS 1 1 1 1 0 0 0 0 0

1
INDUSTRIAS 4 4 4 3 3 2 1 0 0
1 1 1

Total ventas 10000 lts/dia 0 1 2 2 2 2 2 2 2|

Total ventas 2500 Its/dia 0 0 2 2 2 2 2 2 2

Total mantencion 10000 lts/dia 0 1 3 5 7 9 11 13 15|

Total mantencion 2500 lts/dia 0 0 2 4 6 8 10 12 14

Total equipos vendidos 0 1 4 4 4 4 4 4 4

Total equipos acumulados 0 1 5 9 13 17 21 25 29|

Tabla 17 Mercado: Escenarios de Crecimiento y Participacion de Mercado (Optimista)

POTENCIALIDAD DE MERCADO TOTAL. ESCENARIO PESIMISTA

Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8
ROCKWOOD LITIO 24 23 23 22 22 21 21 20 20
1 1 1 1

sQM 44 44 43 43 42 42 41 41 40

1 1 1 1
AGUAS ANTOF 15 15 14 14 13 13 12 12 11

1 1 1 1
MINERIA COBRE 1 1 1 1 1 1 1 1 1
HOSPITALES 1 1 1 1 1 1 1 1 1
EDIFICIOS 1 1 1 1 1 1 1 1 1
INDUSTRIAS 4 4 4 4 4 4 4 4 4
Total ventas 10000 lts/dia 0 1 1 1 1 1 1 1 1
Total ventas 2500 Its/dia 0 0 1 0 1 0 1 0 1
Total mantencion 10000 Its/dia 0 1 2 3 4 5 6 7 8
Total mantencion 2500 Its/dia 0 0 1 1 2 2 3 3 4
Total equipos vendidos 0 1 2 1 2 1 2 1 2
Total equipos acumulados 0 1 3 4 6 7 9 10 12|

Tabla 18 Mercado: Escenarios de Crecimiento y Participacion de Mercado (Pesimista)
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INSTRUMENTO CORFD:

Innovac kin de Froductos o Frocesos
|Prototipos | - Programa innovackin
Tecnotgia Empresarial

FARA QUIENES

E:iz Whes es il orentE0E 3 emMpresss NacionEles | DRTEONES NEN E S Qe poEsEn B
calita d e empresarts IAVHUEES. ANBOS Bpos de pochulantzs deben cumplr con &l
requisio de posesr anfigedad de 2l menes o 2o deste 13 e Bn o2 @ primers
fachura, bokls de verlss o 52w bl 0 gui de despacho en on g relzckonads

die cizmente con 2l oblefy o del pnoyecho

MONTO MAKIMD

Bsia ihea cofhancie bajo | modzldad de subs bio no reembolatk, con
L tope gboal de hasta $50.000.000 - (Sesents mibne s B2 pesis) por
proy ecto

Dependiendo deltams fio del benefbtarb, se Mhanchs hesta mn porcentle
e el coshn foisl del proyecin

(Capital de Resgo Corfo para Bmpresas
[innovador &8

Fondo Btapas Tempranas

Entregs Minanciam knto para inkciativas Innovadoras y en desamalo o

BEpans kN, que offercan perspe ciias de alta rentabidad, orenfadss 2 oo o MRS
MENt=0s en crecmEnin | con Una g n demenda poten il o realy con pos bibatdes
38 200008T 3 MEINA00S eXIeMOS.AS U VEr, 3 STRMeEas o0 SUsuEr S8 ol
EcondmED, que lengen un ako potenclalde creckmiento y que busqER

g2 3 BT iy 320in e ob e prod poioe DEmes v S8V EGS) 0 08 prodes oS

B pres 85 : Pequedas 0 medlenzs empresas, Bgeiments constiubEs en Cnlle como
=0c iz s andninEs, sockedades por 3cchnes 0 sockedaces regidss por el Codigo
o= WneTd S8 entience por peuetE 0 MECENE SMDNess AgUSIEs CUy 0 DETMOND no
supera Bs LF 50000 al roento de B pime R hvers B Ralzada por el Fondo

== eNpRESs 0S0en CONTar Con oy S Ch0S SMDTes SrEkes CcOnGrels, Que e
enicuentren en stapes lenpran 28 y pRsenten potenchlce crecimento & hrovaskn, |
\cury 2 Iiitacion para Mt falzan sea B isuftEncE de caplal, B neces ad de

En t2rin, B empresas rechen un 2pone de cap =l 6el fonco de hyersbn
ooy monto depende 08 B caraclerinas | neceskdate s del proyecho, y
20 22 M3y 3 02T B0 en el proces o 2 negocizciin ente B enpress y el
fondo.

