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El objetivo del presente informe es elaborar un Plan de Negocios para la empresa
EA Buildings, para evaluar la factibilidad econémica de un nuevo servicio.

Dicha empresa pretende ofrecer un servicio orientado a la consultoria para la
asistencia en el disefio y documentacion para la posterior habilitacion de espacios de
planta libre de manera sustentable bajo la certificacion LEED de Estados Unidos, que
es usada en multiples edificaciones a nivel mundial.

Para ello se calcularon las tendencias de crecimiento de la certificacion LEED en
otros paises para hacer un estimado del crecimiento en Chile. También se analizé la
industria en la que se encuentra inmersa, determinar competidores, estrategias de
marketing y estrategias de venta. Finalmente se hizo un analisis financiero para
determinar el recurso humano necesario y la factibilidad econémica del servicio.

De acuerdo a los resultados obtenidos se puede concluir que la implementacion
del servicio de consultoria para la habilitacibon de espacios interiores, bajo la
certificacion LEED CI, es conveniente del punto de vista econémico, con la salvedad de
que existen dos meses durante el primer afio con un posible saldo negativo en caja, lo
qgue significa que seria necesario tomar alguna medida preventiva, como el pedir un
préstamo. El saldo en caja presupuestado para el tercer afio es de mas de 520 millones
de pesos. Esto, si se logran llegar a la meta de proyectos presupuestados por afio.
Considerando el crecimiento que ha tenido la certificacion LEED en nuestro pais y en
otros paises de Latinoamérica, ademas de las proyecciones de crecimiento esperadas,
es mas que razonable esperar llegar a esa meta. Ademas, EA Buildings ya superé la
barrera del conocimiento que tiene que enfrentar las empresas que recién entran a esta
industria. Tampoco son necesarias inversiones en activo fijo. El personal de la empresa
esta altamente calificado y tiene la experiencia de proyectos anteriores, lo que se suma
al roce internacional que tiene la empresa.
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1. INTRODUCCION

El impacto econémico y medioambiental de la industria de disefio, construccion, y
operacion de edificios es enorme. En efecto, en el mundo es responsable de un 30% a
un 40% del uso de la energia, un 30% del consumo de materias primas, un 20% del uso
del agua, un 30% a un 40% de las emisiones de dioxido de carbono y produccion de
desperdicios solidos, un 20% del usos de efluentes y un 10% del uso de suelo.
Adicionalmente, el desarrollo altera el terreno de habitats naturales y biolégicamente
diversos a superficies desoladas que carece de biodiversidad [1].

En Estados Unidos, los edificios consumen anualmente mas del 30% de la energia
total y mas del 60% de la electricidad. En el afio 2006, el sector de edificios comerciales
produjo més de 1 billén de toneladas métricas de didxido de carbono, un incremento de
mas del 30% por sobre los niveles de 1990. Cada dia 5 billones de galones de agua
potable son usados solamente para descargar inodoros. Un edificio comercial
Norteamericano tipico genera alrededor de 0,7 Kilogramos de residuos solidos por
empleado por dia. La influencia del ambiente de los edificios necesita acciones para
reducir su impacto.

En el afio 1993, se formé en Estados Unidos el U.S. Green Building Council
(USGBC). Luego de su creacion, sus miembros se percataron de que la industria de
edificios sustentables necesitaba un sistema para definir y medir “edificios verdes”. Fue
asi como se cre0 el LEED (Leadership in Energy & Environmental Design) Green
Building Rating System (sistema de clasificacion de edificios verdes LEED). LEED es un
sistema voluntario de evaluacion de edificios verdes cuya aplicacion proporciona una
certificaciéon de sustentabilidad reconocida mundialmente y que actualmente se ha
convertido en el estandar de facto en el disefio y construccion de edificios verdes en los
Estados Unidos.

El sistema LEED se enfoca en 5 areas:

Sitios Sostenibles

Eficiencia en el uso del agua
Energia y Atmdsfera
Materiales y Recursos
Calidad Ambiental Interior

Es importante mencionar que si bien es USGBC quién crea los estandares para la
certificacion, quién se encarga de otorgar las certificaciones y revisar todos los procesos
de documentacion de las empresas que quieren certificarse, es el Green Building
Certification Institute (GBCI).

La construccién de edificios verdes puede ayudar a reducir o eliminar impactos
ambientales negativos. Como un beneficio agregado, presentan menores costos
operativos, son mas valorizados y aumentan la productividad de los trabajadores.



En Chile, por el afio 2008, se formd Energy Arg, ahora EA Buildings, una empresa
de consultoria con expertos en Arquitectura Sustentable, Simulacion de Edificios
Computacional y Eficiencia Energética. EA realiza un proceso integrado de disefio, que
permite al cliente que esta desarrollando un proyecto de construccion, percibir los
retornos esperados y las ventajas competitivas de la inversion (la satisfaccion de las
necesidades presentes y futuras de los usuarios y propietarios: flexibilidad,
adaptabilidad, post-venta y reposicionamiento de activos) en un proyecto eficiente
energéticamente y consciente con su medio ambiente. En este mismo ambito, EA
quiere implementar un servicio de consultoria para la habilitacion de interiores de oficina
de manera sustentable bajo certificacion LEED, especificamente la certificacion LEED
for Commercial Interiors (LEED CI, LEED para Disefio y Construccion de Interiores).

La certificacion LEED CI es una herramienta de disefio integrado que establece los
estandares de la industria para el disefio y construccion, proporcionando una
habilitacion con una excelente calidad del ambiente interior. Entrega la posibilidad de
realizar una habilitacion sustentable del espacio que se arrienda cuando no se tiene el
control total del edificio. Es el estandar reconocido a nivel mundial para certificar
interiores comerciales sustentables de alta performance que son ambientes saludables,
mas productivos, mas econdmicos de operar y mantener, ademas de contribuir a
reducir la huella de carbono, representa el punto de referencia del mercado para la
habilitacion de interiores comerciales en edificios existentes. Esto por el gran
crecimiento que ha tenido en mas de 30 paises, con proyectos que cubren mas de 140
km? de superficie.

La implementacién del nuevo servicio por parte de EA requerira de un plan de
negocios para su evaluacion econémica y que es precisamente sobre lo que trata el
presente trabajo de titulo.

2. DESCRIPCION DEL PROYECTO Y JUSTIFICACION

El crecimiento del mercado de edificios que optan por ofrecer atributos de
sustentabilidad ha crecido en Chile en los ultimos 6 afios de forma exponencial. El
namero de proyectos de edificios que esta optando por la certificacion LEED han
crecido desde 3 en el afio 2006 a 172 en el 2012°. Este incremento estad dado
principalmente en edificios que forman parte de modelos de negocio asociados a la
venta o arriendo de espacios de oficinas entregables como planta libre, es decir, sin
ninguna habilitacion interior.

Para comparar como ha crecido el total de metros cuadrados construidos en
edificaciones certificadas LEED, con respecto al total de edificaciones de oficinas
construidas, tenemos la siguiente tabla [2] [3]:

! http://new.usgbc.org/
Z Certified Project Directory, http://www.usgbc.org/LEED/Project/CertifiedProjectList.aspx
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Tabla 2-1 Crecimiento Edificaciones LEED

Ao 2011 2012
m? totales LEED construidos 58.261 102.680
m? totales oficinas construidos 1.739.372 | 1.808.141
Porcentaje 3,35% 5,68 %

Fuente: LEED Public Directory e Informe 2011y 2012 GPS

Podemos observar que hay un crecimiento significativo en el porcentaje de
edificaciones certificadas LEED con respecto al total.

