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Resumen Ejecutivo

Actualmente el parque de vehiculos eléctricos se encuentra en expansion tanto a nivel
nacional como a nivel mundial. En Chile se han registrado cifras record de ventas de
vehiculos eléctricos y se espera una entrada masiva de este tipo de vehiculo dentro de los
proximos afios. Lo anterior se espera tanto por el plan de electromovilidad del Gobierno,
como por los anuncios de fabricantes de terminar su produccién de vehiculos con motor a
combustién interna, asi como por los compromisos de reduccion de emisiones adoptados

por diversas empresas relacionadas al rubro del transporte.

No obstante, para que el crecimiento del parque de vehiculos sea viable, se debe generar
un ecosistema que permita dicha expansién (puntos de carga, generacion y transmision
eléctrica, etc.). La empresa eV-Me pasa a formar parte de dicho ecosistema y se sitla en la
cadena de valor del mantenimiento como un complemento al mantenimiento tradicional. La
empresa eV-Me aprovecha las oportunidades que ofrecen los vehiculos eléctricos para la
aplicacion de técnicas de monitoreo y diagnostico diferentes a las utilizadas en vehiculos
tradicionales tales como el mantenimiento predictivo. Por otro lado, la empresa también
aprovecha el desconocimiento existente por parte de los propietarios de vehiculos

eléctricos, al igual que la falta de oferta de un servicio similar.

Por medio de los servicios de eV-Me, los clientes obtienen informacién acerca del estado de
sus vehiculos eléctricos, entregandoles asi tranquilidad y aumentando la confiabilidad de

sus vehiculos.

La empresa se posiciona en un mercado en expansién donde se espera un crecimiento
sostenido en el tiempo y donde actualmente no existen competidores que ofrezcan un
servicio igual al ofrecido por eV-Me, permitiendo asi entregar un servicio que se diferencia
de los demas servicios entregados por otros actores del mercado de los vehiculos eléctricos

gue participan en el mantenimiento de estos.

La evaluacion econdémica realizada arroja un VAN de MM$ 6.271 y un TIR de 110% al

quinto afo, lo anterior con una necesidad de inversion inicial de MM$ 497.



l. Oportunidad de neqgocio

El crecimiento del mercado de vehiculos eléctricos ha confirmado y superado distintas
estimaciones. Este lo conforman los vehiculos 100% eléctricos (EV), hibridos
convencionales (HEV), microhibridos (MHEV) y los hibridos enchufables (PHEV). Existe tras
este crecimiento, un liderazgo consistente de los Gltimos 3 gobiernos y un compromiso con
la reduccion de emisiones de gases de efecto invernadero en el marco del Acuerdo de Paris
vigente desde 2016, donde los ejes estratégicos estan centrados en la conversion de la
matriz energética y la movilidad eléctrica. Estas importantes metas se traducen en un
parque automotriz de 5 millones de vehiculos electrificados, circulando por nuestras

carreteras al ano 2050.

En este contexto surgen variados desafios, dada esta tecnologia de escaso conocimiento y
gue implica una reconversibn en recursos Yy capacidades de los concesionarios y
representantes de marca y talleres alternativos, presentando a la vez interesantes
oportunidades para empresas innovadoras. Por su parte, si bien los representantes vy
concesionarios entregan actualmente servicios de mantencion a vehiculos tradicionales y
por tanto, pueden adaptar sus recursos e infraestructura para entregar estos servicios a
vehiculos eléctricos, la oferta de eV-Me se diferencia por ser un servicio complementario
dentro de la cadena de valor del mantenimiento. A la vez, aun cuando la denominada
garantia del fabricante suele ser utilizada como una herramienta para producir un efecto de
cautividad en los clientes, el Informe publicado por la Fiscalia Nacional Econémica sobre
competencia en el mercado de mantencion de vehiculos con garantia vigente concluye que
solo el 23% de los vehiculos nuevos vendidos realiz6 su mantenimiento en alguno de los

centros de la respectiva red oficial.

Asimismo, la oportunidad de negocio esta también propiciada por una Estrategia Nacional
de Electromovilidad clara y consistente, donde destaca que al 2035, el 100% de los
vehiculos livianos y medianos que se comercializardn en Chile seran cero emisiones; la
posibilidad de aplicacion de una gestion de datos tipo blockchain del estado de estos
vehiculos; un alto desconocimiento de la nueva tecnologia; y una adn baja oferta de

servicios especializados.

Se atiende la necesidad de informacion del estado de componentes criticos como son
baterias y el motor; confiabilidad del estado del vehiculo; el ahorro de tiempo destinado al

mantenimiento; y la necesidad de informacion historica estructurada. Lo anterior contribuye
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a la confianza de los consumidores y usuarios de estos vehiculos, facilitando su
masificacion con el consecuente impacto positivo en las personas y medio ambiente, dado
un menor o nulo consumo de combustibles fésiles y disminucién en la emision de gases de

efecto invernadero.

La oportunidad que surge para este nuevo concepto de servicio, pretende entregar
tranquilidad, comodidad, confiabilidad y ahorro de tiempo a los propietarios de vehiculos
eléctricos al entregarles la evaluacién y diagnostico del estado de sus vehiculos a domicilio.
El servicio ofrecido es innovador y se encuentra alineado con las nuevas tendencias de
servicio que buscan los clientes, rompiendo el esquema tradicional de llevar un vehiculo a

un taller.

Ademas, la oferta de servicios de mantencion para vehiculos eléctricos es practicamente
inexistente y existe mucho desconocimiento general al respecto, propiciando un timing

oportuno para lanzar este servicio.

El servicio ofrecido viene a posicionarse en forma anticipada dentro un mercado incipiente

con__enormes _perspectivas _de crecimiento, que sera impulsado por politicas

gubernamentales y estrategias comerciales.

Dentro de la estrategia nacional de electromovilidad del gobierno, se estima una entrada en

circulacion masiva de vehiculos eléctricos (VE) en el corto y mediano plazo.

Los VE requieren de menos mantencion que los vehiculos tradicionales. Esto se debe
principalmente a la menor cantidad de componentes, sistemas y piezas moéviles. Por otro
lado, este tipo de vehiculo permite la generacion de nuevas oportunidades de oferta de
servicios que no estaban disponibles ni han sido desarrolladas en vehiculos convencionales

como es el mantenimiento predictivo.

A su vez la intervencién de los VE es mas “limpia” y requiere de menos instalaciones para
ser llevada a cabo. Esto entrega la oportunidad de poder ser realizada no solamente en un
taller especializado. No obstante, al existir energia almacenada, la intervencion de estos

vehiculos es peligrosa y debe ser realizada tan sé6lo por personal calificado.

Este crecimiento sumamente veloz del parque automotriz eléctrico junto con las
oportunidades que se derivan de las particularidades de los VE, sumado a la etapa
introductoria de la tecnologia presentan la oportunidad de ofrecer un servicio innovador,

relevante y que toma en cuenta los nuevos comportamientos compra.



La oportunidad del negocio también esta en el timing, puesto a que eV-Me sera la primera

en ofrecer mantenciones predictivas para VE con el valor agregado de efectuar las
mantenciones a domicilio o en las instalaciones del cliente. Ademas, la entrada temprana al
negocio de la mantencion de EV, deja al emprendimiento en una posicidn ventajosa ante

las normativas que puedan surgir tales como regulaciones, registros, certificaciones, etc.

Para apropiarse de la idea, los autores poseen la siguiente formacion, experiencia,
competencias y capacidades:

Sebastian Bellolio Domke Cristian Garrido Méndez
Ingeniero Civil Mecénico Ingeniero Electronico
MSc. Ingenieria Mecénica Ingeniero Civil Industrial
MBA (C) MBA (C)
Background en Transformacion y Gerente de Clientes / Subgerente de Desarrollo
Gestion Energética / Jefe de Proyectos
17 afos de experiencia
Capacidad de negociacion, planificacion,
liderazgo

Tabla N°1: Formacidn, experiencia, competencias y capacidades de los autores

Bellolio se ha desempefiado como investigador especialista en conversion energética y en
reduccion de emisiones en motores de combustién, trabajando en conjunto con importantes
actores Internacionales tanto de la industria automotriz, maritima y aeroespacial. Por su
parte, Garrido se desempefa desde hace 5 afios en una empresa del transporte privado
remunerado de alcance nacional, lo cual le ha permitido conocer de cerca la potencialidad
de la electromovilidad, la falta de oferta de mantenimiento ad-hoc y el interés creciente de

distintos clientes para migrar a esta tecnologia para el transporte.

Para completar la estructura ejecutiva, se seleccionaran profesionales comprometidos con
un proyecto innovador, el bienestar social y el cuidado del medio ambiente, con vocacién de
servicio al cliente, que apliquen técnicas de comunicacion efectiva, que posean experiencia

en manejo y gestion de datos y que busquen proyectarse en el negocio por largo plazo.



. Andalisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria;

La industria automotriz es reconocida mundialmente como una de las mas importantes
dentro de la economia global, no so6lo por los enormes recursos monetarios que moviliza,
sino también por su relevancia e impacto en tecnologia, trabajo, bienestar social y
medioambiental. Estimaciones recientes de la consultora internacional especializada, S&P
Global Mobility, proyectan para el 2023 que la produccion mundial de vehiculos alcanzara
las 88,5 millones de unidades, y BloombergNEF en su informe anual EVO cifra en més de
16,7 millones las unidades que seran electrificadas. El Estudio global del consumidor
automotriz 2022 elaborado por Deloitte, concluye que “las crecientes preocupaciones sobre
el cambio climético y la reduccion de emisiones se encuentran constantemente entre los
dos principales temas que impulsan la adopcién de vehiculos eléctricos entre los
consumidores globales de los EE.UU., Alemania, Japén, Republica de Corea, India y el
Sudeste Asiatico”, motivados ademas por la reduccion de costos de combustible y obtener
mejores experiencias de conduccion (Deloitte, 2022).

La producciéon y comercializacion de los vehiculos representa sélo una parte de esta

industria, la cual permite generar negocios relacionados como por ejemplo el

financiamiento, seguros, repuestos y accesorios, recompra y mantenimiento.

Segun el informe del Instituto Nacional de Estadisticas (INE) de julio de 2022, el afio 2021
se entregaron mas de 5,9 millones de permisos de circulacién a vehiculos motorizados,
permitiendo estimar la industria local del mantenimiento preventivo en al menos M$700USD

(elaboracion propia en base a investigacion del mercado).

A modo muy general, se puede caracterizar esta industria automotriz en 4 principales
grupos, que son la fabricacion; la comercializacion de vehiculos; compraventa de partes,
piezas, repuestos y accesorios; y servicios de postventa. Si bien en cuanto a ingresos, el
primero es el mas relevante, los servicios de postventa son los aportan mayor margen en

términos porcentuales, como lo afirman distintas fuentes [Felipe Acufia, 2019].

En los servicios de postventa, el de mayor importancia corresponde al mantenimiento, el
cual a su vez, y de modo muy general puede clasificarse en preventivo y correctivo. El
mantenimiento preventivo consiste en la revision y reemplazo de ciertos componentes del

vehiculo conforme una pauta definida por el fabricante, para un intervalo de tiempo o



kilometraje, con el objetivo de asegurar la conservacion, operatividad y fiabilidad del
vehiculo. EI mantenimiento correctivo en tanto, corresponde a la reparacion y reemplazo de

partes y piezas por alguna falla no prevista o el dafio provocado en algun accidente.

Los vehiculos eléctricos carecen de las cientos de piezas sometidas a friccion y altas
temperaturas que constituyen a los vehiculos de combustion interna, por lo que en
comparacion, son mucho mas sencillos y suponen un menor costo de mantenimiento. Tesla,
empresa norteamericana mundialmente conocida como fabricante de vehiculos eléctricos,
destaca en su pagina web este atributo, sefialando que “con actualizaciones de software
inalambricas, diagnosticos remotos y el soporte de nuestros técnicos de servicio movil, se
reduce la necesidad de visitar un centro de servicio”. Ante esta particularidad (que desde la
perspectiva de los representantes y/o concesionarios, es una desventaja), se hace
necesario y atractivo explorar opciones que afiaden valor a la cadena del mantenimiento. La

Tabla N°2 muestra la diferencia de mantenimiento entre un vehiculo Volkswagen Golf

térmico respecto al eléctrico:

Mantenimiento oficial:

Cambio de aceite

Cada 2 afios o 30.000 km.

Servicio de inspeccion

Todos los afios

Todos los afios

Otras operaciones:

Cambio de filtro de polvo y polen

Cada 2 afios o 30.000 km.

Cada 2 afios o 30.000 km.

Cambio de bujias

Cada 4 afios o 60.000 km. (sdlo en
motor gasolina)

Cambio de correa de distribucion

Control a partir de 8 afios o 120.000
km.