[Eniregs un Than cimienio en Tome de 3poies 68 caplksl (rans fmsin dose
e un s0ch o2 13 empress) 0 cRobos. el cusl cepende de s caracierglicas
| meces mades delproyecin. ¥ S200n 52 NEYE defno en elproceso de
negoctaciin ente B empnesa y el fondo

Fondo Desarrolo y Crecimisnto

|apoyoen B gesfiin U ciros requenimientos en donds &l fondo pueda ser un apore
Em pres &5 : Pequefias o medlEnzs empresas. BgEIMentE constib=s en Cnle como
S0C bz des EndnimEs, sockedades por 3cchnes 0 sockedacs s regidss por el Codioo
g Wheré S enflends por pequefia o medEna empress agudlEs cuyo patrmoni no
supera lBs UF 200,000 aimomento de 8 primers by ersbn realzzda por el Fondo

L=z enpmESs dE0en COntar con ooy Ciis enpres 3rEks concreies. e se
encuentren en stapa de desammolD y crecmEntD, § cuyE Imbachn pErE s U epEnEDn
563 B insuficbnch de capial i neces Had de 3poyo en B gestion U oirs

reque imienios &n donce elfondo pusd @ ser un Epore

[Enpreszs Enie ge L0 TraEnc BMIED en MR O 8 Zpanes o2 caplal
[trana TN S £ L 500D o2 I3 emnees) o Cndhos, o cusl depence de
tas caEclert s | necestiades del proyedn, § seq0n 52 haya cefhbo en
il procesn o2 Regoe ok entre B empresa y elfondo

Tabla 19 Herramientas Corfo actualmente di

sponibles
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[ Popestasgeness Stuacién actual sin AquaNimbus
Descripcldn Valores , 5 Descripoidn Valores Unidad
Equipo 10000 itfda 5 57185353231 =20 no percibldo por parada 5 3.135 USD/punto
Instalacikin red % 52573712 greso no percibido por da 5 9.538% UsD/fdia
A uml ador y recinoul ackan 5 13333333 Ingreso no perclbldo afio 5 3.500.000 USD/fafio
Traslado 5 2. Gasto Camidn ) 34.EE UsDydla
Genarador electrico 3 50 Gasto camidn anua 3 125 E74 UsDfafo
Instalacksn solar 5 261 348 5 Aumento cotizackn anua 5 10217 Ushfafo
Manbencldn Anua 5 31043132 Doerador anus 5 25.471 UsDfafo
5ol ar 5 932042357 Taotal 5 3662561 USDfafo
Generador 5 720945409
Desc rlpclén cantldad Umldad Sttuacidn actual con Agua Mimbus
Puntos de parada cublertos por seas 2 puntos fdia i poiéin Valores Unidad
Puntos de parada cublertos por jormada actual 3 puntos fdia ro parcibldo por parada ¢ 5 =3 UsD/punto

ro parcibldo por parada & 3.195 UsDy/punto
D= pikdn Valonss walores USD Ingreso no percibido por da 5 4,723 UsD/dla
Equipo 2500 itfdia L 192076443 5 2ZB1AE5 Ingreso no perclbldo aflo 5  L750.000 UsDfafio
Instalacién red 5 52573712 & 77314 GEasto camidn anua 5 41,358 UsDyfafo
A uml ador y recinoul ackan 5 13333333 & 13808 Doerador anus 5 X471 UsDfafo
Trazlado 5 5 1341 Mantercidn anua 5 45,852 UsDyfafo
Genarador electrico 5 5 35.765 Total 5 1EBA.DED LUSD/z3fo
Instalacidn salar 5 5 33331
Manbencldn Anua 5 I0EELAD 5 13708 Payback
Solar 5 33593BE7TD 5 40402B ahomo 5 1.736 481 UsDfafo
Generador 5 295EE4E52 5 434801 Inwers ian Augus Nimbus 5 13M.sE1l usD

Payback 0,76 Afos
Tabla 20 Propuesta de valor para cliente Rockwood Lithium
Propuesta AquaNimbus

Descripcion Valores Valores USD
Equipo 2500 It/dia S 172.868.798 S 254.219
Acumulador y recirculacion S 12.000.000 S 17.647
Traslado S 1.800.000 $ 2.647
Generador electrico S 25.000.000 S 36.765
Instalacidn solar S 58.746.588 S  86.392
Mantencién Anual S 14.159.649 S  20.823
Solar $ 259.575.036 S 381.728
Generador S 225.828.448 S 332.101