Existen 4 tipos de certificacion: Certificado, Plata, Oro y Platino. El nivel depende del
namero de requisitos que cumpla (llamados créditos) de acuerdo a una guia de
referencia.

llustracion 2-1 Niveles Certificacion LEED

\_HD 5|L.v5;f./
40-49 50-59 80+

Fuente: Sitio USGBC

\EED CERTIF g,
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Hay una serie de incentivos o0 razones por las que los clientes optan por una
habilitacion certificada. En primer lugar, para muchas instituciones, especialmente
multinacionales, el tener espacios de oficina certificados es una politica de empresa.
Podemos poner el ejemplo de Laboratorios Roche, quienes exigen un nivel de
certificacion nivel Gold como minimo para todos sus edificios corporativos y espacios de
oficina.

En segundo lugar, en el frente financiero, no se puede discutir que los edificios
sustentables no son una decision financiera inteligente. Sé6lo en términos de los ahorros
energéticos, pueden tener un impacto tremendo en los costos de hacer funcionar un
espacio habitable. En general, para los espacios disefiados y habilitados
sustentablemente bajo certificacion LEED, se puede esperar una disminucion en costos
operacionales y de mantencion. También se puede reducir el costo general del
proyecto, velando para que las caracteristicas del desempefio ambiental se incorporen
en el disefio desde el inicio del proyecto. Hoy en dia es posible tener espacios
habilitados certificados a un costo que no es mayor que el de los edificios
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convencionales, sobre la base del costo base. En promedio hay un 2% a 4% de
aumento de costo con certificacion LEED, el que se recupera en 3 afos, lo que para un
arriendo de 10 afios deja 7 afios de ahorros operacionales®.

En tercer lugar, la mentalidad verde esta cada vez mas imbuida en los diferentes
aspectos de la vida diaria. En este sentido, tener espacios certificados, permite ser
reconocido por el compromiso con el medio ambiente, por la organizacion, la
comunidad y la industria, lo que influye positivamente en el marketing de la empresa.

En cuarto lugar, tenemos las mejoras del bienestar y productividad de los
ocupantes. Un estudio realizado por la University of San Diego sobre 154 edificios, el
99,5% reportaron igual o mejora en la productividad. De éstos, la mejora en la
productividad fue en promedio un 5,24%, con un beneficio anual de US$5.588 por
trabajador. También se puede mejorar la retencion del personal y reducir el ausentismo
laboral, asi como disminuir los costos asociados a la rotacion de personal. Del mismo
estudio anterior, el 90% reporté un igual o reducido ausentismo laboral. También se
encontré que la mala calidad de aire interior puede reducir la productividad asi como
provocar que los visitantes expresen insatisfaccion.

Hoy en dia existen muchas entidades como inversionistas, multinacionales, mineras,
bancos, etc. que desean habilitar espacios de oficinas. Existe una clara oportunidad en
ofrecer un servicio de consultoria para las empresas que quieran hacer la habilitacion
de su interiorismo de manera sustentable, bajo la certificacion LEED para Disefio y
Construcciéon de Interiores a empresas que hoy se encuentran ya sea comprando o
arrendando a largo plazo (sobre 10 afios) oficinas de planta libre. Esto se analizara con
mas detalle en el Andlisis del Sector (seccion 12.3).

3. OBJETIVOS

3.1. OBJETIVO GENERAL

Diseflar un plan de negocios para un servicio de consultoria de interiores
sustentables en oficinas de planta libre, bajo el sistema de certificacion LEED,
consistente en el apoyo a todo el proceso de disefio, simulacion vy
documentacion, para su posterior habilitacion por parte del cliente.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

0 Realizar un Analisis del Mercado.
o Especificar el servicio y el modelo de negocios que se va a ofrecer.
o Disefar las Estrategias y forma de Implementacion.

® Basado en habilitaciones a clientes de EA Buildings ya hechas.
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o Disefiar un Plan de Recursos Humanos adecuado para implementar el
servicio.
o Desarrollar el Plan Financiero para el servicio.

4. MARCO CONCEPTUAL

Un Plan de Negocios comprende lo que se pretende hacer con el negocio y cOmo se
va a hacer. El desarrollar un plan de negocios, fuerza a tomar un vistazo profundo a una
idea y como se va a transformar en un negocio.

El Plan de negocios, permite:

e Definir el propdsito del negocio y organizarlo.

e Anticipar problemas antes de que aparezcan, de manera de lidiar de manera
efectiva con ellos.

e Determinar cOmo va a crecer el hegocio

e Que esperar del desempefio de la compaiiia.

En resumen, ayuda a decidir hacia donde va la empresa y qué tan rapido, cémo
llegar ahi y qué hacer a lo largo del camino para reducir la incertidumbre y gestionar el
riesgo y el cambio. Hacer esto ayuda a reconocer areas que necesitan un
replanteamiento o soporte.

Hay varias razones para realizar un Plan de Negocios:

e Permite llevar direccion, al discutir hacia donde se quiere llevar el negocio.

e Provee estructura para las ideas y ayuda a asegurar que se han cubierto
todas las areas importantes.

¢ Obliga a pensar en el futuro.

El Plan de Negocios permite comunicar la idea del nuevo negocio, no a los
inversores en este caso, sino que a los empleados, potenciales empleados,
proveedores y clientes.

Hay varios aspectos tedricos pertinentes a un Plan de Negocios que van a ser
utilizados en el presente trabajo. Podemos describir los siguientes:

Andlisis de Mercado: Un analisis de mercado estudia el atractivo y la dinamica de
un mercado especifico dentro de una industria especifica. A través de distintos analisis,
las oportunidades, fortalezas, debilidades y amenazas de una compafiia se pueden
identificar. Finalmente, con la ayuda de un analisis FODA, se puede determinar la
estrategia adecuada para la compafiia. Es importante analizar la dinamica que se ha
dado en otros paises, especialmente de Latinoamérica, para determinar la evolucion
que ha tenido el mercado de la certificacion LEED.

Andlisis FODA: Es un método de planeamiento estratégico usado para evaluar los
siguientes aspectos de un negocio:

e Fortalezas: Caracteristicas de la empresa que le dan una ventaja sobre otras.



e Debilidades: Caracteristicas de la empresa que la ponen en desventaja relativa a
otras.

e Oportunidades: Son posibilidades externas de mejorar el desempeiio en el
entorno.

e Amenazas: Son elementos externos en el entorno que podrian causar problemas
para el negocio o proyecto.

Ventaja competitiva: Se define como la ventaja estratégica que una entidad de
negocio tiene sobre sus rivales en la industria. Lograr la ventaja competitiva fortalece y
mejora la posicion del negocio en el entorno.

Estrategia de Marketing: Es un proceso el cual permite a la empresa concentrar sus
recursos limitados en las mejores oportunidades, de manera de incrementar las ventas
y lograr una ventaja competitiva sostenible.