Cambio de filtro de aire

Cada 6 afios 0 90.000 km.

Cambio de filtro de combustible

Cada 6 afios 0 90.000 km.

Cambio de liquido de frenos

Cada 3 afios

Cada 3 afios

Cambio de aceite sistema
DSGMHMMOTION

Cada 4 afios/3 afios

Cambio de escobillas
limpiaparabrisas

Todos los afios

Todos los afios

Cambio de neumaticos

Cada 2 afios o 30.000 km.

Cada 2 afios o 30.000 km.

Cambio de pastillas de freno

Cada 2 afios o 30.000 km.

Cada 2 afios o 30.000 km.

Cambio de discos y pastillas de
freno

Cada 4 afios 0 60.000 km.

Cada 4 afios o 60.000 km.

Cambio de bateria

Cada 6 afios 0 90.000 km.

Cada 6 afios o 90.000 km.

Cambio de amortiguadores

Alos 8 afios o 120.000 km. (revisidn
cada 30.000 km. posteriormente)

Alos 8 afios o 120.000 km. (revisidn
cada 30.000 km. posteriormente)

Tabla N°2: Diferencia mantenimiento Golf térmico versus eléctrico




Un aspecto relevante suele ser la denominada garantia del fabricante, la cual es voluntaria y
ofrecida por todas las marcas sin excepcion, y es la que “asegura” el 6ptimo funcionamiento
del vehiculo por un plazo muy superior a la garantia legal de 90 dias, por cualquier defecto
atribuible a mano de obra, componentes o fabricacién y que es valida al realizar los

respectivos mantenimientos preventivos en la red oficial de la marca.

En la préactica, se observa que los duefios de automoviles eligen talleres diferentes al
concesionario para realizar mantenimiento a sus vehiculos. La Fiscalia Nacional Economica
hizo publico en febrero de 2020 su informe de “Investigacion sobre las condiciones de
competencia en el mercado de mantenciones para vehiculos con garantia vigente” donde
investigo a las 22 principales marcas de vehiculos comercializadas en Chile. En éste se
concluye que “en promedio, sélo el 23% de los automdéviles nuevos vendidos fueron
sometidos a alguna mantencion preventiva en un taller, dentro de la red oficial de
concesionarios” y que por lo tanto, “el efecto de cautividad producida por la garantia del
fabricante no es significativo y que el consumidor pondera los costos y beneficios que
implica reparar su vehiculo en la red oficial o un taller independiente” (Fiscalia Nacional

Econdmica, 2020).

La industria logistica y del transporte esta presente en practicamente todos los sectores de
economia, siendo muchas veces un eslabdn critico de sus operaciones. Ejemplo de ello son
la mineria, el sector agroindustrial, forestal, pesquero, retail, construccion y transporte

publico y privado de pasajeros.

El cambio tecnoldgico, si bien presenta muchos desafios, igualmente interesantes
oportunidades. El sefialado desconocimiento del performance de los distintos equipos
electroimpulsados y la necesidad de asegurar confiabilidad y seguridad de los vehiculos
eléctricos en esta etapa de introducciéon de la tecnologia bajo las distintas condiciones
operacionales, abre las puertas para la investigacion y desarrollo de ofertas de servicios ad-
hoc a estas necesidades. Ello supone un nuevo nicho de mercado de grandes
potencialidades, ya que la industria productiva exige cumplimientos de parametros minimos
de servicios (conocidos como SLA: Service Level Agreement), donde las faltas se traducen

en importantes multas que incluso pueden derivar en eventuales terminaciones de contrato.

Entonces, ¢como se cubre el riesgo? Mayor frecuencia de inspeccion, reemplazo de partes
y piezas de forma anticipada, mayor numero de recursos de respaldo (backup) son algunas
medidas empleadas pero que suelen ser bastante costosas y poco eficientes. Los
representantes y redes oficiales de marca ofrecen contratos de mantenimiento, pero en la

practica, como lo confirmé la investigacion y entrevistas efectuadas, éstos no tienen
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capacidad de técnicos e infraestructura para atender el gran volumen de unidades que
comercializan cada afio. De ahi, se abren opciones de contratacion de servicios a terceros
(alternativos) o, como es el caso de las empresas, de internalizar el servicio. No obstante,
estas medidas tradicionales no afiladen valor al servicio, pues siguen la tendencia tradicional
gue implica que el vehiculo no se encuentre disponible durante un tiempo determinado para

Su intervencion.

Por lo anterior, la tecnologia provee posibilidades interesantes a estas necesidades, mayor
flexibilidad, oportunidad, ahorros de tiempos y recorridos en vacio, entre otros, ya que
entrega la informacién para una toma de decisiones més integral en lo referido a los
componentes criticos de los vehiculos. Algunos fabricantes y/o representantes han visto
estas posibilidades y estan avanzando en algunas soluciones en este sentido, como se
sefiala mas adelante en capitulo 2.2.

Para profundizar en este Ultimo, se desarrolla a continuacion su analisis PESTEL enfocado

en los servicios de mantenimiento.

Analisis PESTEL

Factores Politicos: En marzo de 2022, se inicia en Chile un nuevo periodo de gobierno,
encabezado por figuras que cuentan con escasa experiencia politica, y que coincide con un
entorno de division e incertidumbre, a partir del proceso constituyente que decidira la
aprobacién o rechazo de una nueva propuesta de Constitucion en plebiscito a efectuarse el
04 de septiembre de 2022, donde de aprobarse esta nueva Carta Magna, se sientan las
bases para un cambio en el modelo econémico que ha imperado en el pais los ultimos 40
anos. No obstante, a pesar del clima de incertidumbre, el actual gobierno muestra un
compromiso aun mas decidido con las politicas medioambientales emprendidas por los
gobiernos anteriores, confirmando al menos las iniciativas de fomento y desarrollo de la

electromovilidad y conversion de la matriz energética.

Factores EconOmicos: Estudios de Heritage Foundation sitian a Chile en 2022 en el lugar
namero 20 del ranking de economias mas abiertas al mundo, con 32 acuerdos comerciales
preferenciales vigentes que le permiten acceso a una poblacién potencial superior a 5000

millones de habitantes en mas de 60 paises, equivalentes al 88% del PIB mundial. Los
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pilares de la economia chilena son, como afirma Santander Trade, los sectores de mineria,
manufactura y pesca y agricultura. Segun cifras del Banco Mundial, Chile crecié en 2021 un
11,7% gracias al aumento del consumo interno, retiros de fondos de pensiones y ayudas
fiscales en torno al 9% del PIB. Sin embargo, a julio de 2022, Chile enfrenta una alta
inflacion del 13,1% en los dltimos 12 meses, con un valor del délar en torno a los $900 y
una tasa de politica monetaria de 9,75% lo cual se presenta como un entorno poco
favorable para la compra de bienes importados, en especial aquellos no béasicos.

Factores Sociales: El 35,9% de la poblacion es parte del segmento socioecondémico
caracterizado como clase media-baja o superior, en los grupos AB, Cla, Clb, C2 y C3,
donde estos Ultimos tienen un ingreso mensual promedio superior a $1 millon de pesos, el
51% de los sostenedores del hogar cuenta con educacion media completa y suele adquirir
deuda para el suefio de la casa propia o el automovil, con un indicador de deuda por sobre
el 70% en 2019 [Barozet, Contreras, Espinoza, Gallo & Méndez, 2012]. Por su parte, el
contexto politico y econdmico del pais plantea un escenario de incertidumbre en el mercado
del trabajo, con una tasa de desocupacion que alcanza un 7,8% a junio-22 y empujando la
tasa de ocupacion informal al 27,1%. Junto a lo anterior, se vive una declarada “crisis
migratoria” producto del explosivo ingreso de extranjeros irregulares a Chile, principalmente
venezolanos y bolivianos. La pandemia del Covid-19 ha cobrado en el pais la vida de unas
60 mil personas al mes de agosto de 2022, y ha condicionado de forma importante el
comportamiento de compra de los consumidores. Segun un estudio de la consultora
multinacional Accenture, el chileno “post-pandemia” es mas consciente y elige marcas que
tengan un propoésito y valores compartidos, y declaran intencién de utilizar de manera mas
permanente el comercio electronico para satisfacer sus necesidades y maximizar su

tiempo.

Factores Tecnol6gicos: Como se concluye de la Encuesta Global de Directivos
Automotrices llevada por KPMG en 2019, “la digitalizacion y la produccion de soluciones en
electromovilidad son las principales tendencias del sector”. Lo sefalado se comprueba
materializado en la actualidad, donde los vehiculos que se comercializan cuentan con
importantes avances con herramientas aplicadas a la seguridad, conduccion e
infoentretenimiento. Segun un estudio de McKinsey en 2017, Chile lidera la penetracion
tecnolégica en latinoamérica, pero el nivel de digitalizacion es bajo. Es asi como ocupa el
primer lugar del cono sur en el indice de conectividad global de Huawei, y el nimero 30 a
nivel mundial. La roboética por su parte ha ido incorporandose en trabajos peligrosos y

labores repetitivas en rubros como la mineria, construccion, retail y agricultura, pero de igual
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forma, su masificacién es lejana. Estadisticas de la Subsecretaria de Telecomunicaciones,
sefialan que el 67% de los hogares cuentan con internet fijo en sus hogares. Precisamente,
el sector de las telecomunicaciones es el mas avanzado, posicionando a Chile como uno de
los primeros paises a nivel mundial en desarrollar una red 5G lo cual, sumado a las
importantes inversiones en energias renovables, hacen del pais un punto estratégico
atractivo para instalar sus datacenters a grandes compafiias multinacionales como Google,
Oracle, Huawei y Lumen. Por otra parte, el pais cuenta con instituciones de educacion
superior que demuestran estar a la altura en la formacioén de profesionales del mejor nivel

en materias del conocimiento, investigacion y desarrollo.

Factores Medioambientales: Chile cuenta con una institucionalidad medioambiental desde
2010 denominada Ministerio del Medio Ambiente, 6rgano encargado del disefio y aplicaciéon
de politicas, planes y programas de esta materia, la proteccién y conservacion de la
biodiversidad y recursos naturales, la promocién del desarrollo sustentable, la integridad de
la politica ambiental y su regulacion normativa. Es, junto al Ministerio de Energia y el
Ministerio de Transportes y Telecomunicaciones, uno de los impulsores de la Estrategia
Nacional de Electromovilidad. En el pais, el parque automotor estd constituido
practicamente en su totalidad por vehiculos que emplean combustibles fésiles, por lo que la
mencionada estrategia viene a representar un cambio radical con importantes desafios para
los actores involucrados. Por otro lado, la ciudad de Santiago se sitla como una de las
ciudades con peor calidad del aire de sudamérica. El causante de esta contaminacion es
principalmente el sector del transporte, por lo que reducir las emisiones de gases y material
particulado proveniente de ese sector, es sumamente importante para el pais,
especialmente teniendo en cuenta que Santiago es su Capital y concentra mas del 50% de

la poblacién.

Factores Legales: De igual forma, en el pais rigen numerosas leyes y regulaciones en
materia de transito, seguridad, combustibles, revisiones técnicas, emisiones, desechos,
tributaria, de protecciéon al consumidor, libore competencia y otras atingentes al sector

automotriz.
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A continuacion se presenta un analisis del microentorno, mediante las 5 fuerzas de Porter,

Amenaza de entrada de nuevos competidores: Alta

La nueva tecnologia de electromovilidad invita a la innovacién y quienes cuentan con
recursos y capacidades para ello son precisamente las representantes de marca y
concesionarios, quienes ademas cuentan con una posicion privilegiada, infraestructura y
cartera de clientes. Por esto, es importante identificar el timing en que se encuentra la
penetracion de la electromovilidad en el mercado nacional, para posicionarse con la oferta
de servicios, adquirir la experiencia y capturar a los clientes que permitan asegurar una

masa critica y con ello perdurar en el tiempo.

Rivalidad entre competidores existentes: Baja

Si bien el sector automotriz es altamente competitivo, la oferta de eV-Me presenta a los
competidores como eventuales clientes o aliados estratégicos, para complementar sus
servicios de mantencion tradicionales, siendo los servicios técnicos autorizados los mejores
posicionados. Esta integracién se propicia por el eslabén de innovacion, investigacion y
desarrollo que aporta eV-Me en la cadena de valor del vehiculo, la carga y el
mantenimiento. Adicionalmente a esto, es considerado relevante el dato entregado por el
Informe de la FNE respecto del bajo porcentaje de mantencion de vehiculos nuevos en la

red oficial de concesionarios.

Respecto de los talleres alternativos, esta fuerza es aun mas baja, dada la escasa
preparacion y visibn a mediano a largo plazo que evidencian. Una encuesta a 10 talleres
alternativos de mantencién de vehiculos tradicionales arroj6 que ninguna de ellas esta
preparandose o adoptando cambios en sus modelo de negocios para atender la demanda
de mantencion de vehiculos eléctricos en los préximos 5 afios, mostrandose escépticos a la

desaparicion de los vehiculos de combustion interna en los proximos 30 afios.