Tabla 21 Propuesta de valor para cliente Aguas Antofagasta
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item Costo unitario
Disefio y desarrollo Pagina Web 120 | UF

Nic 10000 | $/mes
Hosting 1 | UF/mes
Mantencion de contenidos 7 | UF/mes
Campanfia en medios/redes sociales 2000000 | S
Google adwords 3000 | $/diario
Tarjetas 30000 | $/afio
Folleteria/Suvenires 500000 | S/afio
Viajes (vuelo/estadia) 2000000 | $/afio
Traslado Piloto a ferias 1800000 | $

Feria (stand/promotora) 5500000 | $

Tabla 22 Costos Unitarios de Marketing

Carta Gant

Afio 0

Disefio Pagina web

Inscripcion Nic / Pago Hosting

Mantencién de contenidos

Google adwords

Visita a Clientes

Folleteria/Material grafico

Participacion en Ferias

Campafia en medios

Tabla 23 Carta Gantt de Marketing

Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8
Pagina Web / Hosting 3442000 322000 322000 322000 322000 322000 322000 322000
Mantencion de contenidos 2184000 2184000 2184000 2184000 2184000 2184000 2184000
Campafia en medios/redes sociales 2000000 2000000 2000000

Google adwords 1080000 1080000 1080000 1080000 1080000 1080000 1080000 1080000
Tarjetas 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000
Folleteria/Souvenirs 500000 500000 500000 500000 500000 500000 500000 500000
Viajes 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000 2000000
Traslado Piloto a ferias 1800000 1800000 1800000

Freia Expomin 5500000

Freia Exponor 5500000

Feria Expoambiental 5500000

Total $ 7052000 6116000 6116000 15416000 15416000 15416000 6116000 6116000
Total US$ 10371 8994 8994 22671 22671 22671 8994 8994

Tabla 24 Presupuesto de Marketing
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Plan de Mantencion Equipos AWG

CONSUMABLES AWA 250 DRINKING AWA 500 DRINKING AWA 750 DRINKING AWA 1000 DRINKING
tit: Fi tit: F tit: Fi tit: F
Zone Activity Unit Price € Quantity Timing (day) requency Quantity Timing (day) requency Quantity Timing (day) requency Quantity Timing (day) requency
Installed rate per year Installed rate per year Installed rate per year Installed rate per year
T -
( ,) KT pre 360 1 365 1 2KIT 365 1 3KIT 365 1 4 365 1
filter G3
(**) KIT Filter 750 1 365 1 2KIT 365 1 3KIT 365 1 4 365 1
UTA F9
Cleaning water . . 7 . . 7 . . 7 . . 7 .
collector
Filter 1 um 90 1 60 6 2 60 6 3 60 6 4 60 6
Filter 5 um 90 1 60 6 2 60 6 3 60 6 4 60 6
Filter 0.45 pm 90 1 60 6 2 60 6 3 60 6 4 60 6
Replacement 110 1 180 2 2 180 2 3 180 2 4 180 2
Carbon Filter
Cationic lon-
exchange 310 1 180 2 2 180 2 3 180 2 4 180 2
resins
Anionic lon-
exchange 520 1 180 2 2 180 2 3 180 2 4 180 2
resins
Water treatment (*) Change of
B 250 1 365 1 1 365 1 1 365 1 1 365 1
Reactor UV n°1
Reverse
. 400 1 365 1 2 365 1 3 365 1 4 365 1
Osmosis
*) Ch: f
(*) Change of 250 1 365 1 1 365 1 1 365 1 1 365 1
Reactor UV n°2
(***) KIT
Mineralizer 210 1 30 12 2 30 12 3 30 12 4 30 12
Cartridge
Ph sensor
360 1 365 1 1 365 1 1 365 1 1 365 1
replacement
Total Cost of Consumables per year €8’390 €15’920 €23'450 €30'980

SEAS AWA MODULA SYSTEM - AWA & LONG LIFE STORAGE
Unit Costs for operative maintenance contract

AWA MODULA series Long Life
Storage
Unit Type & Range
SBOO-LLS-E
2 7! 1
50 500 50 000 F800-LLS-E
List Price/Year 6,000 Euro 7,500 Euro 9,000 Euro 11,000 Euro 3,000 Euro

Tabla 25 Plan de Mantencion Equipos AWG
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Item

Costos Operacionales

Item

Técnico de Aplicaciones

Descripcion
Se considera 1 técnico al inicio afio 1y luego se considera segundo técnico siempre y cuando la cantidad
de equipos vendidos acumulada se superior a 8.