Estrategia de Ventas: Consiste de un plan para posicionar el servicio o producto de
la compafiia para ganar una ventaja competitiva. Estrategias exitosas ayudan a la
fuerza de venta a enfocarse en los clientes del mercado objetivo y a comunicarse con
ellos de forma relevante y con sentido. Los representantes de ventas tienen que saber
como sus productos o servicios pueden resolver los problemas de sus clientes. Una
estrategia de ventas exitosa lo transmite de manera que la fuerza de ventas dedica su
tiempo enfocandose en los clientes correctos en el tiempo correcto.

Plan de recursos Humanos: Se refiere a la administracion, evaluacion e
identificacion de los recursos humanos requeridos por una empresa para alcanzar sus
metas. También requiere de una evaluaciéon de la disponibilidad de los recursos
calificados que son requeridos. Para asegurar la ventaja competitiva en el entorno y
anticipar las necesidades de personal, las organizaciones deben emplear estrategias
innovadoras que estén disefiadas a aumentar la tasa de retencion de empleados y
reclutar talento fresco dentro de la compaiiia.

Plan Financiero: Es una serie de pasos 0 metas usados por una empresa, cuyo
logro progresivo esta disefiado para lograr una meta financiera. Generalmente incluye
un presupuesto que organiza las. En negocios, el plan financiero se puede referir a la
proyeccion anual de gastos e ingresos de una compafia.

A continuacion un esquema general de los puntos del Plan de Negocios a elaborar:

1. Descripcion del negocio: El tipo de negocio. Describir que hace la empresa y que
servicios ofrece. Ofrecer una visibn general del negocio y sus objetivos.
Establecer claramente el propdsito de estar en el negocio. Asegurarse que la
mision ayuda a comunicar esto. En la vision global del negocio, es importante
definir objetivos, y claves del éxito.

2. Analisis de mercado:

a. La empresa es parte de una industria. Se debe describir esta industria,
para conocer la posicion en el mercado. Incluir informacion sobre tamafio,
locacion, historia, competencia y rentabilidad. En particular, los puntos de
tendencias actuales son pertinentes para lo que son oportunidades y
amenazas. Eso se hace para probar que existe un mercado para el
servicio de habilitacion. La investigacion va a ser la base para predecir
niveles de ventas, tamafo de la operacion y capital requerido.
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b. Mercado objetivo, perfil del cliente: Describir el mercado objetivo, su
tamafo actual, que porcentaje se espera capturar, visualizar si el mercado
esta creciendo o disminuyendo. La idea es achicar el rango de potenciales
clientes a los especificos.

Es importante definir el segmento de clientes lo mas especificamente posible,
cualitativamente y cuantitativamente. Fuentes de informacion estan disponibles,
como por ejemplo, los informes sobre el mercado de oficinas de Colliers, o el
directorio de proyectos publicos sobre certificaciones LEED disponible en GBCI
(Green Building Certification Institute) mencionado anteriormente y las bases de
datos de clientes de la propia empresa.

c. Evaluacién de competidores: Todas las empresas tienen competidores en
alguna forma. Algunos venden un servicio que es similar, otros uno que
cumple la misma funcién y el resto el mismo. Primero se deben identificar
(definir) a los competidores. Para describir y evaluarlos, usamos lo que su
negocio esta haciendo. Se debe enfocar en las fortalezas y debilidades y
compararlas con las propias. Entenderlos, como satisfacen las
necesidades de los clientes. Explicar por qué nuestro negocio va a ser
mejor que el de ellos. Considerar puntos como participacion de mercado,
relacion con los clientes, planes de promocion, distribucion, caracteristicas
de su servicio, fortaleza financiera y tiempo en el mercado.

3. Plan de marketing. 4 areas:

a. Producto/Servicio: Describir que es, en que consiste, que hace, sus
caracteristicas y beneficios. Incluir responsabilidades de la empresa.

b. Precio: Las estrategias de precio se basan en el valor prescrito del
servicio. Evaluar el costo de entregar el servicio, esto entrega un piso.
Comparar con el precio de mercado.

c. Plaza (distribucion): Como se trata de un servicio, se debe especificar
donde se va a entregar. Los canales para la entrega del servicio pueden
ser varios, siendo por lo general reuniones presenciales en principio.
Describir como se va a vender y como llegar a los clientes.

d. Promocién: Las actividades de promocién estan disefiadas para
comunicar el valor de los productos y servicios a los clientes. El rango de
herramientas promocionales es muy amplio, por lo que se debe chequear
cual es la manera mas eficiente de llegar al segmento objetivo. Se debe
asignar un presupuesto para este punto.

4. Plan de recursos humanos: La empresa ya lleva 5 afios en el mercado, y tiene un
staff de empleados con experiencia. Es importante entonces resumir cuantas
personas tiene la empresa, gerentes y socios fundadores. Para el caso particular
de las habilitaciones interiores con certificacion LEED, hay que verificar si el
equipo de trabajo es suficiente 0 es necesario hacer nuevas contrataciones.
También si la organizacion actual es adecuada, con responsabilidades légicas
para cada miembro clave.

5. Plan financiero: Dar una descripcidon detallada de lo que se busca. Analizar si es
necesario un préstamo o similar y cuales son los recursos de la empresa.
Elaborar los estados financieros. Estos generalmente seran tablas, que indican
los flujos de dinero del negocio. Para los prondsticos de demanda, ingresos y
gastos, es importante mencionar que son tan buenas como sean los supuestos
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hechos, por lo que hay que asegurarse que sean validos y realistas. Elaborar

tablas de balance general, analisis de punto de equilibrio, flujo de caja y

utilidades y pérdidas.

5. METODOLOGIA

Como mencionamos anteriormente, lo que se desarrollard va a ser un Plan de
Negocios. Sin embargo, hay varias consideraciones que se aplican a este caso en
particular. Primero, el Plan de Negocios no se orienta a una empresa que se esta
creando y esta buscando financiamiento, sino a una empresa que Yya inici0 sus
actividades y desea elaborar un Plan de Negocios para analizar la factibilidad
econdmica, financiera y de recursos que se necesitan para iniciar un nuevo negocio.
Segundo, esta empresa se dedica esencialmente a la consultoria, por lo que no es una
empresa que vende productos, sino mas bien una empresa de servicios. Por ultimo, se
trata de una empresa con fines de lucro, por lo que el Plan de Negocios esta orientado
a aumentar sus ingresos.

Resumen Ejecutivo: Si bien aparece primero en el indice del plan de negocios,
su elaboracién se deja para el final, cuando los datos ya existan. En el primer
parrafo se incluye:

o Nombre de la empresa

0 Ubicacion

o El servicio que se quiere ofrecer

o Propésito del plan

Luego se destacan puntos importantes, como las ventas y ganancias
proyectadas. A continuacién siguen los puntos destacados, con ventas y
ganancias esperadas para los proximos 3 afos. Debido a que el plan es para
propésitos internos y no para buscar inversionistas, el resumen ejecutivo no trata
de vender el plan, sino resumirlo.

Hay 3 puntos que definir: Objetivos, Mision y Claves del Exito. Esto se define en
reunion con Rolf Sielfeld, socio y gerente de EA.

Resumen Corporativo: Como se mencion0 anteriormente, el plan de negocios va
a ser para uso interno de la empresa, por lo que este apartado en particular no
es necesario.