Amenaza de servicios sustitutos: Media-Baja

Para la oferta de eV-Me, los servicios sustitutos serian las mantenciones preventivas

ofrecidos por los servicios técnicos autorizados o los talleres alternativos, descartando este
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servicio que se inserta en la cadena de valor del mantenimiento. Se estima en un principio
gue la incidencia de esta fuerza es media, con tendencia a la baja en la medida que un
posicionamiento y un plan de marketing ad-hoc ajustado en el tiempo permita ir cautivando

a un mayor numero de clientes.

Poder de negociacion del Proveedor: Baja

Los suministros o recursos que requiere eV-Me para entregar sus servicios se encuentran
disponibles actualmente en cantidad suficiente en el mercado, por lo que esta fuerza es
baja.

Poder de negociacién del Cliente: Medio

Los clientes tienen la decisibn de compra, no obstante cuentan en general con alto
desconocimiento de esta nueva tecnologia. Balanceando este factor con el porcentaje de
cautividad del cliente por garantia del fabricante informado por FNE, puede asignarse un

poder de negociacion del cliente en escala media.

2.2 Competidores

Es importante identificar los principales actores que participan en el sector automotriz y cual

es su interaccion:

Los fabricantes: en general, grandes conglomerados econdmicos, empresas
multinacionales que desarrollan la produccion y exportacion de sus vehiculos, asi como

también de partes, piezas y repuestos de sus marcas, a distintos paises.

a. Los representantes oficiales: empresas que operan como distribuidores o agentes
de los fabricantes en distintos paises, con la facultad de importar y comercializar los
vehiculos, partes, piezas y repuestos, autorizados mediante un contrato suscrito con el
respectivo fabricante. En algunos casos, estas empresas son filiales de los fabricantes, lo
cual les permite llevar un control centralizado y directo, para cautelar el cumplimiento de sus

estandares, sin la necesidad de un tercero.

b. Los concesionarios autorizados: son empresas que cuentan con contratos de
concesion, de distribucién o de prestacion de algunos servicios como la comercializacion y

la postventa, a los representantes oficiales.
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C. Casas de repuestos y Talleres mecénicos independientes o alternativos: son
variadas y numerosas empresas que comercializan productos y servicios alternativos,
similares a los que entregan los concesionarios. En lo que respecta a talleres mecénicos,
éstos van desde los servicios multimarca que pueden poseer moderna infraestructura,
herramientas certificadas y personal calificado, ademas de venta de repuestos alternativos,
a mecanicos independientes que prestan sus servicios en pequefios talleres o incluso en

sus casas, carentes en general de estandares de trabajo.

Con algunas excepciones, en general los servicios de mantenimiento son prestados por los
siguientes actores de la industria: Los Servicios Técnicos Autorizados (red oficial de la
marca) y los Talleres Alternativos. La gran diferencia entre uno y otro es que los primeros
cuentan con la autorizacion formal de los fabricantes (y/o los representantes oficiales) para
realizar las pautas de mantenimiento preventivo establecidas para cada vehiculo, y otorgan
el beneficio de mantener vigente la garantia de la marca hasta un tope de antigliedad o
kilometraje preestablecido, lo que ocurra primero, el cual no puede ofrecer el segundo
grupo. Con lo anterior, existe una oferta de mantenimiento oficial y otra alternativa, ante la
cual es el cliente quien decide ponderando riesgos, costos y beneficios. Al margen de
aqguello, no existe por estos dos grupos una oferta de valor en linea con la confiabilidad del
estado de los vehiculos, excepto tangencialmente y de manera spot, la evaluacién en
inspeccion para la etapa de compra-venta requerida por algunos clientes, oportunidad que
algunos pocos han atendido. Sin embargo, en el modelo B2B las redes oficiales de marca
han ido replicando el modelo de negocio de algunas grandes marcas de maquinarias,

ofreciendo contratos de mantenimiento.

Segun distintos medios especializados, la transicién a la electromovilidad es una de las
mayores transformaciones de la industria automotriz en su historia, y en Chile, esta etapa se
encuentra en proceso. La entrada en el mercado de esta nueva tecnologia, como es la
electromovilidad, propicia para las redes oficiales de cada marca un escenario favorable
para recuperar el poder dominante de sus origenes, pues representa un giro tecnolégico
donde les favorecen las economias de escala, el know-how, su posicionamiento y el
desconocimiento de los clientes. De esta forma, se presentan como potenciales

competidores para eV-Me.

En Chile, los principales grupos econdémicos del rubro automotriz y su participacion de

mercado se muestra en Tabla N°3:
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Mazda, Renault, Suzuki, Jac,
Derco Great ‘l:l"'.l’all. Ghéngan f f 21,50%
SKBergé Mitsubishi, Fiat, Ssangyong, 9.30%
Chery
General Motors Chevrolet, Opel 8.70%
Indumotora Kia 7,90%
Automotores Gildemeister H‘_\.f.u.ndah Mini, Mahindra, 7,70%
Brilliance '
Missan Missan 7.30%
Mitsui Toyota, Lexus, Dahiatsu 7.20%
Otras 30,40%

Tabla N°3: Participacién de mercado de principales grupos automotrices en Chile

Si bien no ocupan una participacion de mercado relevante, destaca la oferta de servicios de
Kaufmann y Scania (incluidas en Otras en la tabla anterior), adicional a la sola venta de
vehiculos y los mantenimientos preventivos. Kaufmann, uno de los principales proveedores
de buses eléctricos del sistema RED (ex-Transantiago), posee experiencia en telemetria y
monitoreo de flotas a través de su servicio Telematics, creé la empresa EV-Solutions, para
ofrecer contratos de mantenimiento y monitoreo de flotas de vehiculos eléctricos. Por su
parte, Scania ofrece servicios “basados en datos” como informes de monitoreo y gestion de
flotas. Estos dos ejemplos muestran que las marcas poseen capacidades y ventaja
competitiva para potencialmente ofrecer servicios innovadores ligados a los vehiculos

eléctricos.

Por otra parte, existe en el mercado una oferta de servicios de empresas tecnoldgicas
orientada a la gestion de flotas, por compafias como Entel, Movistar, Sonda, Webfleet,
Fleetup, Tracktec, GPSChile, entre otras, basados en el monitoreo de los vehiculos a través
de GPS y softwares dedicados que registran datos como ubicacién y velocidad,
comunicados a las respectivas plataformas, con la ventaja de la visualizacion en tiempo
real, generalmente en el ambiente web, y entregando soluciones como la optimizacion de
rutas. Este tipo de empresas cuenta igualmente con el potencial de expandir su oferta de

Servicios.

No obstante, ni las empresas de mantenimiento ni las empresas tecnolédgicas integran sus
servicios atendiendo las nuevas tendencias de compra de los clientes (personalizada y a

domicilio), sus necesidades y las oportunidades que ofrece la electromovilidad.
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En Tabla N°4 se muestran las ventajas competitivas de las empresas que se observan

como potenciales competidores.

Presencia a nivel nacional con mas de 125 |Infraestructura, recursos
Derco . iy .
locales, y en Colombia, Bolivia y Pert humanos
Participacién de mercado local =21%
. Presencia a nivel sudamericano en Infraestructura, recursos
SKBergé _ . _ :
Colombia, Perd, Argentina v Chile humanos
Participacion de mercado local =9%
Presencia en Peru, Nicaragua, Costa Rica |Experiencia en monitoreo de
Kaufmann . .
y Panama flotas +1000 vehiculos
Principal proveedor de buses eléctricos del
sistema RED Santiago
Entel Presencia en Chile y Pert Innovacién
Participacion red datos local =34%
Movistar Presencia en 20 paises Innovacién, 1&0
En sudamérica, Argentina, Brasil, Ecuador,
Peri, Chile, Uruguay, Venezuela
Presencia en Chile, Perd, Argentina, Brasil,
Sonda Ecuador, Uruguay, Colombia, México, Innovacidn, 1&0
Costa Rica, Panama

Tabla N°4: Ventajas competitivas y fortalezas de potenciales competidores

2.3 Clientes

Los servicios de eV-Me pueden comercializarse tanto en el segmento B2C y B2B. Si bien el
segmento B2C tiene un potencial de crecimiento en unidades mayor, ain cuenta con una
masa critica baja y poco concentrada territorialmente. Como referencia, la Asociacion
Nacional Automotriz de Chile AG (ANAC) en su Informe de ventas de vehiculos cero y bajas
emisiones de julio 2022, sefiala que el mercado de vehiculos electrificados crece de manera
sostenida en Latinoamérica, con mas de 66 mil unidades comercializadas el primer

semestre de 2022:
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Brasil 20.462
Colombia 13.767
Perd 1.190
Ecuador 3.636
México 22.192
Argentina 1.890
Chile 3.320

Tabla N°5: Unidades eléctricas vendidas en Latinoamérica 1S de 2022

En general, el segmento B2B es el que mas gasta en mantenimiento. En Chile esté

concentrado en un namero reducido de clientes de interés que opera su flota eléctrica

principalmente en la Region Metropolitana y la Region de Antofagasta, a quienes les resulta

valioso contar con la mayor confiabilidad para dar continuidad a sus servicios y evitar

posibles accidentes, descuentos y/o multas por quiebres de servicio establecidos en sus

contratos. Por lo anterior, y dadas las capacidades e infraestructura limitadas de atencién en

paralelo de los Servicios Técnicos Autorizados, resulta beneficioso contar con alternativas

de servicio que permita minimizar los tiempos y frecuencia de mantenimiento, disminuyendo

asi la indisponibilidad, costos operativos y mejorando el rendimiento. Lo anterior precisa una

necesidad y oportunidad que buscan ser capturadas por la oferta de eV-Me. La Tabla N°6

muestra un listado de clientes de interés del mercado local:

SMT Red 1770 buses 79,98%
Hualpén 34 buses / 2 minibuses 1,63%
SQMm 10 minibuses 0,45%
Viggo 6 buses / 10 minibuses 0,72%
Cvu 8 buses 0,36%
Tandem 5 buses 0,23%
Ifa.labella. (varios proveedores de 68 camionesffurgones 3.07%
altima milla)

FPipau (dltima milla) 200 furgones 9.04%
Electrotransportes (altima milla) |100 furgones 4 52%

Tabla N°6: Clientes B2B de interés en el mercado local
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En el caso del Sistema Metropolitano de Transporte Red (ex Transantiago), que concentra
cerca del 80% de la flota eléctrica de interés, participan 3 empresas operadoras que son
Metropol, Redbus y STP. Por otro lado, los proveedores de servicios de distribucion de
altima milla son también un segmento de potenciales clientes interesante, quienes se han
inclinado por contratar el mantenimiento tradicional preventivo con los proveedores de

vehiculos, financiados principalmente por leasing operativo.

Por su parte, Hualpén es el mayor prestador de servicios de transporte privado remunerado
del pais, con presencia en todo el territorio nacional (desde Arica a Punta Arenas), ha
declarado su compromiso con la electromovilidad promoviendo con sus clientes la migracién
de servicios con esta nueva tecnologia, espera alcanzar una flota eléctrica de 100 buses al
2025.

Los potenciales competidores sefialados en 2.2 son también considerados potenciales
clientes, pues la oferta de eV-Me integra y afiade valor a los servicios que entregan
actualmente, ya que ingresar al mercado acompafiado de estas empresas ayudaria a
derribar barreras de entrada y permitiria ademas un respaldo muy necesario para un nuevo

actor en la industria, sobre todo en el segmento B2B, mas valorado que en el B2C.
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1.  Descripcion de la empresa y propuesta de valor

3.1. Modelo de Negocios

Como ya es tendencia en otros paises del mundo, los vehiculos eléctricos han comenzado
a penetrar el mercado automotriz a pasos agigantados. Esta penetracion ha sido impulsada
tanto por restricciones gubernamentales como por el deseo de los propietarios de vehiculos
de reducir sus emisiones y su impacto ambiental. Se espera que esta tendencia continle a
lo largo del tiempo, al punto de que varios fabricantes de automdviles han anunciado el cese
de su produccién de vehiculos con motor de combustion interna en los préximos afios
(Carscoops, 2021).

Esta tendencia también ha comenzado en nuestro pais, con la introduccién de vehiculos
eléctricos para el transporte publico, venta de vehiculos eléctricos, puntos de carga para
vehiculos eléctricos, aplicaciones, etc., generando un incipiente ecosistema de proveedores
y servicios para este tipo de vehiculos. Dentro el afio 2022, se ha registrado en Chile una
aceleracién de la venta de vehiculos eléctricos alcanzando un maximo histoérico, totalizando
una cantidad de 2.538 unidades vendidas hasta Mayo de 2022 (lo que representa un

241% mas que lo vendido hasta el mismo periodo el afio 2021) (La Tercera, 2022).