Vehiculo / Bencina

Vehiculos junto con combustible variable seguin cantidad de técnicos y gerente de zonas.

Insumos y otros

Insumos de acuerdo a un monto fijo mensual estimado el cual varia segun la cantidad de técnicos.

Gastos de
Administracion y
Ventas

Gerente General

Se considera 1 persona desde el afio 1 a cargo del a gestidn de la empresa.

Jefe Adminy Fin

Se considera este cargo siempre y cuando la cantidad de equipos comercializados sea superior a 12
unidades.

Publicidad y promociones

Plan de marketing, segun presupuesto considerando hitos criticos como ferias y publicidad en redes
sociales.

Contabilidad

Se considera externa y de pago mensual por servicios.

Comex

Se considera un pago fijo por cantidad de equipos vendidos o ingresados.

Prevencionista

Se considera un pago por servicio mensual y extra por cada venta de equipo.

IT

Se considera ERP, teléfonos y otros como servicios de pago mensual y sujeto a la cantidad de usuarios
gue va de acuerdo al ingreso de personal a la empresa

Forward 2%

Se considera realizar Forward para minimizar el riesgo de variacién de ddlar para la compra y venta
solamente de los equipos AWG.

Capacitacion

Se considera capacitacion para cada personal ingresado a la empresa del darea comercial y técnica. Estos
son basicamente costos de pasaje y estadia en Lugano Suiza para someterse a entrenamiento técnico en
SEAS

Infraestructura y generales

Es un pago mensual de arriendo en la segunda region de Antofagasta, incluye aseo y guardia y gastos
generales de administracion.

Tabla 26 Desagregado de Costos Operacionales y Gastos de Administracion y Ventas
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Estado de Resultados (Primer Ano).

Item
Total Ventas Equipos Instalado $ 180.782 $ - $ 144625 $ 36.156 S -8 -8 -8 -8 -8 -8 -8 -
Total Ventas Mantenciones $ - S - S -8 - S - S -8 1.081 $ 1.448 $ 1.092 $ 1448 $ 1.092 $ 2.685
Ventas Netas S 180.782 $ - S 144625 S 36156 $ - s -8 1.081 $ 1.448 S 1.092 s 1.448 $ 1.092 s 2.685
Costos de Equipos Instalados $ - $ 20734 $ 220924 $ 48380 $ - S -8 - S - S - s -8 -8 -
Costos de Mantenciones $ -8 -8 -8 -8 -8 -8 282 $ 582 $ 293 §$ 582 $ 293 $ 1.590
Costos Variables s -8 - S 20734 S 220924 S 48380 S - s -8 282§ 582 § 293§ 582 § 293§ 1.590
Margen de Contribucién $ - $ 180.782 -$ 20.734 -$ 76.299 -$ 12.223 $ - s - s 799 $ 866 $ 800 $ 866 $ 800 $ 1.095
Técnico de Aplicaciones S 2059 $ 2.059 S 2.059 S 2059 $ 2.059 S 2.059
Sueldos S - S - S - S - S - S - S - S 2059 $ 2.059 $ 2059 $ 2059 $ 2.059 $ 2.059
Vehiculo / Bencina S 1.029 $ 1.029 $ 1.029 S 1.029 $ 1.029 $ 1.029 S 1.029 $ 1.029 $ 1.029 S 1.029 $ 1.029 $ 1.029
Insumos y otros $ 632 $ 632 $ 632 $ 632 $ 632 $ 632
Costos Operacionales S - S 1.029 S 1.029 S 1.029 S 1.029 S 1.029 S 1.029 S 3.721 §$ 3721 $ 3721 $ 3.721 §$ 3721 S 3.721
Margen Operacional $ - $ 179752 - 21.764 -$ 77328 - 13253 -$  1.029 -$  1.029 -5 2922 -$  2.855 -§ 2921 -$  2.855 -$ 2921 - 2626
Sueldos S - S 5.147 $ 5147 S 5147 S 5.147 $ 5147 S 5147 S 5.147 $ 5147 S 5147 S 5.147 $ 5147 S 5.147
Publicidad y promociones S 5.070 $ 482 S 482 S 482 S 482 S 482 S 482 S 482 S 482 S 482 S 482 S 482
Contabilidad s 404 S 404 S 404 S 404 S 404 S 404 S 404 S 404 S 404 S 404 S 404 S 404
Comex $ 294
Prevencionista $ 404 S 404 $ 2022 $ 404 S 404 S 404 $ 404 S 404 S 404 $ 404 S 404 $ 404
Pc+impresora
Software+ telefonos otros $ 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441
Tl S - S 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441
Forward $ 1981 $ 1.585 $ 2.945 $ 2.039 S 510
Capacitacion S 2.456 S 2.456
Otros $ 441 S a1 S a1 S 441 % a1 S a1 S 441 % a1 S 441 S 441 S a1 S 441
Antofagasta $ 4118 $ 4118 $§ 4118 $ 4118 $ 4118 $ 4118
Infraestructura y generales S - s 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 441 S 4559 S 4559 S 4559 $ 4559 $ 4559 S 4.559
Gasto Administracion S - S 16.345 S 8.905 $ 12.177 S 7.320 $ 9359 $ 7.830 S 13.894 S 11.438 S 11.438 S 11.438 S 11.438 S 11.438
Utilidad antes de Intereses, Impuesto y Depreciacién (EBITDA) $ - $ 163.407 -5 30.669 -$ 89.505 -$ 20.573 -$ 10.389 -$ 8.859 - 16.816 -$ 14.293 -$ 14359 -$ 14.293 -$ 14.359 -$  14.064
Depreciacion S 3411 S 3.411 S 3.411 S 3411 S 3.411 S 3.411 S 3411 S 3411 S 3.411 S 3411 S 3411 S 3.411
Amortizaciones
Utilidad antes de Interes e Impuesto $ - $ 159996 -$ 34.080 -$ 92916 -$ 23.984 -$ 13.800 -$ 12.271 -$  20.227 -$ 17.704 -$ 17.770 -$ 17.704 -$ 17.770 -$  17.475