Servicios: En este apartado se describen los servicios que ya ofrece la
compafiia, como ser proveen y por quién. Aparte de eso, se detallan los planes
para futuras ofertas de servicios. Para hacer esto, se toman los datos que ya
existen en la pagina web de la empresa, se consulta con uno de los socios y
gerentes de la empresa (Rolf Sielfeld o Diego Ibarra), o con los jefes de area
LEED (Alvaro Alonso) y BPS (Alejandro Castro). Para la definicion del servicio a
ofrecer, se establece en reunion con Rolf Sielfeld.

Andlisis de Mercado: Es el apartado que requiere mayor investigacion fuera de la
compariia. Se describen los diferentes grupos de clientes objetivos incluidos en
el analisis de mercado y se explica por qué se seleccionan estos como objetivo.
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En este caso también se hara un resumen del crecimiento del mercado, citando
algunas proyecciones de crecimiento. Esto se hara usando reportes de empresas
consultoras sobre la superficie de espacios vacantes disponibles para habilitar,
el directorio publico disponible online en GBCI de los proyectos que existen
certificados y en proceso de certificacion, ademas de la lista de empresas que
certifican en Chile y la base de datos de clientes de EA. Con estos datos, se
construyen en Excel tablas y graficos con proyecciones de crecimiento y el
porcentaje de certificaciones que representa EA dentro de las certificaciones
hechas en Chile. También se hace una proyeccion del crecimiento esperado de
las certificaciones LEED para interiores comerciales usando la curva de
tendencia obtenida en Excel. Para el segmento objetivo de potenciales clientes,
se elabora una lista con las empresas que tienen el poder de compra o el interés
como politica de empresa para certificar, lo que se hace usando la carpeta de
clientes que ya han certificado edificios y que ahora quiza quieran certificar sus
interiores, ademas de empresas existentes que busquen oficinas. Usando tablas
en Excel se determina la cantidad de potenciales clientes, para cada segmento
de mercado. Luego se hace una estimacion “educada” del crecimiento esperado
de cada segmento. Esto se usa para calcular los afos futuros en la tabla de
Andlisis de Mercado.

La segmentacion es crucial para valorar el mercado y la estrategia. Hay una
segmentacion que es geografica asi como las mencionadas anteriormente. La
eleccion de los segmentos se hace en base a su potencial como clientes de un
servicio de habilitacion para interiores, esto es, quienes se encuentren buscando
espacios de oficina y puedan tener interés en habilitarlas de manera sustentable.
Dada la falta de tiempo para investigar directamente con los clientes, es que se
procedié a una segmentacion basada en los siguientes:

o Paso 1: Identificar y nombrar el mercado en general. Esto se realizara en
base a la experiencia de la gente de la empresa.

o Paso 2: Identificar y hacer una lista de las necesidades de potenciales
clientes: Una sesién de brainstorming hecha con los socios de la empresa,
en la que hay que ponerse en los zapatos de los clientes: ¢Por qué
querrian habilitar el interior con certificacion LEED? ¢Qué podria gatillar
una decisibn de compra? Responder estas preguntas puede ayudar a
listar la mayoria de las necesidades de los clientes que contratan el
servicio.

o Paso 3: Formular mercados mas restringidos: Esto se hara formando sub
grupos de acuerdo a lo que se podria llamar “clientes tipicos”. Luego se
agregan las empresas similares en este segmento, con la condicion de
gue se puedan satisfacer sus necesidades usando el mismo Marketing
mix. Se hara usando la opinion y el juicio del gerente Rolf Sielfeld, el jefe
de area LEED Alvaro Alonso y la Jefa de &rea Interiores Comerciales
Andrea Tamés, elaborando columnas con dimensiones de las mayores
necesidades que se deben tratar de cubrir.

o Paso 4: Identificar las dimensiones determinantes: A partir de la lista
resultante del paso anterior. Se tiene una lista con necesidades para cada
segmento de mercado. Se trata de identificar los que tienen un poder
determinante.



o Paso 5: Nombrar los posibles segmentos de Mercado: Ya se tienen las
dimensiones determinantes de los segmentos de mercado, se les asigna
un nombre de acuerdo a su caracteristica mas importante.

o Paso 6: Evaluar el comportamiento de los segmentos de mercado: Tratar
de entender que gatilla los comportamientos de cada segmento. Se puede
asi hacer ofertas competitivas.

o Paso 7: Estimar el tamafo de cada mercado: Se estima, aunque sea de
manera aproximada, la cantidad de empresas que pertenecen a cada
segmento. Se usan datos disponibles en internet, paginas amarillas,
reportes de mercado publicos de empresas consultoras, datos de El
Mercurio en su seccién Economia y Negocios, etc.

El siguiente paso es determinar el tipo de industria de servicio en la que se
encuentra la empresa. Para ello se usaran datos histéricos de la empresa y se
buscardan en internet las empresas que ofrezcan servicios similares, para
determinar su cantidad, la manera en que sus servicios son vendidos, y los
competidores especificos, o que se obtiene mediante entrevista o0 consulta
telefénica con las diferentes empresas encontradas. En este apartado se debe
explicar la naturaleza general de la competencia, y porqué los clientes parecen
elegir a uno u otro, como son precio, reputacion, imagen Yy visibilidad, o
simplemente boca a boca de clientes satisfechos a largo plazo.

Estrategia de ventas: Describir la estrategia de venta, la que difiere de la
estrategia de marketing. Las ventas cierran los negocios que el marketing abre.
Las estrategias de ventas tratan sobre como y cuando: Cerrar prospectos de
ventas, optimizar base de datos de clientes, precios y condiciones. La estrategia
depende en gran medida de los segmentos de mercado y a diferencia de un
producto que se vende a un consumidor en particular, aca se hace negocios con
empresas.

Se elaboran tablas de pronéstico de ventas por proyecto en Excel, usando datos
contables de la empresa, el servicio a vender, y las expectativas de crecimiento

Estrategias e Implementacion: La estrategia organizacional para financiar y llegar
a las empresas. Determinar las prioridades con el gerente de la empresa. Se
elabora un analisis FODA, usando la experiencia del gerente, y el jefe de area
LEED.

También se determina con ellos cudl es la ventaja competitiva de la empresa,
porqué es diferente a las otras (si es que la tiene).

La estrategia de marketing se determina a partir de un esfuerzo creativo,
usando ideas de la gente de la empresa y depende fuertemente de los
segmentos elegidos.

El plan de metas se hace asignando a cada item un nombre, persona
responsable, fecha y presupuesto. Este se elabora junto a la jefa de area
Interiores Comerciales y a la persona encargada de administracion y finanzas y
los datos existentes de éstos.

Plan de Recursos Humanos: A partir del juicio experto de la jefa de area
Interiores Comerciales, se estimara el personal necesario para poner en marcha
los planes definidos en los puntos anteriores. En particular, elaborara una tabla
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Excel con los pasos criticos del proceso de consultoria con el cliente y se
determinara cuanta gente es necesaria para trabajar en cada etapa.

e Plan Operacional: El plan operacional considera establecer el proceso necesario
para ofrecer el producto. Este se determinara mediante el juicio experto del jefe
de area LEED de la empresa.

e Plan Financiero, que incluye Proyeccion de Utilidades y Peérdidas, Balance
General y Flujo de Caja, elaborado a partir de una estimacion de la demanda (a
partir de juicio experto y analisis del mercado hecho anteriormente) e ingresos
estimados de acuerdo a lo establecido en andlisis de mercado y costos dados
por cotizaciones, juicio experto y datos histéricos. El precio del servicio se estima
a partir del juicio del Gerente de la empresa y se parte como base calculando
proporcionalmente a partir del precio que tienen actualmente proyectos de
edificios nuevos o C&S de la empresa con respecto al costo total del proyecto.
Se elaboraran tablas en Excel con estos datos, se calculara cualquier indicador o
indice que sea necesario o util para formarse una idea de la factibilidad
econdmica del proyecto.