Sin embargo, este tipo de vehiculos, al igual que los vehiculos tradicionales requiere de
atencion y cuidados. La tecnologia ligada a los vehiculos eléctricos, al igual que la menor
cantidad de piezas mdviles, componentes y sistemas, permite se puedan aplicar técnicas de
mantenimiento y monitoreo diferentes a las que se aplican tradicionalmente, como el
mantenimiento predictivo. Ademas de que se hace mas facil efectuar un diagnéstico del

vehiculo.

Sin embargo hasta el dia de hoy existe preocupacion acerca de si en Chile hay suficientes
mecanicos capacitados para realizar diagnéstico y mantencion de autos eléctricos (Reporte
Sostenible, 2022).

Mantenimiento preventivo y predictivo

El mantenimiento preventivo consiste en realizar una mantencién del vehiculo (por ejemplo
cambio de fluidos, piezas, aprietes, alineacion, etc.) de acuerdo a un cierto periodo o a un

determinado kilometraje. Este tipo de mantencién, tiene la desventaja de que se pueden

21



estar cambiando piezas que aun se encuentran en buen estado o que tal vez no era
necesario llevar al vehiculo al taller. A su vez, un componente critico del vehiculo puede
fallar antes de que le corresponda una revision de acuerdo a pauta. Este es el tipo de
mantenimiento que se lleva a cabo tradicionalmente (generalmente en base a un

determinado kilometraje recorrido).

Por otro lado el mantenimiento predictivo, consiste en realizar un monitoreo permanente de
los componentes criticos del vehiculo. Este monitoreo permite efectuar un diagnéstico del
estado y de la condicién de un vehiculo, entregando informacion acerca de la evolucion del
estado del vehiculo. Este tipo de mantenimiento permite conocer como esté el vehiculo y si

realmente es necesario llevarlo al taller y porque motivo.
Telemetria

La telemetria es una tecnologia que permite la medicibn remota e inalambrica de
magnitudes fisicas y su posterior envio. La informacién es enviada en forma de sefiales a
un operador que analiza y procesa la informacion recibida. Al instalar un dispositivo de
telemetria en un vehiculo eléctrico, se pueden realizar mediciones de las variables mas
importantes para el funcionamiento del vehiculo eléctrico de manera remota. La intervencion

necesaria para la instalacién del dispositivo es minima.

En resumen, ademas de aprovechar la oportunidades que ofrece un parque automotriz
eléctrico en crecimiento, la oferta de eV-Me aprovecha la oportunidad que ofrecen los
vehiculos eléctricos para efectuar monitoreos y diagnésticos de una manera mas simple que
en los vehiculos tradicionales, permitiendo la adopcién de otras técnicas de monitoreo y

mantenimiento.

Clientes:

El servicio ofrecido por eV-Me puede ser aplicado a cualquier vehiculo eléctrico terrestre
cuyo tren motriz sea eléctrico y alimentado por baterias. Por lo anterior, la propuesta de eV-

Me podria ser interesante tanto para clientes particulares como para empresas.

Los clientes particulares podrian ser propietarios de vehiculos eléctricos que deseen
cerciorarse de que su vehiculo eléctrico se encuentra en buenas condiciones y que al
mismo tiempo deseen evitar los elementos desagradables de llevar su vehiculo al taller (no
saber cuanto se va a cobrar, desconfianza producto de la poca transparencia, quedarse sin

auto, cobros excesivos etc.).
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Los clientes empresariales pueden ser cualquier empresa que disponga de una flota de
vehiculos eléctricos (transporte de pasajeros, transporte de carga, reparto de Ultima milla,
arriendo de vehiculos, etc) y que deseen gestionar de mejor manera el mantenimiento de su
flota de vehiculos eléctricos, reduciendo los costos asociados al mantenimiento por medio

de una estrategia de mantenimiento predictivo.
Relacion con el cliente:

En el segmento B2C, la relacion con el cliente es personal en forma de visitas de
diagnostico e instalacion de dispositivo para telemetria. Los canales para llegar e interactuar
con los clientes particulares son: aplicacion propia, pagina web, envio de correos

electrénicos y visitas presenciales.

En el segmento B2B, la relacion con el cliente es a través del encargado de mantenimiento
de la flota de vehiculos eléctricos en forma de visitas presenciales de diagndstico e
instalacion de dispositivo para telemetria. Los canales para interactuar con los clientes

empresariales son principalmente visitas presenciales y correos electronicos.
Propuesta de valor:

eV-Me ofrece un servicio que permite el monitoreo de la condicién del vehiculo (concepto
del mantenimiento predictivo), donde el cliente tiene la garantia de conocer el estado en que
se encuentra el vehiculo, contando con informacién mas confiable y oportuna que la que
podria ofrecerle el concesionario. De esta manera el cliente obtiene confiabilidad y la

tranquilidad de que su vehiculo eléctrico se encuentra en buen estado.

Por otro lado, nuestro servicio permite que el cliente tenga un diagndstico basado en
mediciones de su vehiculo. Esto permite, que el cliente sepa exactamente qué es lo que
anda bien y que es lo que anda mal en su vehiculo, de modo que nuestros clientes pueden
llegar al taller con informacién real del estado de su vehiculo, evitando someterse a los
cobros del taller y que los engafien y les realicen cobros innecesarios. Esto reduce la
sensacion de impotencia y malestar que pueden tener las personas que llevan sus

vehiculos al taller.

Otra ventaja del servicio, es que el monitoreo y diagnéstico del vehiculo puede ser realizado
a distancia (por medio de telemetria) o por visitas a domicilio. Por lo que el beneficio que
obtendra el cliente es el ahorro de tiempo que se deriva de las visitas de monitoreo de

condicion del vehiculo a domicilio (sin tener que ir al taller).
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Por ultimo, el cliente dispondrd de una alternativa para complementar el mantenimiento de
su VE a costo comparativamente menor al que ofrecen los concesionarios, con tarifas
conocidas y con la ventaja adicional de recibir informacion de una forma mas transparente

gue la entregan los concesionarios.

A modo de resumen, la propuesta de valor consiste en entregar un servicio que ofrezca
confiabilidad y tranquilidad a los propietarios de vehiculos eléctricos. Al mismo tiempo que
permite el ahorro de tiempo, dinero y sensacion de vulnerabilidad al momento de llevar el

vehiculo a un taller.

A continuacién en figura 1, se muestra un diagrama del proceso llevado a cabo por la

compafiia para entregar valor al cliente.

Medicion directa

@ —, Diagnostico dela condicion
— N del Vehiculo Eléctrico
Visita de . A
personal
técnico
evve T * Informes

——erne * Reports

¢ Dashboards

Instalacidn dispositivo de telemetria T

ﬁ o,\\‘ Diagnostico de la condicién
— a \\-‘:’\// del Vehiculo Eléctrico
B

Figura 1. Diagrama del proceso llevado a cabo por la empresa para entregar

informaciéon de la condicién de un vehiculo eléctrico a sus clientes.

Los resultados del monitoreo serdn entregados a los clientes en forma de informes y
dashboards. Los clientes podran acceder a dichos resultados, a través de la pagina web de
la compafiia o por medio de una aplicacion movil. A continuacién en figura 2 se muestra un
mock-up de la visualizacion del monitoreo realizado a los vehiculos eléctricos en diferentes

plataformas.
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Figura 2. Mock-up de la visualizacion del monitoreo realizado a los vehiculos
eléctricos através de diferentes plataformas.

Fuentes de ingreso:

a) Cobros por visitas de diagnoéstico: en este caso, por medio de una aplicaciéon o pagina
web, se podra reservar una hora de visita de diagnostico. En esta visita un equipo de
técnicos visitara el vehiculo y generara un diagnostico y evaluacion de la condicién de este.

El cobro se realizara por cada una de estas visitas.

b) Cobros por suscripcion por contratos de diagnoéstico mensual: si el cliente lo desea,
puede realizar un contrato con eV-Me para que se agenden automaticamente visitas de
diagnostico de su vehiculo eléctrico. Este sistema funcionara como un sistema de monitoreo
periodico que permitira acercarse a un sistema de mantenimiento predictivo. Se firmara un
contrato con los clientes que deseen adoptar un monitoreo por medio de visitas. Los cobros
seran periodicos y el monto y frecuencia de pago seran realizados de acuerdo a lo que se
establezca en el contrato.

c) Cobros de suscripcién por contrato de servicio de monitoreo: otro servicio ofrecido por la
compafiia es el monitoreo permanente del vehiculo por medio de telemetria. Para esto, se
instala un dispositivo de monitoreo en el vehiculo y se realizara un monitoreo en tiempo real
de la condicién del vehiculo. Se emitiran informes semanales y mensuales de la condicion
del vehiculo y se alertard acerca de cualquier evento o cambio en la condicién del vehiculo
gue ameritan observacion por parte de un taller especializado. Se firmara un contrato con
los clientes que deseen adoptar esta modalidad de monitoreo. Los cobros seran periodicos

y su monto y frecuencia sera realizado de acuerdo a lo establecido en el contrato.
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d) Cobros por contrato de diagndstico y monitoreo: ademas, si el cliente lo desea, es posible
realizar un contrato que combine monitoreo continuo del vehiculo con visitas de inspeccion.
De esta manera el cliente tendrd una completa tranquilidad de que su vehiculo esta en
buenas condiciones. Al combinar estos servicios, las visitas de monitoreo también
contemplaran la inspecciéon de elementos que no son puramente eléctricos, sino que
también se revisaran los demas componentes (frenos, suspensiones, neumaticos,
refrigeracion de baterias, etc.). En forma anéloga a los demés servicios, los cobros seran
periédicos y estaran establecidos en un contrato.

3.2. Descripcion de la empresa

La empresa eVMe se inserta en un mercado que aln se encuentra en fase de crecimiento
como una propuesta novedosa para realizar monitoreo, diagnostico y mantenimiento
predictivo de vehiculos eléctricos. La empresa tiene un sello de innovacion y se apoya en
tecnologia y plataformas digitales para entregar sus servicios.

La empresa aprovecha el creciente interés existente por los vehiculos eléctricos junto con la
disposicion a invertir de los clientes. A su vez se aprovecha el clima de desconocimiento
gue existe acerca de los vehiculos eléctricos por parte de éstos. Por otro lado, el timing en
gue eV-Me entra en el mercado es el adecuado ya que le permite insertarse de manera

temprana en un mercado que se encuentra en pleno crecimiento.

Capacidades para llevar a cabo la oferta de valor

Actualmente es posible contar con todos los elementos y recursos necesarios para hacer
entrega del servicio que ofrece la empresa. Por lo demas, todos los elementos técnicos
existen y se encuentran disponibles en el mercado (equipamiento de medicién,

herramientas, scanners automotrices, etc.)

Desde el punto de vista de la mano de obra, actualmente existen institutos profesionales
gue estan ofreciendo carreras técnicas para la formacion de técnicos especializados en
electromovilidad (Ministerio de Energia, 2022) por lo que es posible contar con personal

especializado para la realizacion de visitas de diagnéstico.
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Al mismo tiempo actualmente existe el personal para el desarrollo de aplicaciones moviles y
el desarrollo de softwares que permitan analizar datos y generar informes y dashboards de

diagnéstico del estado de los vehiculos .

Finalmente, los fundadores de la empresa, cuentan con una formacién y experiencia

compatible con las actividades de la empresa.

Propuesta diferenciadora:

Dado lo reciente que ha sido la penetracion de los vehiculos eléctricos en el mercado, en el
pais, los deméas competidores se encuentran en una fase de aprendizaje, donde no existe

una empresa que tenga una dominancia clara del mercado de los vehiculos eléctricos.

En estos momentos eV-Me se diferencia de sus competidores debido a que en Chile, no
existe una empresa que ofrezca un servicio similar. Los deméas competidores del mercado
Chileno ofrecen planes de mantencién, basados en inspecciones de rutina, pero no ofrecen
el servicio de monitoreo y las visitas de diagnostico de los vehiculos para complementar el

mantenimiento que ofrece eV-Me.

En relaciéon a la posicién relativa de eV-Me a sus competidores, en Chile existen ciertas
empresas que ofrecen el servicio de monitoreo por telemetria de algunos componentes
eléctricos de los vehiculos (Inway SpA), sin embargo, los competidores no ofrecen un
servicio de monitoreo a ser complementado con visitas a domicilio. Hasta el momento, no
hay otro competidor que proponga una oferta como la de eV-Me. Ademas, los competidores
gue ofrecen un servicio que se asimile a lo ofrecido por eV-Me se encuentran insertos como
start ups en un mercado incipiente y corresponden a servicios que de cierta manera se

encuentran en fase de aprendizaje y experimentacion.