Tabla 27 Proyeccion Estados del Primer Afio




Estado de Resultados (Anual).

Venta Equipos al afio Equipos 10.000 0 1 1 2 2 2 2 2
Equipos 2.500 1 0 1 0 1 1 1 1
Existencias de Equipos Equipos 10.000 0 1 2 4 6 8 10 12
Equipos 2.500 1 1 2 2 3 4 5 6
Item
Ventas Netas S 370.410 $ 1.237.595 S 1.661.280 S 2.559.449 S 3.036.410 S 3.163.783 $ 3.291.156 $ 3.418.530
Costos Variables 5 s 293.660 S 978.876 S 1.305.005 $ 2.009.982 $ 2.368.580 S 2.443.314 S 2.518.047 S 2.592.781
% Margen de Contribucion 21% 21% 21% 21% 22% 23% 23% 24%
Margen de Contribucién S $ 76.750 $ 258.718 $ 356.275 $ 549.467 $ 667.830 $ 720469 $ 773.109 $ 825.748
Costos Operacionales S S 28.500 S 53.206 S 53.206 $ 53.206 $ 94.059 $ 94.059 $ 94.059 $ 94.059
Margen Operacional $ $ 48250 $ 205.513 $ 303.069 $ 496.262 $ 573.771 $ 626411 $ 679.050 $  731.690
Gasto Administracion S S 133.019 $ 169.480 S 180.452 $  212.172 S 227364 S 224908 S 265.938 S 265.938
% GAV 35,9% 13,7% 10,9% 8,3% 7,5% 7,1% 8,1% 7,8%
Utilidad antes de Intereses, Impuesto y Depreciacién (EBITDA)  $ -$ 84.769 $ 36.032 $ 122,617 $ 284.090 $ 346407 $ 401.503 $ 413.112 $  465.752
Depreciacion S 40.938 $ 42,555 §$ 42,555 S 40.938 $ 40.938 $ 809 $ 809 $ 809
Amortizaciones
Utilidad antes de Interes e Impuesto $ -$ 125.707 -$ 6.523 $ 80.062 $ 243.152 $ 305.469 $ 400.694 $ 412303 $ 464.943

Tabla 28 Proyeccion Estados de Resultado del Negocio
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Flujo de Caja.