6. ALCANCES

El presente informe tiene como objetivo elaborar el Plan de Negocios para el nuevo
servicio que quiere ofrecer la empresa EA Buildings, para tener una idea clara de los
alcances econdmicos, financieros y de recursos humanos que seran necesarios para
implementarlo y si es que conviene hacerlo. La implementacion en si no esta
considerada dentro del alcance del trabajo.

7. RESULTADOS ESPERADOS

El resultado mas importante que se pretende obtener con la elaboracion del plan de
negocios, es concluir la factibilidad econémica de implementar el nuevo servicio.

Con el Plan de Marketing, se puede concluir si es que el grado de competencia no
es muy alto y si existe un mercado interesado en el servicio. Asimismo, el Plan de
Recursos Humanos y el Financiero, permitiran tener una idea de los ingresos que se
esperan obtener con la venta de éste y la cantidad de recursos humanos y financieros
necesarios para ofrecerlo, con lo que se obtendran las utilidades esperadas. A partir de
esto se tomara la decision de implementar o no el servicio por parte de los socios de la
empresa.

8. VISION GLOBAL
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Grafico 8-1 Resumen resultados esperados
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Fuente: Plan Financiero

8.1. OBJETIVOS

El objetivo principal de EA Buildings es implementar el servicio de consultoria para
empresas que quieren habilitar espacios interiores, de oficina o locales comerciales, con
la certificacion LEED for Commercial Interiors.

Dentro de los proximos 3 afios, se espera:

1. Acceder a 5 proyectos de habilitacion el primer afio.
2. Incremento 50% cada afio (5, 8, 11).
3. 25% de las certificaciones de interiores bajo el formato LEED en 3 afios en Chile.

La base para establecer estos objetivos, es el crecimiento sostenido que han tenido
las certificaciones LEED asi como el esperado, las que se muestran en el punto 10.3,
ademas de la participacion de mercado de la empresa que se muestra en el punto
10.3.1.

La empresa piensa que esta es una oportunidad de negocio importante,
considerando que hay un "boom" por la certificacion LEED en Chile y que existen dentro
de la carpeta de proyectos de la empresa, actualmente mas de 100.000 metros
cuadrados de espacios de oficinas, correspondientes a mas de 40 proyectos
construidos y en proceso de construcciéon, que podrian eventualmente ser habilitados
bajo éste formato.
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8.2. MISION DE LA EMPRESA

“Utilizaremos un proceso integrado de prestacion y estrategias técnicamente
avanzadas de evaluacion para medir el desempefio financiero y ambiental de proyectos
de inmuebles sustentables, o que permite a nuestros clientes tomar decisiones de
inversion, y el disefio, construccion y operacion de instalaciones de alto rendimiento”.

8.3. CLAVES DEL EXITO

Entre los factores que la gerencia de EA piensa son fundamentales para el éxito de
la implementacién del nuevo servicio se encuentran:

e El marketing es esencial. Un buen plan de marketing que explique a los clientes
de manera clara los beneficios de certificarse y de hacerlo con EA.

¢ Identificar los posibles clientes y hacer un perfil de ellos.

¢ Nivel de percepcion que tenga el mercado de EA y del servicio que ofrece. Por
experiencia, el marketing “boca a boca” ha demostrado ser muy importante para
conseguir nuevos clientes. EA tiene fama de ser los “serios” de la industria.

8.4. RESUMEN CORPORATIVO

EA Buildings es una empresa de expertos en arquitectura sustentable, simulacion de
edificios y eficiencia energética.

Fue formada por un grupo de profesionales, quienes ahora son socios y duefios de
la empresa: Diego Ibarra, Rolf Sielfeld, y Nathan Gauthier. Rolf Sielfeld es el Gerente
General de EA Buildings en Chile.

Con sede en la ciudad de Boston (USA) y Santiago (Chile), buscan ayudar y liderar
la transformacion del mercado de la arquitectura y construcciéon en todo el mundo,
promoviendo la creencia de que la sustentabilidad solo puede lograrse mediante la
colaboracién y el mutuo éxito, apuntando a que el cliente tenga la “informacién” para
tomar la mejor decision de inversion. Desde grandes empresas multinacionales a
pequefios proyectos, sus esfuerzos se focalizan en la participacibn de empresas en
todo el mundo.

Bajo estos desafios, el equipo de Ingenieros y Arquitectos que componen EA
Buildings, que son acreditados LEED® AP y contemplan Postgrados en el extranjero,
desarrollan proyectos tomando como referencia los ultimos avances a nivel mundial en
sustentabilidad, disefio integral de edificaciones y certificacion de edificios. También
cuentan con importantes alianzas estratégicas con los mejores especialistas vy
proveedores a nivel nacional e internacional.

El proceso integrado de disefio, implementado por EA Buildings, permite que el
cliente perciba los retornos esperados y las ventajas competitivas de la inversion (la
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satisfaccion de las necesidades presentes y futuras de los usuarios y propietarios:
flexibilidad, adaptabilidad, post-venta y reposicionamiento de activos) en un proyecto
eficiente energéticamente y consiente con su medio ambiente.

Ademas, son miembros activos de importantes instituciones a nivel mundial desde el

afno 2006:
e USGBC (U.S. Green Building Council)

e ASHRAE (The American Society of Heating, Refrigerating and Air-Conditioning

Engineers)

e |IBPSA (International Building Performance Simulation Association)

Tabla 8.4-1 Desempefio pasado

Concepto 2010 2011 2012 |
ventas S 109.000.000| $ 380.000.000| $300.000.000
margen bruto $62.000.000| $257.000.000| S 102.500.000
gastos operacionales S 4.000.000 S 66.000.000 $ 61.400.000
saldo efectivo/balance efectivo S 4.200.000 $ 53.600.000 S 500.000
cuentas por cobrar $ 20.300.000 S 84.400.000 $ 50.000.000
activo circulante/corto plazo $ 7.200.000 $ 53.600.000 S 500.000
Activos de largo plazo/Activo fijo $900.000 $ 2.200.000 $ 15.000.000
Depreciacién acumulada S0 $290.000 $ 550.000
Cuentas por pagar $ 2.700.000 S0 S 5.000.000
Préstamos de corto plazo S0 S0 SO
Otros pasivos corrientes/corto plazo (sin interés) S0 S0 SO
Pasivos de largo plazo S0 S0 SO
Capital/Capital desembolsado (en la empresa) S 2.000.000 S 2.000.000 S 2.000.000
Utilidades $48.000.000| $ 174.000.000 $ 30.000.000

Fuente: Datos de contabilidad y declaracion de impuestos de la empresa

Grafico 8.4-1 Desempefio pasado
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Fuente: Datos de contabilidad y declaracion de impuestos de la empresa
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9. SERVICIOS

EA Buildings ofrece diferentes servicios de consultoria, entre los que se encuentran:

1. Practica Disefio Integrado (PID) y asesoria técnica en disefio sustentable:

Consultoria para el disefio arquitectonico y conceptos de sistemas
medioambientales eficientes. Definicién de objetivos de acuerdo a los requerimientos de
cada proyecto en particular; evaluacion, asesoria conceptual y técnica de las
estrategias y soluciones mas eficientes para alcanzar los objetivos propuestos (costo-
beneficio).