3.3 Estrategia de crecimiento

Como plan de escalamiento, el servicio se lanzara en tres fases.
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Fase 1:

En un inicio, el servicio sera ofrecido a empresas en modalidad B2B. Inicialmente el servicio
de eVMe estara disponible para clientes que utilicen buses eléctricos para transporte de

pasajeros, ya sean empresas pertenecientes al transporte privado o transporte publico.

La razoén por la cual se selecciona el segmento de buses eléctricos como el primer tipo de
vehiculo para probar la aplicacion es porque este es uno de los tipos de vehiculo eléctrico
con mayor penetracion en Chile. Actualmente en Chile hay mas de 800 buses eléctricos en
circulacion y se espera que esta cantidad sea duplicada dentro del afio 2023 (DTP, 2022).

Otra razén de la eleccién de este segmento es la experiencia y la relacién de uno de los
fundadores con el negocio del transporte de pasajeros debido a que actualmente,
desempefia un cargo gerencial en una empresa privada dedicada al transporte de

pasajeros.
Fase 2:

Después de probar y penetrar el segmento de los buses eléctricos, se ampliara el servicio
en modalidad B2B a otros tipos de vehiculos para transporte tales como camiones eléctricos

u otros vehiculos que operen en caminos y carreteras.
Fase 3:

Posteriormente, el servicio sera ofrecido a clientes particulares en modalidad B2C. No

obstante, esta corresponde a la Ultima fase de implementacion de eV-Me.

3.4. RSE y sustentabilidad

Los vehiculos eléctricos, al no quemar combustibles fésiles, no generan emisiones
gaseosas, contribuyendo a que las ciudades y los lugares por donde circulan, tengan un
aire mas limpio. Para que esta tecnologia se masifique, no basta con que se vendan
muchos vehiculos eléctricos, sino que debe existir una serie de elementos que permitan la
viabilidad del parque de vehiculos eléctricos, tales como generacién de energia eléctrica,
transmision eléctrica, puntos de carga, venta de repuestos, servicios de mantenimiento, etc.
En ese contexto, la empresa eV-Me tiene una componente de sustentabilidad al formar
parte del ecosistema de empresas que colaboran y que hacen posible la masificacion de los
vehiculos eléctricos. De esta manera, la oferta de eV-Me contribuye a propiciar un

ecosistema que permite que la sociedad cuente con un aire mas puro y limpio.
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V. Plan de Marketing

Teniendo en cuenta lo novedosa que es la propuesta de eV-Me y lo incipiente que es el
mercado de los vehiculos eléctricos en Chile, en una primera etapa, el plan de Marketing
estara asociado a que la marca logre ser conocida por los potenciales clientes y logre ser
considerada como una marca confiable. Ademas se buscara que la marca sea asociada al
ecosistema de vehiculo eléctricos y que al mismo tiempo tenga asociaciones positivas

ligadas a la confianza, tranquilidad y seguridad.

Posteriormente, se buscara incrementar la difusiéon de la marca y la cantidad de clientes y

contratos suscritos con los clientes.

Los conceptos de la campafia de marketing se enfocaran en la preocupacion por el medio
ambiente, la masificacion de los vehiculos eléctricos, la importancia de las mantenciones y

la necesidad de dejar atras los vehiculos con motor de combustion interna.

4.1 Objetivos de marketing

Para definir claramente hacia donde canalizar los esfuerzos de marketing, se definiran
objetivos de marketing de acuerdo al principio SMART. A su vez, el cumplimiento de estos

permitira evaluar si la estrategia de marketing esta dando resultados o no.
Objetivo 1: Dar a conocer la marca.

Se plantea recibir solicitudes de cotizacion de al menos 5 de los principales actores del

rubro del transporte de pasajeros dentro de los 3 primeros meses de operacion.
Objetivo 2: Tréafico del sitio web

En vista de que se trata de una nueva pagina web para un nuevo servicio, se desea generar
trafico y atraer gente hacia la pagina web. Como objetivo de marketing, el trafico sera
expresado en numero de visitas. Se plantea como obijetivo lograr una cantidad de 100.000

visitas en el primer afio.
Objetivo 3: Obtener ventas

Se plantea alcanzar una penetracion del mercado de un 12% en los clientes con flotas de

buses eléctricos dentro de los dos primeros afios.
Objetivo 4: Incrementar recomendaciones de clientes
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Se plantea que al menos 3 de los clientes recomienden el servicio a otra empresa después

de 6 meses de operar con eV-Me.
Objetivo 5: Incrementar reconocimiento de la marca

Se buscara que la marca sea reconocida, reforzando el conocimiento de la marca, de modo
gue los clientes reconozcan los beneficios de contratar el servicio ofrecido. Para lo anterior,
se realizar4 una encuesta via correo electrénico a 10 de los principales actores a los 6
meses. Se espera que al menos el 50% de los encuestados se encuentre familiarizado con

la empresa.

Ademés de los objetivos definidos previamente, se buscara monitorear y controlar algunas
de las métricas claves del negocio. Estas métricas seran construidas en base a mediciones

realizadas con los datos reales del negocio obtenidos durante la operacion.

Tasa de fuga: mes a mes se monitorea la tasa de fugas de los clientes. Se buscara que la
fuga de clientes no aumente en el tiempo. Se apuntara a que la tasa de fuga de clientes no
sea mayor a un 10% anual para el segmento B2B y no mayor al 15% para el segmento
B2C.

Costo de adquisicion de los clientes (CAC): dado que el presupuesto de marketing es
conocido, se medira la cantidad de nuevos clientes captados por el negocio en cada uno de
los afios. Se buscara que el CAC sea el menor posible y que este indicador no aumente en

el tiempo.

Valor aportado por los clientes en su vida (LTV): se buscara que los clientes utilicen los
servicios ofrecidos por eVMe por el mayor tiempo posible. Se buscara que los clientes de la
compafiia sean leales y utilicen los servicios ofrecidos por la compaiiia por un largo periodo

de tiempo. Se pondra atencion en que el LTV siempre sea mayor que el CAC.

4.2 Estrategia de segmentacion

Con el objetivo de decidir a qué clientes se dirigiran los esfuerzos de marketing, se
seleccionan grupos de potenciales clientes correspondientes tanto al &mbito privado como

al publico. Estos potenciales clientes se consideran como los mas significativos, tanto por su
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adopcion actual de vehiculos eléctricos como por su perspectiva de adopcion de la

tecnologia en el futuro.

En el espectro de potenciales clientes empresariales (negocio B2B) identificamos los

siguientes segmentos de clientes:

Empresas de transporte de pasajeros privadas: actualmente el principal medio de
transporte en Chile para viajes de larga y media distancia es el Bus. En el pais existen
varias empresas que operan mediante buses para el transporte de pasajeros que han
comenzado a incorporar buses eléctricos. Por el momento la adopcion de buses eléctricos
por parte de estas empresas ha sido lenta y ha tenido su foco en la prueba de autobuses

eléctricos en sus recorridos.

Un ejemplo es la empresa TurBus, que hace tres afios (2019), fue la primera empresa de
transporte de pasajeros en Chile en incorporar un autobus eléctrico. El autobus, opera en la
ruta interurbana Santiago-Rancagua. La empresa esta comprometida a continuar
avanzando en electromovilidad e incorporando mas vehiculos eléctricos a su flota (Portal
Movilidad, 2021). De igual manera, la empresa de transportes Pullman Bus (con la
colaboracién de AES Chile), a inicios del 2022, lanzé un recorrido 100% eléctrico entre
Puchuncavi, Ventanas y Maitencillo (EspacioT, 2022). Similarmente, la empresa Buses
Hualpén, ha comenzado su transicion hacia la electromovilidad. Al dia de hoy la compaiiia
es el operador mas importante del rubro contando con 34 vehiculos eléctricos. Estos
vehiculos son utilizados para el transporte de pasajeros de clientes del rubro minero en el

Norte Grande y la Zona Centro del Pais (Diario Concepcioén, 2021).

Este tipo de empresas, han incorporado buses eléctricos a modo de prueba, pero el uso de
vehiculos aun no es importante. Estas empresas no han asumido compromisos ambientales

formales, pero si tienen planes y deseos de reducir sus emisiones.

Empresas de aplicacion de transporte: por otro lado, entre los potenciales clientes que
transportan pasajeros también existen empresas que se dedican al transporte de pasajeros
por medio de vehiculos livianos. Entre estas empresas, las empresas que operan por medio
de aplicaciones, presentan atractivo para la aplicacion de eVMe debido a sus perspectivas

de crecimiento y a su crecimiento actual (en términos de vehiculos eléctricos).

La empresa Uber (en alianza con Enel X y SQM) pondran 100 automdviles eléctricos a
disposicion de sus socios en la Region Metropolitana. En paralelo, la misma empresa (en
alianza con el fabricante Chino BYD), incorporara 1.000 vehiculos eléctricos dentro de los

proximos 24 meses. Esta flota constituird la flota de movilidad compartida eléctrica més
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grande de Latinoamérica. La empresa se ha comprometido a que el afio 2040, el 100% de
los viajes realizados por medio de la aplicacion, sean sin emisiones (Portal Movilidad, 2021).
Otra empresa de aplicaciones que sigue la tendencia hacia la electromovilidad, es la
compafia Beat que acaba de lanzar su servicio 100% eléctrico, incorporando una flota de
120 vehiculos completamente eléctricos que busca la realizacién de 600.000 viajes en el

afo (Bloomberg Linea, 2022).

Este tipo de compaiiia tiene intenciones de masificar el uso de vehiculos eléctricos en sus

operaciones y han asumido importantes compromisos medioambientales.

Transporte publico: como se mencion6 anteriormente, la Red Metropolitana de Movilidad
(denominada previamente Transantiago) concentra una de las mayores flotas de vehiculos
eléctricos del pais. El sistema incorporé sus primeros 200 buses eléctricos entre fines del
afio 2018 y principios del afio 2019, incorporando un modelo de gestion que separaba la
provision de los vehiculos de su operacion (Ministerio de Energia, 2022). Motivados por la
reduccion de sus emisiones y por la reduccién de costos por concepto de mantenimiento, se
han incorporado mas unidades eléctricas al sistema de transporte publico. Actualmente la
flota contiene 806 buses eléctricos, sin embargo, el proximo afio se incorporaran mas buses
eléctricos, completando una flota de 1.770 buses. Luego de dicha incorporacion, la flota de
buses eléctricos se convertira en la mas grande de América Latina (Ministerio de
Transportes y Comunicaciones, 2021). El Ministerio de Transportes ha realizado un
compromiso de que todos los buses del transporte publico sean eléctricos al afio 2035. El
sistema actualmente cuenta con mas de 6.000 buses convencionales a ser reemplazados
por buses eléctricos, por lo que se puede esperar que en los proximos afios, la

incorporacion de buses eléctricos sea masiva.

Empresas productivas que incorporan transporte de carga eléctrico: si bien la
incorporacion de camiones eléctricos para el transporte de carga por parte de las empresas
productivas, ha sido lenta, esta se remonta al aflo 2018. Desde ese entonces, las marcas
predominantes del sector de transporte pesado eléctrico han sido marcas Chinas (BYD,
JMC, JAC y Maxus). El afio pasado se vendieron 21 camiones eléctricos de alto tonelaje en
el pais (Portal Movilidad, 2022).

Un ejemplo de empresa chilena que ha incorporado camiones eléctricos a sus flota es la
siderurgica AZA. Con el objetivo de reducir en un 50% sus emisiones de CO2 al 2030, la
compafiia tomé la iniciativa de probar la incorporacion de camiones eléctricos al interior de
sus plantas en Colina y Renca (AZA, 2022). En vista que las pruebas fueron exitosas, se

espera que la compafiia incorpore mas vehiculos de este tipo con el fin de alcanzar su
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objetivo de ser una empresa carbono neutral al 2050. De igual manera, la empresa SQM
(en alianza con Andes Motor), han realizado pruebas con tracto camiones eléctricos para el
transporte de nitrato de sodio de litio en el pais. La incorporacién de vehiculos eléctricos en
sus operaciones es parte de su plan de alcanzar la meta de convertirse en una compafiia
carbono neutral en todas sus lineas de negocio al 2040 (Diario Sustentable, 2022). Dentro
de su proyecto, se encuentra contar con la flota eléctrica mas grande del pais.
Similarmente, como un esfuerzo para alcanzar la carbono neutralidad, la empresa Arauco

adquirié un camion eléctrico para ser usado en sus operaciones en la Regién del Bio-Bio.

Entre los elementos en comun de este tipo de cliente es que se trata de empresas
productivas que incorporan vehiculos eléctricos en sus operaciones y cadenas de valor.
Estas compafiias, a través de la innovacion, buscan reducir sus emisiones globales a través
de vehiculos eléctricos, sin embargo, muchas de ellas aun estan probando la tecnologia y

tienen poco conocimiento acerca de esta.