Venta Equipos al afio Equipos 10.000! 0 0 1 1 2 2 2 2 2
Equipos 2.500; 0 1 0 1 0 1 1 1 1
Existencias de Equipos Equipos 10.000 0 1 2 4 6 8 10 12
Equipos 2.500 1 1 2 2 3 4 5 6
Item
Total Ventas Equipos Instalado $ 361.564 $ 1.194.481 $ 1.556.045 $ 2.388.962 $ 2.750.526 $ 2.750.526 $ 2.750.526 $ 2.750.526
Venta equipo / Total Venta 98% 97% 94% 93% 91% 87% 84% 80%
Total Ventas Mantenciones S 8.846 $ 43.114 $ 105.235 $ 170.487 $ 285.884 $ 413.257 $ 540.630 $ 668.004
Venta Mant / Total Venta 2% 3% 6% 7% 9% 13% 16% 20%
+ Ventas Netas S 370.410 S 1.237.595 $ 1.661.280 S 2.559.449 $ 3.036.410 S 3.163.783 $ 3.291.156 S 3.418.530
- Costos Variables S - S 293.660 S 978.876 $ 1.305.005 S 2.009.982 S 2.368.580 S 2.443.314 S 2518047 S 2.592.781
% Margen de Contribucion 21% 21% 21% 21% 22% 23% 23% 24%
= Margen de Contribucién $ - S 76.750 $ 258.718 $ 356.275 $ 549.467 $ 667.830 $ 720.469 $ 773.109 $ 825.748
- Costos Operacionales S - S 28.500 $ 53.206 $ 53.206 $ 53.206 $ 94.059 $ 94.059 $ 94.059 $ 94.059
= Margen Operacional $ - S 48.250 $ 205.513 $ 303.069 $ 496.262 S 573.771 $ 626.411 $ 679.050 $ 731.690
- Gasto Administracion S - S 133.019 $ 169.480 $ 180.452 S 212.172 S 227364 S 224908 S 265.938 S 265.938
% GAV 36% 14% 11% 8% 7% 7% 8% 8%
= Utilidad antes de Intereses, Impuesto y Depreciacién (EBITDA) $ - =S 84.769 $ 36.032 $ 122617 $ 284.090 $ 346407 $ 401503 $ 413.112 $  465.752
- Depreciacion S 40938 $ 42,555 S 42555 S 40938 S 40938 S 809 S 809 $ 809
- Amortizaciones
= Utilidad antes de Interes e Impuesto $ - S 125.707 -$ 6.523 $ 80.062 $ 243.152 $ 305.469 $ 400.694 $ 412303 $ 464.943
Tasa de impuesto 25% 26% 27% 27% 27% 27% 27% 27% 27%
- Impuesto $ - S - S - S 21.617 S 65.651 S 82.477 S 108.187 $ 111322 $ 125.535
= Utilidad Neta $ - -$ 125.707 -$ 6.523 S 58.445 $ 177.501 $ 222993 $ 292,506 $ 300.981 $ 339.408
+ Depreciacion S 40.938 $ 42,555 S 42,555 $ 40.938 $ 40.938 $ 809 $ 809 S 809
+ Amortizaciones
= Utilidad Operacional neta $ - S 84.769 $ 36.032 $ 101.000 $ 218439 $ 263.930 $ 293.315 $ 301.790 $ 340.217
- Inversiones S 204.689 $ 3235 $ - S - S - S 1.618 $ - S 1.618 S -
Inversion en WC S - S 307.630 $ 380.094 $ 21132 S 32469 S 254611 S 37367 S 37.367 S 37.367
+ Valor de desecho S 2.477.189
= Flujo de caja de efectivo -$ 204.689 -$ 395.634 -$ 344.061 $ 79.868 $ 185970 $ 7.702 $ 255.948 $ 262.806 $ 2.780.039
= Flujo de caja neto -$ 204.689 -$ 395.634 -$ 344.061 $ 79.868 $ 185.970 $ 7.702 $ 255.948 $ 262.806 $ 2.780.039
Va -$ 204.689 -$ 347.859 -$ 265.984 S 54.288 S 111.143 $ 4.047 S 118.253 $ 106.759 $ 992.952
VAN S 568.909
TIR 24,05%
CAPM 13,73%
G 0,00%

Tabla 29 Flujo de Caja neto
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Capital de Trabajo