Un criterio de ejecucion de proyectos que integra personas, sistemas, estructuras y
practicas de negocio, en un proceso de colaboracion que aprovecha el talento y las
ideas de todos los participantes para optimizar los resultados del proyecto, aumentar el
valor al propietario, reducir los residuos y maximizar la eficiencia en todas las etapas del
disefio y construccion.

La optimizacion del disefio del edificio y de su comportamiento energético modifica
los requerimientos de la edificacion, por lo que EA Buildings cuenta con la experiencia y
conocimientos para coordinar proyectos de especialidades, para alcanzar las sinergias
esperadas, y verificar y garantizar que todas las especialidades integren los conceptos
energéticos desarrollados para el proyecto.

Esto permite, entre otras cosas, evaluar cuales son las energias renovables mas
adecuadas para satisfacer los requerimientos energéticos del edificio y cudl seria su
correcto alcance. Esto se verifica gracias a la incorporacion de un disefio bioclimatico
integrado y a la utilizacion de herramientas avanzadas de simulacion computacional del
performance ambiental de edificios.

2. Simulacién Performance de Edificios:

Para evaluar con precision el potencial de desempefio ambiental en la construccion,
EA Buildings cuenta con las herramientas para identificar las mejores medidas de
conservacion de la energia (ECMs), para ayudar a guiar el proceso de disefio y para
entender el edificio como un sistema.

Como resultado, BPS (Building Performance Simulation) se refiere a simulaciones
térmicas, simulaciones de luz natural, simulaciones computacionales de dinamica de
fluidos (CFD), de ciclo de vida, entre otros métodos de evaluacion computarizada.

Asi, estas herramientas permiten recibir informacion de disefio en los aspectos mas
variados del comportamiento de un edificio tales como, consumo de energia de la
construccion, conducta de la luz en el interior, potencial del ciclo de vida sobre el
calentamiento global o la huella de carbono, y todo lo que contribuye al rendimiento de
los disefios y la calidad global de un edificio.

3. Certificacion LEED® de Edificios:
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El sistema LEED®, Leadership in Energy and Environmental Design (Liderazgo en
Disefio Ambiental y Energético), es un programa voluntario de certificacion energética
de edificios creado por el USGBC para el mercado estadounidense.

Este sistema se ha convertido actualmente en un pardmetro mundial para la
planificacion, construccion y certificacion de edificios sustentables y energéticamente
eficientes, principalmente porque es un sistema muy riguroso y completo, que se
encuentra en continuo re-desarrollo incorporando permanentemente las ventajas que
ofrecen las nuevas tecnologias.

Su implementacién es simple y flexible, ya que permite al equipo de trabajo
orientarse a aquellos objetivos que le generaran un mayor retorno al proyecto. Esto se
suma a que EA Buildings cuenta con la asociacién estratégica con una oficina lider en
Estados Unidos en Certificacion LEED®, para potenciar la calidad de los servicios y
traer mayor beneficios a los clientes, con conocimientos de Ultima generacion y las
mejores estrategias de gestion demostrada en mas de 35 proyectos ya certificados.

4. LEED® and Green Building Training Courses

EA Buildings es Educational Provider del USGBC, dictando cursos de capacitacion
en todos los aspectos de la construccion sustentable. Estos incluyen, fundamentos de
las practicas de construccién sustentable, introduccion a los sistemas de Certificacion
LEED® Green Building Rating SystemTM, implementacion de LEED® Sustainable
Facility Management, cursos de Simulacién Energética, Simulacién de lluminacion
Natural, etc.

El Sistema de Certificacion de Edificios Sustentables LEED® del USGBC
proporciona las herramientas que se necesitan para planificar, proyectar, construir y
operar edificios sustentables de alta eficiencia que tienen un impacto positivo en el
medioambiente, el hombre y la economia. Esto ultimo, porque es la Unica que entrega
las herramientas necesarias para capitalizar inversiones en sustentabilidad y verificar
retornos de inversion.

El nuevo servicio que se quiere implementar, y el motivo de éste plan, es la
habilitacion de espacios interiores, que implican oficinas, centros comerciales, retalil,
etc., bajo la certificacion LEED CI. Este consiste en la asistencia y consultoria de EA
Buildings para todo lo que es el proceso de disefio, simulaciéon y documentacion en
GBCI para obtener la certificacion LEED CI, de manera que el cliente pueda tener una
idea de la mejor decision de inversion y el como obtener y manejar una oficina de alto
rendimiento.

10. RESUMEN DE ANALISIS DEL MERCADO

Analizando la evolucién a lo largo de los afios que han tenido los proyectos que se
han inscrito para obtener algun tipo de certificacion LEED, vemos del analisis en los
puntos que siguen, que hay un crecimiento constante, para diversos paises
latinoamericanos, incluido Chile. Esto incluye también la certificacion LEED CI. También
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se suma una cantidad significativa de proyectos en la carpeta de EA, la que ha
aumentado con los afios. Lo anterior hace suponer que hay una oportunidad de negocio
importante.

Los segmentos encontrados que estarian dispuestos a invertir en un proyecto bajo
certificaciéon LEED, son 3 y tienen variados grados de accesibilidad para que EA pueda
ofrecer el servicio.

Para EA es fundamental el establecerse como lideres en habilitaciéon de interiores y
asi mejorar aun mas su reputacion, la que es crucial para mantener su cuota de
mercado y establecerse como una de las empresas mas importantes de la industria.

10.1. SEGMENTACION DEL MERCADO

Usando la estrategia de segmentacion del punto 10.2, hay 3 segmentos de mercado
gue se consideran tienen el mayor potencial por su interés en certificar bajo el formato
LEED CI:

1. Clientes LEED C&S (Core and Shell) de EA: Esto corresponde a proyectos
desarrollados junto a EA Buildings que consisten en construcciones donde se ha
levantado la estructura principal, ascensores y fachada, pero no se han
habilitado sus interiores, que incluye terminaciones y decoracion. Tienen la
particularidad de que los clientes son accesibles, por asuntos de promocién de
marketing, para ofrecer la consultoria para certificar LEED CI. Ej. Foster, Eureka,
Armonico, Avda. el Parque, Parque san Damian, Moneda Bicentenario, etc. Cabe
mencionar que EA no hizo negocio con los inversionistas y duefios de éstos
proyectos, sino con la oficina de arquitectos que fue contratada por ellos para
realizarlos. Ya que éste segmento tiene construcciones que todavia no tienen
sus interiores habilitados, se les ofrecera, a través de la oficina de arquitectos, la
habilitacion bajo el formato LEED CI.

2. Grandes marcas corporativas y multinacionales: Se refiere a todas las empresas
chilenas con una gran cantidad de locales y oficinas, a las que habilitar LEED CI
les significaria un ahorro en gastos operacionales, bienestar para los
trabajadores y personas que visitan locales comerciales, mejora de imagen, etc.
Ej. Entel, Multitiendas como Falabella, Almacenes Paris, Ripley, etc. Lo que se
le quiere ofrecer a ellos es oficinas y locales comerciales de alto desempefio,
certificadas LEED ClI, para instalaciones nuevas y existentes. Y por otro lado se
refiere a las multinacionales, empresas de gran tamafio, por ejemplo mineras,
que tienen por politica de la compafiia el habilitar sus oficinas bajo certificacion
LEED CI.