Empresas con vehiculos eléctricos en su cadena logistica: no son pocas las empresas
gue involucran cadenas de suministros cuya logistica descansa en el transporte por medio
de vehiculos terrestres. Poco a poco estas compafias han comenzado a incorporar

vehiculos eléctricos dentro de sus flotas.

Un ejemplo de lo anterior, es la empresa DHL Express Chile invirtié cerca de US$ 600.000
para la incorporacion de 6 furgones eléctricos para sus operaciones de reparto en la Regién
Metropolitana. Actualmente la compafiia cuenta con 300 vehiculos eléctricos y cuenta con
seguir invirtiendo en materia de electromovilidad como parte de su compromiso ambiental
(el afio pasado la compaiiia invirtié en el pais 1,4 MM USD como parte de su estrategia de
convertir su flota en una flota no contaminante) (Reporte Minero, 2022). Otro ejemplo es la
empresa CCU que actualmente cuenta con 5 camiones de reparto eléctricos operando en la
Regién Metropolitana. Dentro de la estrategia de CCU se contempla la incorporacion de
soluciones de transporte mas eficientes y sustentables. La meta de la compafiia es que su
flota se encuentre constituida por al menos un 50% de vehiculos eléctricos al 2030
(Ministerio de Energia, 2022). La empresa Aguas Andina también motivada por reducir sus
emisiones de CO2 y material particulado, ha incorporado 26 furgones eléctricos a sus

operaciones.

Algunas empresas que aun no han incorporado masivamente vehiculos eléctricos a sus
flotas, se encuentran efectuando pruebas piloto para testear la implementacion de vehiculos
eléctricos en sus operaciones. Un ejemplo de lo anterior, es la empresa Walmart Chile que

(en alianza con el operador de transportes eléctricos Cargo Electric) ha realizado pruebas
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con un camion eléctrico usandolo para distribucién de productos desde su centro de
distribucion El Pefién, ubicado en San Bernardo hacia las distintas comunas de Santiago
(Autocosmos, 2022).

Este tipo de cliente ha realizado compromisos medioambientales y busca incorporar
vehiculos eléctricos a su cadena logistica como un medio para alcanzar dichos

COMpromisos.

Si bien existen otros grupos de clientes que también tienen caracteristicas en comun, estos
han sido descartados debido a que su adopcion de vehiculos eléctricos ain no es lo
suficientemente relevante como para ser considerado un grupo de interés (empresas con

flotas de vehiculos para arriendo, maquinaria, etc.)

A pesar de que también es posible identificar grupos de consumidores particulares
correspondientes a potenciales clientes para un negocio B2C, estos no seran analizados en
esta oportunidad debido a que en un inicio eV-Me apuntard a ser un negocio B2B y la fase
de prueba sera bajo esta modalidad.

Entre los segmentos identificados, los segmentos mas atractivos consisten en los
segmentos de buses para el transporte de pasajeros. Esto, debido a que este segmento es
el que actualmente posee la mayor cantidad de unidades eléctricas en el pais y porque es
un segmento que ha experimentado crecimiento y tiene el potencial de seguir creciendo aln
mas en el corto plazo. Ademas, estos segmentos se ajustan a las capacidades de la

compafiay a la estrategia de entrada y de escalamiento.

4.3 Estrategia de servicio

El beneficio del servicio entregado corresponde a un servicio de monitoreo y diagnéstico de
los componentes criticos de vehiculos eléctricos. El servicio ofrecido, corresponde a una
herramienta de mantenimiento predictivo que complementa el mantenimiento preventivo

gue se lleva a cabo en este tipo de vehiculos.

Adicionalmente, el servicio no entra en conflicto con la garantia que pudiese tener un
vehiculo en caso de que la garantia del vehiculo entregada por un concesionario esté sujeta
a la exclusividad de un taller determinado. Lo anterior, se debe a que el vehiculo igual

debera realizar su visita programada al taller. La diferencia es que el cliente contara con
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mayor informacion acerca de su vehiculo eléctrico antes de una visita al taller y conocera el

estado del vehiculo entre las visitas.

Por lo demas, en caso de que el vehiculo ya haya perdido su garantia, el servicio de eV-Me
constituye una herramienta sumamente interesante, ya que permite que el cliente sepa
cuando es necesario llevar su vehiculo al taller y que es lo que debiese esperar en esa

visita.

Actualmente en otros paises, existe una tendencia al alza de la demanda por vehiculos
eléctricos usados. Se estima que durante el primer cuatrimestre del 2022, un tercio de la
venta de vehiculos eléctricos en Estados Unidos, fueron vehiculos eléctricos usados
(Recurren Auto, 2022). Teniendo en cuenta los planes de masificacion de los vehiculos
eléctricos en Chile, es de esperar que dentro de los proximos afios se genere un mercado
de reventa de vehiculos eléctricos usados. El servicio ofrecido por eV-Me se torna
sumamente interesante en este caso ya que permite conocer el estado del vehiculo
eléctrico usado y ademas conocer informacién historica acerca de este en caso de que el

duefio fuese un cliente.

En complemento, se incorporan elementos que permiten tangibilizar el servicio. Estos
elementos hacen que la propuesta de valor del servicio sea mas facil de evidenciar y de
entender por parte de los clientes. Como elementos de tangibilizacién, se entregaran
informes de diagnéstico y se entregara acceso a dashboards de los vehiculos que sean
diagnosticados. El cliente tendra libre acceso a estos informes, lo que le permitira
consultarlos para estar tranquilo de que todo en su vehiculo se encuentra en orden.
Ademas, junto con el informe se le entregara ayuda de como interpretar las mediciones y
se le hara saber qué mediciones se encuentran en rangos normales. Al mismo tiempo, se le

alertara y se le aconsejara en caso de que alguna medicion se encuentre fuera de rango.

En caso de que trate de empresas donde existe una flota de vehiculos y cuenten con su
propio departamento de mantencién, el servicio de monitoreo y diagnostico puede
adaptarse y ajustarse a la medida de la empresa al incorporar variables que sean
interesantes para esta en el monitoreo y en la emisién de informes personalizados,

disefiados especialmente segun las indicaciones del cliente.
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4.4 Estrategia de Precio

Normalmente, los servicios de mantencién de vehiculos, basan sus costos en relacion a la
competencia, donde el cliente, prefiere el taller que les ofrece los menores costos. No
obstante, considerando que no existe un servicio igual al que ofrece eV-Me, no se puede

implementar un precio basado en la competencia.

En general la tarifa del servicio serd diferenciada, es decir, el valor a cobrar se fijara
dependiendo de qué cliente se trate. Los precios a cobrar a cada cliente, se estableceran
de acuerdo al tipo de vehiculo y al tipo de contrato de diagndéstico que el cliente elegira.
Ademas, se ofrecera un precio diferente a los clientes particulares que posean uno o mas
vehiculos eléctricos que a las empresas que posean una flota de vehiculos eléctricos. Los
precios a cobrar a cada tipo de cliente segun el tipo de contrato de diagnostico, se

encuentran tabulados en el Anexo C.

Dentro del costo total de un vehiculo eléctrico, mas de un 50% del costo total del vehiculo
se concentra en los componentes eléctricos del vehiculo (principalmente baterias y tren
motriz). Es verdad que los vehiculos eléctricos requieren de menos mantenimiento que los
vehiculos convencionales (Forming World, 2021), sin embargo, cuando se deben intervenir
o reemplazar los componentes eléctricos del vehiculo, los costos pueden llegar a
corresponder a una parte considerable del costo de este. La Figura 3 muestra la distribucién

de los costos de un vehiculo eléctrico en base a sus componentes.

EV cost structure
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Christoph Weber, Shanghai, 2020; sources: Institute of Automotive Technology at TU Munich, IRENA, Bloomberg NEF, Foxconn

Figura 3. Distribucién del costo total de un vehiculo eléctrico en base a sus

componentes.
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Las baterias son un componente basado en un sistema quimico que utiliza elementos
activos (en este caso Litio) para almacenar energia. Este componente es susceptible a
degradarse y a perder tanto capacidad de almacenamiento como de liberacion de carga. La
degradacién de la bateria es inevitable y depende principalmente de la edad de la bateria y
del uso que se le dé, como se cargue y de su almacenamiento (Recurrent Auto, 2021). Es
por lo anterior que el monitoreo del estado de la bateria es sumamente importante para

conocer su nivel y velocidad de degradacion.

Estos dos aspectos seran puestos en perspectiva para que el cliente tome conciencia de la
importancia de efectuar diagnosticos de su vehiculo eléctrico y de lo atractivo que resulta
contratar eV-Me si se tiene en cuenta que se estan monitoreando los principales
componentes del vehiculo eléctrico (y lo costoso que puede ser el reemplazo de uno de
estos componentes del vehiculo).

Con el objetivo de minimizar el riesgo y aprovechar la disposicion de pago de los clientes,
se propone comenzar con un precio ligeramente mas elevado que el precio determinado
para alcanzar los rendimientos deseados y adoptar una estrategia de precio del tipo “de
descreme”. Asi en un comienzo el precio sera elevado y poco a poco ira bajando
(descremando) en el tiempo. De esta manera, el precio bajara gradualmente de acuerdo a

la respuesta de los clientes.

4.5 Estrategia de Distribucién

La estrategia de distribucion del servicio de eV-Me corresponde a la manera en que el
servicio llega al consumidor final. Para el caso de las visitas de diagndstico y la instalacion
de dispositivos de telemetria, la distribucion del servicio serd directa, es decir, sin
intermediarios. Para esto, las cuadrillas de técnicos, dispondran de furgones equipados con
las herramientas necesarias tanto como para efectuar el diagndstico de un vehiculo como
para instalar un dispositivo de telemetria. Después de ser contactados ya sea por la
aplicacion o la pagina web, los equipos técnicos se dirigiran al lugar donde se requiera

realizar la intervencion.
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4.6 Estrategia de Comunicacion y ventas

La primera etapa de la estrategia de comunicacién y ventas, es crear conciencia del servicio
ofrecido por parte de los consumidores, es decir, que sepan que el servicio existe.
Posteriormente, el enfoque de la estrategia sera el de informar, de modo que los potenciales
clientes conozcan a qué categoria pertenece el servicio y como puede ser aplicado a un
vehiculo eléctrico. Finalmente, se buscara crear interés por parte de los clientes dandoles a
conocer la importancia de complementar el esquema de mantenimiento preventivo con el

diagnéstico de su vehiculo, sefialando los beneficios que obtendria al contratar el servicio.

El tipo de marketing serd en su mayoria directo, por lo que se individualiza al cliente y luego
se contactara directamente. En un inicio, se realizara un catastro de las empresas que se
encuentren dentro de los segmentos mas atractivos, a las cuales les pudiese interesar la
contratacion del servicio de eV-Me. Posteriormente, se contactard al encargado de
mantenimiento de la empresa y se agendara una visita técnica-comercial para dar a conocer
y explicar el servicio ofrecido. Al mismo tiempo se solicitardn correos electronicos y

contactos en dichas empresas.

En paralelo, se confeccionara una pagina web con informacién acerca de la compafiia. La
pagina web se creara con la ayuda de un disefiador y un informatico con el fin de
optimizarla para lograr un buen posicionamiento organico de esta. Se buscara que el
contenido de la pagina sea relevante y atractivo para obtener una baja tasa de rebotes. La
pagina web contard con un formulario de contacto, formulario para solicitar cotizaciones y
agenda de visitas. Este formulario permitird obtener correos electrénicos e informacién de

guienes se encuentren interesados en la compafia.

De forma paralela, para que la pagina web tenga una mayor visibilidad, se utilizara una
campafia pagada para mejorar el posicionamiento de la pagina, lo anterior, se efectuara
mediante una campafia en Google Ads. Para esto se seleccionaran las palabras clave més
buscadas y relevantes y se creard una campafia basada en ellas. Las métricas de la pagina
web serdn monitoreadas y periédicamente se realizardn modificaciones en la pagina web

para ver como responden los usuarios de la pagina.

Los correos electronicos que sean obtenidos por medio de las visitas y de la pagina web,
seran usados para enviar campafias de publicidad via correo electrénico. El contenido de

estos correos se centrard en dar a conocer los beneficios del servicio ofrecido para que los
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potenciales clientes se interesen y soliciten ya sea una cotizacion o una visita técnico-

comercial.

4.7 Estimacion de la demanday proyecciones de crecimiento anual

En esta seccion se analizan las tendencias de crecimiento del parque de vehiculos
eléctricos a una escala tanto nacional como internacional. Luego, en base a las tendencias
de crecimiento se realizan proyecciones de crecimiento para los préximos afios. Como el
servicio ofrecido por eV-Me es aplicado a vehiculos eléctricos, la demanda que tendra la
compafia se encontrara fuertemente relacionada a la cantidad de vehiculos eléctricos que

se encuentren en circulaciéon en el Pais.