Item
Total Ventas Equipos Instalado S 361.564 $ 1.194.481 $ 1.556.045 $ 2.388.962 $ 2.750.526 $ 2.750.526 $ 2.750.526 $ 2.750.526
Venta equipo / Total Venta 98% 97% 94% 93% 91% 87% 84% 80%
Total Ventas Mantenciones S 8.846 $ 43.114 S 105.235 $ 170.487 S 285.884 S 413.257 $ 540.630 $ 668.004
Venta Mant / Total Venta 2% 3% 6% 7% 9% 13% 16% 20%
Ventas Netas S 370.410 S 1.237.595 $ 1.661.280 S 2.559.449 S 3.036.410 S 3.163.783 $ 3.291.156 S 3.418.530
Costos de Equipos Instalados S 290.038 $ 956.372 $ 1.246.409 $ 1.912.743 $ 2.202.781 $ 2.202.781 $ 2.202.781 $ 2.202.781
Costos de Mantenciones S 3.622 $ 22,505 $ 58.596 $ 97.239 $ 165.798 $ 240532 $ 315.266 $ 390.000
Costos Variables s - S 293.660 S 978.876 S 1.305.005 S 2.009.982 S 2.368.580 S 2.443.314 S 2.518.047 S 2.592.781
% Margen de Contribucién 21% 21% 21% 21% 22% 23% 23% 24%
Margen de Contribucién $ - S 76.750 $ 258.718 $ 356.275 $ 549.467 $ 667.830 $ 720469 $ 773.109 $ 825.748
Costos Operacionales S - S 28.500 $ 53.206 $ 53.206 $ 53.206 $ 94.059 $ 94.059 $ 94.059 $ 94.059
Margen Operacional S - S 48250 S 205.513 S 303.069 $ 496.262 $ 573.771 S 626.411 $ 679.050 $  731.690
Gasto Administracion S - S 133.019 S 169.480 S 180.452 S 212172 $ 227.364 S 224.908 $ 265.938 S 265.938
% GAV 36% 14% 11% 8% 7% 7% 8% 8%
Utilidad antes de Intereses, Impuesto y Depreciacién (EBITDA) $ - =S 84.769 $ 36.032 $ 122.617 $ 284.090 $ 346.407 $ 401.503 $ 413.112 $  465.752
Depreciacion S 40938 $ 42555 S 42555 $ 40938 $ 40938 $ 809 S 809 S 809
Amortizaciones
Utilidad antes de Interes e Impuesto $ - =S 125.707 -$ 6.523 $ 80.062 $ 243.152 $ 305.469 $ 400.694 $ 412303 $  464.943
Deficit Operacional S 89.505 $ -8 - S - S - S - S - S -
Capital de Trabajo S - S 307.630 $ 687.723 S 708.856 S 741325 S 995.936 $ 1.033.303 $ 1.070.670 $ 1.108.037
Total WC + DO S 397.135 S 687.723 S 708.856 S 741325 S 995.936 $ 1.033.303 $ 1.070.670 $ 1.108.037
Variacion de Total WC S 307.630 $ 380.094 S 21132 $ 32.469 $ 254.611 S 37367 $ 37.367 $ 37.367

Tabla 30 Capital de Trabajo
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Balance General.

ACTIVOS

ACTIVOS CORRIENTES

Efectivo y efectivo equivalente

Cuentas por cobrar comerciales

Cuentas por cobrar a empresas relacionadas
Deudores varios

Existencias

Impuestos por recuperar

Otros activos corrientes

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $
ACTIVOS NO CORRIENTES

PROPIEDAD, PLANTA & EQUIPOS

Maquinarias y equipos S

Muebles y utiles
Otros propiedad, planta & equipos

Subtotal PP&E $
Depreciacion acumulada PP&E
TOTAL PROPIEDAD, PLANTA Y EQUIPO, NETOS $

Otros Activos

TOTAL OTROS ACTIVOS $
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES $
TOTAL ACTIVOS $

PASIVOS Y PATRIMONIO

PASIVOS CORRIENTES

Obligaciones con bancos e instituciones financieras
Acreedores varios

Provisiones

Retenciones

TOTAL PASIVOS CORRIENTES $

PASIVOS NO CORRIENTES
Cuentas por pagar a empresas relacionadas
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES S

PATRIMONIO

Capital $
Resultados Acumulados

Resultados del Ejercicios

TOTAL PATRIMONIO $

TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO S

204.689

204.689

204.689

204.689

204.689

204.689

204.689

204.689

$ 4736
$ 3.777
$ 3.622
S 12135
$  166.986
$  166.986
$ 40938
$  207.924
3 -
$  207.924
$  220.059
s -
s -
$  304.828
$ -
S 84769
$  220.059
$  220.059

RV SRV RV SRV

$

17.471
14.366

16.331

48.168

124.431

124.431
83.493
207.924

207.924

256.092

304.828
84.769
36.032

256.092

256.092

$
$

$

$

$

$

v

v v n

109.392
28.732

32.661

170.785

81.876

81.876
126.049
207.924

207.924

378.709

304.828

48.737
122.617
378.709

378.709

v

v v v

331.141
58.603

65.130

454.875

40.938

40.938
166.986
207.924

207.924

662.799

304.828

73.881
284.090
662.799

662.799

$ 607.809
$  92.252

$ 101.221

$ 801.282

S 1.618

$ 1618
$ 207.924
$ 209.542

S -
$ 209.542

$1.010.824

$ 306.446
$ 357.970
$ 346.407
$1.010.824

$1.010.824

$  939.572
$  125.900
$ 137312
$ 1.202.784
$ 809
$ 809
$ 208733
S 209.542
3 -
$  209.542
$ 1.412.326
$ -
5 -
$  306.446
$ 704378
$ 401503
$ 1.412.326
$ 1.412.326