3. Tiendas en Mall: Actualmente existe una gran cantidad de tiendas en Malls que
no tienen ningun tipo de certificacion y podrian certificarse como una manera de
tener una herramienta de marketing para sus clientes que los visitan en tienda.
Estamos hablando de un promedio de 60 locales por mall®. El retail es un canal

* http://www.parquearauco.cl/
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importante a quién ofrecer la certificacion de sus interiores bajo el formato LEED

Cl.

Los crecimientos esperados se basaron para el primer caso en como ha
evolucionado la cartera de clientes de EA. Para el segundo caso se consideré que los
reportes de sustentabilidad en los estados financieros es cada vez mas importante para
las empresas, con aspectos como la huella de carbono. El estar certificados les
ayudaria a certificar y generar esos reportes. Es el segmento donde se espera el
crecimiento mas alto. Para el tercer caso, por no ser un incentivo principalmente
monetario sino mas bien de imagen, es que se espera el menor numero de potenciales
clientes, ademas del menor crecimiento. Los porcentajes de crecimiento y disposicion a
pagar utilizados son un estimado a partir de los datos histéricos de clientes de la
empresa. El nUmero de proyectos es un estimado a partir de la proporcion estimada en

el punto 10.2.

Tabla 10-1 Disposicion a pagar

SEGMENTO DISPOSICION A PAGAR

Clientes LEED C&S ALTA
Grandes marcas corporativas y multinacionales | MEDIA
Tiendas en Mall BAJA

Fuente: Estrategia de segmentacion de mercado

Tabla 10-2 Anélisis del Mercado (niumero de proyectos)

Analisis del Mercado
2013 2014 2015 2016 2017

Clientes Potenciales Crecimiento CAGR

Previsto
Inversores en proyectos Core 10% 20,0 22,0 24,0 26,0 29,0 9,73%
and Shell realizados por EA
Grandes marcas corporativas 15% 30,0 35,0 40,0 46,0 53,0 15,29%
de Chile y Multinacionales
Tiendas en Mall 5% 10,0 11,0 12,0 13,0 14,0 8,78%
Total 12,47% 60 68 76 85 96 12,47%

Fuente: Estrategia de segmentacion de mercado
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Grafico 10-1 Analisis del mercado (circular)

Analisis del mercado (circular)

M Clientes LEED C&S de EA

B Grandes marcas corporativas
y multinacionales

Tiendas en Mall

Fuente: Estrategia de segmentacion de mercado

10.2. ESTRATEGIA DE SEGMENTACION DE MERCADO

De acuerdo a lo elaborado en el Marco Metodoldgico, en primero lugar se procede a
describir e identificar el mercado.

Las empresas mas pequefias, PYMES, tienen que lidiar con el dia a dia para estar a
flote en sus operaciones diarias. Es por esto que, en general, las empresas que se
certifican son de gran tamafio, que quieren habilitar mas de 1000 m? de superficie de
planta libre para oficinas o locales comerciales. Para empresas mas pequefas, el
habilitar de manera sustentable sus oficinas o locales no es una prioridad, y no existen
los recursos ni el tiempo necesario para hacerlo.

El foco esta entonces en grandes empresas, que quieren habilitar oficinas o locales
comerciales de manera sustentable.

Por otro lado, las necesidades de los clientes potenciales son diferentes. La
pregunta es ¢Por qué una empresa querria habilitar sus oficinas o locales con
certificacion LEED? En general una empresa esta dispuesta a invertir en certificarse
principalmente si hay un beneficio monetario, pero también si los hay de otra indole
como la imagen "verde". Los clientes tipicos son entonces grandes empresas que
quieren sacarle el maximo provecho a su inversion.

Hay 3 dimensiones principales:

1. Reducciéon de Costos Operacionales como estrategia de venta: Un edificio LEED
es mas eficiente y puede reducir sus costos operacionales con respecto a otro
edificio no certificado.

2. Elemento de Marketing potente: Un edificio u oficina certificado LEED tiene
mayor demanda y se vende en general a un precio mas alto que un edificio
equivalente no certificado. Ademas, hay una mejora de imagen con respecto al
publico, lo que también se produce en los locales comerciales certificados. Es un
Incentivo a la inversion.
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3. Mejorar las condiciones laborales, de confort y calidad del aire para los usuarios:
Estudios demuestran aumentos de la productividad en espacios que han sido
habilitados de manera sustentable bajo certificacion LEED. Es importante
mencionar que con respecto a Estados Unidos, segun el gerente de EA, Chile
tiene buenos espacios de oficinas, por lo que las mejoras en productividad son
bastante menores a lo que indican las cifras de Estados Unidos, por lo que esta
seria la dimensién de menor peso.

Considerando esas necesidades es que se identifican los 3 segmentos mencionados en
el punto anterior:

1. Clientes LEED C&S: Los inversionistas quieren una ayuda en sus decisiones de
inversién para sacarle el maximo provecho a su dinero. En ese sentido, el hecho
de tener oficinas o locales certificados, es un incentivo, ya que les pueden sacar
mayores utilidades a la inversion (dimensién 1y 2)

2. Grandes marcas corporativas y multinacionales: Ellos tienen gran cantidad de
oficinas e industrias, por lo que reducir los costos operacionales les significa un
ahorro importante (dimension 1). Por ultimo, estan las mejoras de productividad
asociadas a tener oficinas sustentables (dimensién 3).

3. Tiendas en Mall: Las tiendas en mall o locales comerciales, tienen una imagen
gue es importante para el publico que va a sus tiendas (dimension 2).

Se realizé una investigacion para encontrar las empresas que tienen algun tipo de
politica de sustentabilidad, y las que tienen o planean habilitar alguna de sus oficinas o
locales comerciales bajo certificacion LEED. Esta consistio en una encuesta dirigida,
telefénica y por correo electrénico a 78 empresas chilenas y multinacionales, con dos
preguntas:

1. ¢Tiene su empresa algun tipo de politica de sustentabilidad o genera reportes de
sustentabilidad para sus estados financieros?

2. ¢Tiene su empresa o planea tener, alguno de sus edificios, oficinas o locales
certificados bajo el sistema LEED de Estados Unidos?

El listado se elaboré al azar, tomando empresas de las paginas amarillas y de
busquedas en internet, con empresas conocidas de diferentes rubros: Mineras, Bancos,
Empresas de Seguros, Retail, Alimentos, Salud, Comunicaciones y Multinacionales
abarcando diferentes areas.

Se muestra a continuacion un cuadro resumen con las empresas que
respondieron “SI” para el caso 1y 2.

Tabla 10-3 Empresas con politicas sustentables y oficinas LEED en Chile

Caso 1 Caso 2

Banco BCI Banco BCI
Bice Vida Compaiiia de Seguros S.A. Bice Vida Compaiiia de Seguros S.A.
Compaiiia Minera Dofia Inés de Collahuasi Compafiia Minera Dofia Inés de Collahuasi
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Embotelladora Andina Chile S.A. (proyecto de EA)

Embotelladora Andina Chile S.A. (proyecto de EA)

Empresas Carozzi S.A.