4.7.1. Tendencias

A nivel mundial, la venta de vehiculos eléctricos se ha acelerado en los ultimos afios,
experimentando un crecimiento sostenido inclusive en los afios 2019 y 2020, alcanzando un
récord de ventas el afio 2021. Este récord de ventas fue alcanzado a pesar de que la
economia global se encontraba sumida en un contexto de pandemia Covid 19, donde se
presentaron importantes problemas logisticos y de escasez de materias primas. Las ventas
globales de vehiculos eléctricos el afio 2021 alcanzaron las 6.600.000 unidades, llevando el
namero de vehiculos eléctricos a més de 16.500.000 unidades. En dicho afio, las ventas de
este tipo de vehiculo representaron el 9% de las ventas del mercado automotriz global, lo
gue representa cuatro veces la participacion de mercado que tenian el afio 2019 (IEA,
2022).

La mayor cantidad de ventas de vehiculos eléctricos se produce en China y en Europa,
donde el aflo 2021 se vendieron 3.300.000 y 2.300.000 unidades respectivamente. En
conjunto, las ventas de China y Europa representan el 85% de las ventas mundiales
mientras que las de Estados Unidos, representan el 10%. Al afio 2021, China es el pais con
la mayor flota de vehiculos eléctricos, constituida por 7.800.000 unidades, seguida por
Europa con 5.500.000 y Estados Unidos con 2.000.000 de unidades. El importante
crecimiento que ha experimentado el parque de vehiculos eléctricos a nivel global se ha
visto impulsado por politicas gubernamentales orientadas a acelerar la descarbonizacion de
las economias y a reducir la dependencia de combustibles fosiles. La Figura 4 muestra el

crecimiento del parque de vehiculos eléctricos en el mundo.
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Figura 4. Evolucion de la cantidad de vehiculos eléctricos existentes en el mundo.

La tendencia anterior también es observable en economias emergentes tales como Africa,

Asia, Europa del Este y Latinoamérica. En la Figura 5 se observa que las economias

emergentes han experimentado un crecimiento tanto en la venta de vehiculos eléctricos

como en la cantidad de modelos de vehiculos eléctricos disponibles comercialmente.

En general, en los mercados mas importantes, la venta de vehiculos eléctricos se ha

encontrado dominada por la venta de vehiculos de gama alta cuyos precios son demasiado

altos para la adopcion masiva de vehiculos eléctricos. Mientras los fabricantes de vehiculos

eléctricos no ofrezcan alternativas mas econdmicas, el precio seguira constituyendo una

barrera para la adopcién en masa de los vehiculos eléctricos.
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Figura 5. Evolucidon de las ventas de vehiculos eléctricos en economias emergentes.

Para estimar el crecimiento del parque automotriz eléctrico en Chile, se utilizan los datos de

la asociacion nacional automotriz de Chile (ANAC) que posee registros historicos de las

ventas de vehiculos eléctricos en los Ultimos afios. El crecimiento experimentado,

representa un crecimiento de un 595% entre el 2018 y el 2022 con una cantidad total de

vehiculos eléctricos livianos de 2.140 unidades hasta Septiembre de 2022. La Figura 6

muestra las ventas de vehiculos eléctricos livianos en Chile en los ultimos afos:
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W Ventas anuales B Total acumulado

Figura 6. Evolucion de las ventas y cantidad de vehiculos eléctricos en Chile. Nota:

las cifras del afio 2022 solo tienen en cuenta las cantidades vendidas hasta el mes de

Septiembre de dicho afio.

41



4.7.2. Estimacion de la demanda

Para estimar la demanda de los préximos 5 afios, se utilizan datos histoéricos publicados por
la Asociacion Nacional Automotriz de Chile (ANAC, 2022). A partir de esta informacion, es
realizada una interpolacion para determinar la curva que represente la tendencia y con ello
se aplica la extrapolacion lineal para determinar el volumen de venta de vehiculos eléctricos
para los proximos afios, donde para determinar el mercado, la cantidad de vehiculos
vendidos, se suma a la cantidad total de vehiculos existentes del periodo anterior. Se hace
notar que durante los afios 2019 y 2020, la pandemia COVID-19 tuvo un impacto negativo
en la venta de vehiculos en el pais. Esto no solo afecté negativamente a las ventas de
vehiculos eléctricos, sino que también a la venta de vehiculos convencionales (T13, 2022).
Esta ralentizacion de la venta hace que la curva que representa el crecimiento del mercado
posea una tasa de crecimiento inferior a la esperada si no hubiese existido una pandemia.
Considerando lo anterior, se tiene que el pronéstico de crecimiento es conservador. La

curva utilizada para la proyeccion de vehiculos livianos se encuentra en el Anexo D.

En el caso de los camiones y de los buses, se sigue el mismo procedimiento tomando datos
de la ANAC. Igualmente, las curvas y las tendencias de crecimiento de los segmentos

Camiones y Buses se encuentran en el Anexo D.

En el caso del Transantiago, los objetivos corporativos de la compafia se toman como
referencia para proyectar el crecimiento, es decir, reemplazar su flota de buses por buses
eléctricos al afio 2035. Lo anterior se representa como una tasa de incorporacion mensual

de 100 unidades a las unidades eléctricas que reemplazaran a los buses existentes.

Finalmente, al sumar las proyecciones tanto de vehiculos livianos eléctricos, camiones
eléctricos, buses eléctricos y buses eléctricos del Transantiago, el universo potencial de

vehiculos del mercado es la siguiente:

Livianos y Medianos Cada uno 13.797 21.735 30.301 39.493 49,311
Camiones Cada uno 168 297 453 636 846
Buses Cada uno 634 1.175 1.844 2.643 3.572
Transantiago Cada uno 2.160 3.240 4.320 5.400 6.480

Tabla N°7: Proyeccion de vehiculos eléctricos circulando en Chile en base a

elaboracién propia
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Conforme las proyecciones realizadas, se observa que el mercado de los vehiculos
eléctricos potenciales presentara un crecimiento de 532% al afio 5 respecto del afio de
entrada, totalizando mas de 60 mil vehiculos. Con estas unidades en circulacién, su
mercado del mantenimiento alcanzard un tamafo del orden de USD$147 millones,
representando un CAGR (Compound annual growth rate) o Tasa de Crecimiento Anual
Compuesto del 49,5%.

Las proyecciones realizadas son consistentes con las estimaciones existentes que esperan
una cantidad de 80.000 vehiculos eléctricos en Chile al 2030. Igualmente, el analisis
anterior es coherente y se encuentra alineado con la tendencia de crecimiento del parque
automotriz eléctrico a nivel internacional y el plan de Estrategia Nacional de
Electromovilidad del Gobierno de Chile, que tiene como meta que para el afio 2050, el
100% del transporte publico y el 40% de los vehiculos particulares sean electrificados
(Ministerio de Energia, 2022).

Teniendo en cuenta tanto el analisis de crecimiento de la demanda a nivel local como el
analisis a nivel internacional, se observa que el mercado de los vehiculos eléctricos se
encuentra en una fase de crecimiento que es inminente e incuestionable. Lo anterior
refuerza la propuesta de negocio y otorga confiabilidad en que la idea de negocio se
implanta en un mercado que posee un potencial de crecimiento atractivo. Ademas, en el
caso de que se utilizara el crecimiento del parque automotriz eléctrico internacional para

proyectar el crecimiento nacional, el crecimiento seria aiun mayor.

Para determinar el mercado potencial a ser atendido por eV-Me, se proyecta una tasa de
adopcion inicial de un 5% para cada uno de los segmentos que es posible atender. Esta
participacién de mercado es conservadora ya que se puede esperar que sea aln superior.
Con el fin de no perder participacion de mercado, ésta crecera en la misma tasa que crece
el volumen de mercado. La Tabla 8 muestra la cantidad de atenciones anuales de eV-Me

para cada uno de los segmentos.
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Livianos y Medianos N® Atenciones - 13.761 29.060 51.891 83.620

Camiones N® Atenciones 55 286 726 1.512 2.783
Buses MN® Atenciones 325 967 2.303 4,911 9.781
Transantiago M" Atenciones 1.477 3.920 7.557 12.354 18.424

Tabla 8: Cantidad de atenciones anuales previstas para eV-Me por segmento, para el

horizonte de evaluacion.

4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma

Para llevar a cabo la estrategia de marketing y alcanzar los objetivos de marketing, se
deberan destinar recursos para el desarrollo de las siguientes funciones: creacion y
optimizacion de pagina web, disefio de brochure y campafia de correos electrénicos, visitas
comerciales, campafia en Google Ads, monitoreo de pagina web y campafia de correo

electrénico.

Al inicio del proyecto se contempla una inversion inicial por concepto de marketing cuyo
objetivo es el de lanzar la campafia. Se espera que la pagina web se encuentre operativa
desde el mes 6. Para el disefio y la optimizacién de la pagina, se utilizaran los servicios de
un disefiador web y de un informatico. Ademas se realizar4 la compra y registro de un
dominio web. Una vez que la pagina se encuentre operativa, se cancelara una suscripcién a

Google Analytics para poder monitorear y analizar el desempefio de la pagina web.

Adicionalmente desde el mes 3, se contratardn los servicios de un disefiador para
desarrollar un brochure y disefiar los correos para la campafia de correos electrénicos. Se
espera que al mes 6, el brochure y el disefio de los correos que formaran parte de la

campafa se encuentren finalizados.

En forma paralela, desde el comienzo de las operaciones en adelante, se destinara

presupuesto mensual a una campaiia de Google Ads.

Desde el nacimiento de eV-Me, se incorporara una persona para cumplir el rol de Gerente
Comercial y Marketing. Esta persona estard a cargo de disefiar, liderar y ajustar la
estrategia comercial y de marketing de la empresa. Se consideran tareas clave como la
confeccion de una base de datos de los potenciales clientes y gestionar visitas y acuerdos
comerciales. Ademas, este profesional gestionara la pagina web y campafias via correos

electronicos y redes sociales. Para su desplazamiento, se considera el arriendo de un
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vehiculo y un viatico de viajes, y el presupuesto para costos relacionados (combustibles,

peajes, pago de estacionamientos, etc.)

Teniendo en cuenta lo anterior, para el lanzamiento de la campafa de Marketing, se

contempla un presupuesto de $13.000.000. Luego, una vez se dé inicio a las operaciones,

el presupuesto a ser destinado en Marketing, se anexara a la facturaciébn anual de la

compainiia y correspondera a un 0,5% de dicha facturacion.

En Tabla 9 se desglosa el presupuesto contemplado para la campafia de Marketing:

Creacion pagina web

1 pago

1 Compra y mantencion de dominio web (al inicio del proyecto) $7.000.000
(luego un pago anual)

2 Diseiador web 3 meses $3.000.000
(al inicio del proyecto)

3 Informatico 1 mes $2.000.000

(al inicio del proyecto)

Creacion Brochure y campaiia de correos electronicos

a Disefiador 3 meses $1.000.000
(al inicio del proyecto)

Campaiia en Google

mensual 0,05% de la

5 Suscripcion Google Analytics (a partir del tercer mes) facturacion
anual

mensual 0,25% de la

6 Pago Google Ads (a partir del tercer mes) facturacion
anual

Visitas comerciales
mensual 02% de la
7 Gastos para transporte y viaticos (a partir del forcer mes) ;anoutglraomn

Tabla 9. Desglose del presupuesto de Marketing.
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V. Plan de Operaciones

El proyecto contempla las diferentes etapas de la creacion de un negocio y se encuentra
divido en cuatro fases principales.

La primera fase consiste en una fase de implementacion. En esta fase se consideran los
aspectos iniciales de la creacion de un negocio tales como la creacién de la sociedad,
arriendo de las oficinas, contratacion del personal. Posteriormente, se considera el inicio de
las operaciones, para lo cual se contempla una fase de puesta en marcha en la que se
comenzara la atencién a vehiculos de los segmentos buses y posteriormente camiones.
Una vez que se haya testeado el servicio con buses y camiones, se comenzaran a atender
vehiculos livianos y medianos para luego, considerar la operacion como un negocio
consolidado.

En la operacién del proyecto los clientes son relacionados con la empresa principalmente a

través del proceso comercial y de operaciones en forma de visitas técnico comerciales,
visitas de diagndstico e instalacion de dispositivos de telemetria.

En relacion a la dotacién del proyecto, se considera una dotacion fija de personal para la
administracion y gerencia del negocio. Por otro lado, se considera una dotacién de personal
técnico que varia en funcién de la cantidad de atenciones a ser efectuadas.

El detalle de lo mencionado anteriormente, se encuentra en la parte 1l del plan de negocios.
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VI. Equipo del proyecto

El equipo del proyecto se distribuye en diferentes areas correspondientes a las areas
funcionales del negocio y a los técnicos que realizan las atenciones de diagnéstico y

monitoreo.