$
$

$

$

$

$
$

$
$

$

1.282.945
159.549

173.403

1.615.896

1.618

1.618
209.542
211.159

211.159

1.827.056

308.064
1.105.880
413.112
1.827.056

1.827.056

$
$

$

$

v

$

$

1.678.957
193.197

209.494

2.081.648

809

809
210.351
211.159

211.159

2.292.808

308.064
1.518.992
465.752
2.292.808

2.292.808

Tabla 31 Balance General
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Analisis de Sensibilidad

Esperado

Ventas esperadas de

Optimista

Mayor Venta de equipos

Pesimista

Disminucidn Venta de

Escenarios equipos AWG AWG equipos AWG
Cantidad Equipos 18 26 12
Valor Actual Ingresos | $ 9.556.481 | $ 13.280.306 | $ 6.581.858
Valor Actual Costos S 7.425.656 | $ 10.266.242 | $ 5.126.326
VAN (puro) S 568.909 | $ 1.266.574 |-S 16.068
TIR 24,05%) 33,06% 13,40%
Inversion Activos S 207.533| $ 207.533 | $ 208.191
Inversién en WK S 643.018 | $ 871.843 | $ 856.764
Inversion Total S 850.551 | $ 1.079.377 | $ 1.064.955
ROI 67% 117% -2%
Payback inversion total 8 6 mas de 8
Tasa CAPM 13,73%| 13,73%| 13,73%
Esperado Joint Venture (Esperado) Variacion Valor terminal Escenario Esperado
Variacion de 20% a 35%
X Ventas esperadas de X o L
Escenarios . porcentaje descuento Crecimiento 1% Crecimiento 2%
equipos AWG R
equipos AWG
Cantidad Equipos 18 18 18 18
Valor Actual Ingresos | $ 9.556.481 | $ 9.556.481 | $ 9.556.481 | $ 9.556.481
Valor Actual Costos S 7.425.656 | $ 6.604.505 | $ 7.425.656 | $ 7.425.656
VAN (puro) S 568.909 | $ 1.837.218 | $ 638.391 | $ 719.716
TIR 24,05% 45,62% 24,98% 26,03%
Inversion Activos S 207.533 | $ 169.892 | $ 207.533 | $ 207.533
Inversién en WK S 643.018 | $ 524.752 | $ 643.018 | $ 643.018
Inversion Total S 850.551 | $ 694.644 | $ 850.551 | $ 850.551
ROI 67% 264% 75% 85%
Payback inversion total 8 5 8 8
Tasa CAPM 13,73%| 13,73%| 13,73% 13,73%)
Esperado Variacion precio AWG Escenario Esperado
) Ventas esperadas de | Variacién 10% menos precio Van'aa'on 5% menos Variacién 5% mas precio Vana.uo.n 10% mas
Escenarios ) . . precio lista puesto en . ) precio lista puesto
equipos AWG lista puesto en Chile i lista puesto en Chile i
Chile en Chile
Cantidad Equipos 18 18 18 18 18
Valor Actual Ingresos | $ 9.556.481 | $ 9.005.326 | $ 9.280.903 | $ 9.832.059 | $ 10.107.637
Valor Actual Costos S 7.425.656 | $ 7.425.656 | $ 7.425.656 | $ 7.425.656 | S 7.425.656
VAN (puro) S 568.909 |-$ 173.396 | $ 199.528 | S 931.889 | $ 1.293.507
TIR 24,05%) 10,08% 17,60% 29,71% 34,89%
Inversion Activos S 207.533 | $ 207.533 [ $ 208.383 | $ 207.533 [ $ 207.533
Inversion en WK S 643.018 | $ 808.351 | $ 778.652 | $ 641.435 [ $ 639.852
Inversién Total S 850.551 | $ 1.015.885 | $ 987.036 | $ 848.969 | $ 847.386
ROI 67% -17% 20% 110% 153%
Payback inversién total 8 mas de 8 8 8 8
Tasa CAPM 13,73%| 13,73%| 13,73% 13,73% 13,73%

Tabla 32 Andlisis de Sensibilidad
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