La administracién del negocio sera llevada a cabo por el CEO y por el CFO. Por su parte, el
CFO dirigira la organizacién y velara por el cumplimiento de los objetivos estratégicos del
proyecto, realizando al mismo tiempo labores de control de blsqueda de eficiencia. En
forma paralela, el CFO realizara la planificacibn presupuestaria y definira objetivos

comerciales, registrando a su vez las transacciones efectuadas por la empresa.

El responsable de la operacion del negocio sera el COO. Sus labores consisten en utilizar
los recursos de la empresa de la mejor manera y liderar al equipo de técnicos. En forma
paralela, el CTO desarrollard una estrategia de desarrollo tecnol6gico mientras busca
innovaciones que puedan ser incorporadas a la empresa, realizando un seguimiento a los
cambios de tendencias que se encuentren relacionados al monitoreo de vehiculos

eléctricos. Estos dos profesionales conforman el &rea de Operaciones y Tecnologia.

El area de Marketing y Ventas se encuentra constituida por el CMO. Este profesional, sera
el responsable de fijar objetivos comerciales y velar por su cumplimiento mediante el
desarrollo de estrategias comerciales. Ademas, este profesional gestionara el presupuesto
destinado a la campafia de marketing, planificando, poniendo en marcha y gestionando la

campafia de marketing de la compafia.

En relacion a los técnicos del proyecto, estos se dividen en dos grandes divisiones de
acuerdo al tipo de vehiculo a ser atendido por cada grupo de técnicos (un grupo para
vehiculos livianos y medianos y otro grupo para buses y camiones). Cada division contara
CONn un supervisor y con un equipo de técnicos senior que supervisaran a los técnicos de
cada una de las divisiones. Ademds, con el objetivo de formar personal técnico, se

incorporardn técnicos trainee con menor experiencia en ambas divisiones.

El detalle de lo mencionado anteriormente, asi como el organigrama de la organizacion, se

encuentran en la parte Il del plan de negocios.
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VII. Plan Financiero

Para realizar una evaluacion financiera del proyecto, se construyen los flujos de caja de
este, realizando supuestos, estimaciones y proyecciones basadas en capitulos anteriores
de este trabajo. A su vez, los flujos de caja toman en consideracion las estrategias y planes

de crecimiento mencionados previamente.

La estimacién de los ingresos se realiza en base a proyecciones realizadas por medio de
las unidades de vehiculos vendidas mensualmente en el pais y el mix de precios definido

para los diferentes tipos de servicios a ser prestados a los diferentes clientes.

Los costos se encuentran constituidos por costos fijos y costos variables. Su monto se
estima de acuerdo a la remuneracién del personal técnico y gerencial, la necesidad de
arriendo de vehiculos y oficinas, costo de la campafia de marketing y el costo del

equipamiento necesario para efectuar las atenciones.

La inversion inicial se compone de los costos de creacion de la empresa y de los elementos
necesarios para comenzar las operaciones (software y hardware, herramientas,
implementacion de plataformas), ademas se contempla el valor del lanzamiento de la

campaia de marketing.

El capital de trabajo se determina para cubrir los gastos del primer afio donde no se
generaran ingresos. Ademas, para poder contar con liquidez, el capital de trabajo considera
un monto a tener en caja (3% de los ingresos), un periodo promedio de cobro de 30 dias y

un periodo promedio de pago de 30 dias.

Con lo anterior, se construyen los flujos de caja del proyecto. Como no se contempla un
cierre del proyecto al final de la evaluacion, se supone una crecimiento a perpetuidad de un
5%. Por otro lado, La tasa de descuento fue determinada de acuerdo al modelo CAPM y

considera un premio para el inversionista de un 5%.

Los flujos de caja y la tasa de descuento obtenida, fueron utilizados para determinar el VAN

y la TIR del proyecto.

El detalle de lo mencionado anteriormente, junto con las proyecciones financieras del

proyecto, se encuentran en la parte Il del plan de negocios.
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VIll. Riesgos Criticos

A pesar de las perspectivas de crecimiento del parque automotriz eléctrico y el servicio
diferenciado ofrecido por eV-Me, existen riesgos que podrian frenar el desarrollo del

proyecto.

Uno de los riesgos méas importantes es la baja adopcion del servicio ofrecido por eV-Me.
Esto puede ocurrir en el caso de que las proyecciones de crecimiento del parque vehicular
sean menores que las esperadas y existan menos usuarios que requieran el servicio. Una
de las razones por las que la cantidad de vehiculos eléctricos en circulacion podria ser
menor a la esperada, es que el crecimiento de la infraestructura necesaria para el desarrollo
del parque automotriz eléctrico (puntos de carga junto con generacion y transmision
eléctrica) no vaya a la par con el crecimiento de éste. Otra razon, podria ser un cambio en la
estrategia del gobierno que reduzca el interés y el fomento a las iniciativas relacionadas con

la electromovilidad.

Otro riesgo es que los propietarios de vehiculos eléctricos no se interesen por el servicio
ofrecido y que por factores culturales deseen seguir el esquema corriente de mantenimiento
preventivo llevado a cabo de manera tradicional. Ademas existe la posibilidad de que los
mismos fabricantes integren herramientas de monitoreo en sus vehiculos, generando la

cautividad de los clientes.

Finalmente existen otros riesgos que podrian frenar la masificaciéon de los vehiculos
eléctricos tales como la aparicion de nuevas tecnologias que desplacen al vehiculo eléctrico
y la aparicion de restricciones medioambientales que puedan surgir del impacto ambiental

generado por desecho de las baterias de este tipo de vehiculo.

El detalle de lo mencionado anteriormente, se encuentra detallado en la parte 1l del plan de

negocios.
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IX. Propuesta al Inversionista

Para financiar la inversion necesaria para llevar a cabo el proyecto, se propone que esta
sea dividida entre los dos socios fundadores junto a dos inversionistas. Para lo anterior, se
propone una estructura en que cada uno de los socios fundadores aporta un 30% de la
inversion inicial en partes iguales, mientras que cada uno de los inversionistas externos,
aporta un 20% de la inversion requerida en partes iguales. Con lo anterior, se obtiene una
estructura de financiamiento compuesta por un 60% a ser aportado por los socios
fundadores y un 40% a ser aportado por inversionistas externos.

Al realizar el aporte solicitado, a cada uno de los inversionistas se les ofrece un porcentaje
del valor de la empresa proporcional a lo aportado por cada uno, es decir, a cada

inversionista se le ofrece un 20% del valor de la empresa.

Cabe mencionar que al invertir en eV-Me, los inversionistas estarian invirtiendo en un
mercado con grandes perspectivas de crecimiento y que es parte de una revolucion en
materia de transporte. Ademas, los inversionistas estaria invirtiendo en un nhegocio
ambientalmente consciente, que contribuye al desarrollo del parque automotriz eléctrico y

por lo tanto, a la reduccion de las emisiones provenientes del transporte terrestre.

El detalle de lo mencionado anteriormente se encuentra detallado en la parte Il del plan de

negocios.
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X. Conclusiones

Considerando los niveles record de ventas de vehiculos eléctricos en el pais, al igual que el
plan nacional de electromovilidad (que espera que al afio 2035 todo el transporte publico
sea eléctrico y que solo se comercialicen vehiculos livianos y medianos eléctricos en Chile),
la creciente conciencia de los consumidores por el cuidado del medio ambiente, los
compromisos realizado por diferentes empresas en busca de alcanzar la neutralidad de
carbono y los anuncios de fabricantes de cerrar sus lineas de produccién de vehiculos a
combustién para producir Unicamente vehiculos eléctricos en un futuro cercano, se
presentan las condiciones para que exista un crecimiento acelerado y sostenido del parque
vehicular eléctrico. Lo anterior propicia las condiciones para la creacion de una empresa
gue ayude a satisfacer las necesidades que se presentaran con el crecimiento del parque

vehicular eléctrico.

Por el momento existen empresas que incorporan vehiculos eléctricos en sus flotas, pero
gue siguen realizando mantenciones en forma tradicional, no existiendo una oferta
especializada en diagndstico y monitoreo que permita la aplicacion de mantenimiento del

tipo predictivo.

La empresa eV-Me aprovecha estas oportunidades y se inserta en el ecosistema de
empresas ligadas a la electromovilidad, ofreciendo un servicio novedoso que se adapta a
las nuevas tendencias de compra de los clientes. El servicio permite que los propietarios de
vehiculos eléctricos cuenten con informacion de sus vehiculos y puedan conocer el estado

de estos.

Por otro lado, se determina que el segmento mas atractivo a ser atendido desde un
comienzo, se corresponde al segmento de buses eléctricos para el transporte de pasajeros

y se considera un mix de precios para los diferentes servicios entregados.
En base al esquema de crecimiento adoptado, junto con las proyecciones y supuestos

realizados, se determina que el negocio es un negocio rentable y que se sitlla en un

mercado atractivo con grandes perspectivas de crecimiento.
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Anexo A

Noticias relacionadas con vehiculos eléctricos

En la prensa nacional, en forma cada vez mas recurrente, se mencionan noticias
relacionadas a la transicién hacia la electromovilidad, el crecimiento del parque vehicular
eléctrico y a su falta de capacidad de mantenimiento y diagnostico. Las siguientes
iméagenes corresponden a noticias publicadas en El Mercurio, La Tercera y el Diario

. MERCUI

www.elmercurio.com
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Anexo B

Entrevistas

Se realizaron entrevistas y encuestas con potenciales clientes, que al dia de hoy cuentan
con buses eléctricos. Se consultdé acerca de su interés por el servicio de eV-Me y de su
vision acerca de la factibilidad de implementar el servicio en su flota de vehiculos eléctricos.
Entrevistados: Fueron entrevistados Gerentes de Confiabilidad, Gerente de Operaciones,
Gerente Comercial, Duefio empresa, Vicepresidente de Operaciones, Gerente de
Mantenimiento.

Consultas:

¢,Su empresa cuenta con experiencia previa con el mantenimiento de vehiculos eléctricos?

¢, Como califica su conocimiento de las potencialidades de la electromovilidad?

¢, Cudles son las perspectivas de crecimiento de vehiculos eléctricos en la flota de sus
operaciones?

¢La propuesta de eV-Me podria ser del interés de su empresa?

¢En su escala de negocio, cuan viable considera incorporar la propuesta de servicios de
eV-Me?

¢,Cual es el motivo por el que considera o no viable la propuesta de servicios de eV-Me a su
cadena del valor de mantenimiento?

Los resultados de estas encuestas se muestran en la siguiente tabla.

De la Tecnologia De la propuesta Por qué
Experiencia Perspectiva

Empresa Flota o Conocimiento aecalento
Hualpén 24B/1M No Muy poco Muy Alta Alto Viable Confiabilidad/costos
Tandem 5B No Poco Muy Alta Alto Dudas Costos
Viggo 6B8/10M No Poco Muy Alta Alto Dudas Confiabilidad
CVuU 88 No Bastante Muy Alta Alto Dudas Costos
SQM 10M No Poco Muy Alta Alto Viable Confiabilidad
Transantiago |6768 No Poco Muy Alta Muy Alto Viable Costos

Junto a la encuesta anterior, se realizé una encuesta telefénica a 10 talleres alternativos (no
pertenecientes a red oficial de marcas) de servicios de mantenimiento de Santiago. Las
consultas fueron:

¢ Conoce la estrategia nacional de electromovilidad?

JActualmente realiza mantenimiento a vehiculos eléctricos?

¢,Cree usted que dejaran de comercializarse vehiculos de combustién interna mas alla del
afio 20357

¢Su empresa piensa especializarse en la mantencion de vehiculos eléctricos en los
proximos 5 afios?
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Anexo C

Tabla de Pricing de eVMe para cada uno de los segmentos de clientes a ser
atendidos.

Ademas de las tarifas, se muestra la hipétesis de la distribucién de clientes de cada
segmento para cada uno de los servicios ofrecidos.

L&M Camiones Buses Transantiago
Distribucion Distribucion D D
- . . . Distribucion . Distribucion
Tipo de servicio Precio [UF] de los Precio [UF] de los Precio [UF] 5 Precio [UF] 5
. . de los clientes de los clientes
clientes clientes
Visita de Diagndstico 0,73 50% 4,38 20% 2,92 20% 4,38 10%
Suscripcion Mensual 0,50 15% 2,50 20% 0,68 10% 2,50 10%
Contrato Monitoreo 0,90 15% 1,80 30% 1,22 30% 2,25 30%
Monitorec+Revision 1,39 20% 5,25 30% 3,51 40% 5,64 50%
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Anexo D

Graficos usados para la estimacién del crecimiento del parque vehicular para los
segmentos livianos, buses, camiones y RED (Transantiago).

Se crearon graficas con la informacion entregada en los informes de ventas mensuales de
vehiculos de cero y bajas emisiones de la ANAC.
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