Empresas Carozzi S.A.

Entel Chile S.A. Entel Chile S.A.
Falabella SACI Falabella SACI
Farmacias Cruz Verde Farmacias Cruz Verde
ITAU Chile ITAU Chile

Loreal Chile S.A. SODIMAC S.A.

Loreal Chile S.A.

Roche Chile (proyecto de EA)

Roche Chile (proyecto de EA)

Seguros Vida Security Prevision S.A.

Seguros Vida Security Prevision S.A.

ACHS

DyS

Anglo American

Minera Escondida

Banco BCI

SODIMAC S.A.

Banco Santander Chile

Universidad de Chile (Proyecto Bicentenario Beauchef Poniente)

BHP Billiton Inc.

Celulosa Arauco

Chilectra

CODELCO

DyS

Embotelladora Andina S.A.

Empresas CMPC

ENAP

Endesa Chile

Fundacion Chile

Isapre Masvida

ITAU Chile

LAN Airlines

Masisa Chile

Metro de Santiago

Microsoft Chile

Minera Escondida

Minera Los Pelambres

Mutual de Seguridad CChC

Sodimac

Telefdnica Chile S.A.

VTR

Wallmart Chile

50%

21%

Fuente: Encuesta telefonicay por correo electrénico

El porcentaje de empresas que tienen algun tipo de politica de sustentabilidad o
hacen reportes de sustentabilidad en sus estados financieros es bastante alto. Por otro
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lado, las empresas que tienen algun tipo de construccién certificada LEED son
menores, pero también bastante considerable.

Empresas como Chilectra hace reportes de sustentabilidad en sus reportes de
estados financieros. Empresas como Laboratorios Roche, tiene como politica de
empresa que sus oficinas tengan como minimo certificacion LEED nivel GOLD.

10.3. ANALISIS DEL SECTOR DE SERVICIOS

La industria donde esta inmersa EA es un sector relativamente nuevo en Chile, con
no mas de 5-6 afios de antigiiedad. En otros paises latinoamericanos, como México o
Brasil, es un poco mas antiguo, con alrededor de 8-9 afios. En paises vecinos como
Argentina, tiene la misma antigiedad que en Chile.

La certificacion LEED de Interiores Comerciales, es aln mas reciente, con no mas
de 2 afios de antigiedad en Chile, pero con mas afios en otros paises. Lo anterior
implica que no hay muchos datos de mercado del sector en Chile, siendo Estados
Unidos el que tiene més.

La certificacion LEED, creada por el USGBC (US Green Building Council) es la
fuerza motriz detrds del sector y la que le ha dado impulso al crecimiento y la
construccion sustentable. Desde su comienzo en 1998, el USGBC ha crecido para
abarcar mas de 7000 proyectos en los Estados Unidos y en mas de 30 paises,
cubriendo mas de 140 km2 de superficie®. El sello caracteristico de la certificacion
LEED, es que es un proceso abierto y transparente, propuesto por los miembros del
USGBC y revisado publicamente, para la aprobacién por los mas de 20.000 miembros
gue actualmente constituyen el USGBC.

Las empresas consultoras que actualmente trabajan en el sector, se han formado
principalmente por arquitectos y/o ingenieros que han realizado emprendimientos en el
area. El foco es principalmente asesorar a los clientes en todo el proceso de disefio y
construccion bajo la certificacion LEED. Esto implica también el uso de herramientas
tecnoldgicas, como la simulacion de edificios y la optimizacion.

Analizamos ahora la certificacibon LEED en Latinoamérica, basandonos en el
directorio de proyectos del USGBC [2], tenemos lo siguiente en cuanto a numero de
edificios certificados y en proceso de certificacion:

Tabla 10-4 Certificacion LEED en Latinoamérica

Argentina | Brasil | Chile | México | Colombia | Peru
Edificios Certificados 6 61 12 27 9 4

Edificios en Proceso de Certificacion 64 470 140 248 67 42
Fuente: Public LEED Project Directory

® Sitio Web USGBC
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Gréfico 10-2 Certificacion LEED Latinoamérica
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Fuente: Public LEED Project Directory

Brasil y México son los paises con el mayor numero de certificaciones antes que
nuestro pais. Podemos hacer un analisis de la tendencia en esos paises para asi ver si
son parecidas entre si y compararlo al caso de Chile.

Gréfico 10-3 Certificacion LEED Brasil
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Fuente: Public LEED Project Directory
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Gréfico 10-4 Certificacion LEED México
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Fuente: Public LEED Project Directory

Gréfico 10-5 Certificacion LEED Chile

Crecimiento mercado LEED en Chile
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Fuente: Public LEED Project Directory
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Registro anual en GBCI se refiere al niumero de proyectos postulando a
certificacion LEED en ese afio y el acumulado es el total a la fecha. Es importante
verificar que estas cifras de crecimiento son proporcionales a algun parametro como el
crecimiento de la poblacion, para verificar que se trata de crecimiento real.

Grafico 10-6 Crecimiento Poblacién México

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI)

Grafico 10-7 Crecimiento Poblacién Brasil

Fuente: Banco Mundial

25



La tasa de crecimiento es menor que la tasa de crecimiento de las certificaciones,
por lo que se concluye que corresponde a un crecimiento real.

Algo que llama la atencion, es la brecha que hay entre el nimero de edificios que
se han registrado y los que estan certificados. Esto se debe principalmente a que los
proyectos de edificios nuevos, toman entre 1 y 4 afios en completarse. En el caso de
Chile y en particular de EA, Maria José lbaceta, jefa del area LEED, estima que un
proyecto de un edificio nuevo o C&S, no deberia tomar mucho mas de 2 afos. Ella
estima que hay una falta de eficiencia en el proceso de certificacion por parte de EA, ya
gue hay proyectos que estan completados y todavia no se certifican. Este es un
aspecto que la gerencia debe tomar en cuenta para mejorar. Ha habido factores
externos también. Hubo una crisis los afios 2007-2008 y muchos proyectos quedaron
parados. Otro factor importante es que hay una sobre demanda y las constructoras
estan operando al tope de su capacidad, sucediendo que muchos proyectos quedan
detenidos porgue no hay quién los construya.

Para hacer un estimado de como crecera el mercado de las certificaciones LEED
Cl en Chile, también se analiz6 el caso de México y Brasil para ver su tendencia:

Grafico 10-8 Crecimiento LEED CI Brasil
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Fuente: Public LEED Project Directory
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Gréfico 10-9 Crecimiento LEED CI México
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Fuente: Public LEED Project Directory

Basado en como ha crecido el nimero de certificaciones en Brasil y México, es
gue se determind la proyeccion para la tendencia de los pré6ximos afios en Chile.

Se traté de linealizar el crecimiento en Excel, pero crecimiento exponencial, y
lineal no describen adecuadamente el comportamiento.

Se us6 una versioén de prueba del software TableCurve 2D° para ajustar las curvas
(Ver Anexo G). El procedimiento es el siguiente: Se importa una tabla Excel donde hay
2 columnas, una el afio y la otra el nimero de certificaciones. Luego el programa busca
las funciones que mas se ajustan a los datos. Se filtran las funciones complejas y se
dejan las funciones simples y luego se ordenan por las que tienen un r> mas cercano a
1. Se encontré que para el caso de México, Brasil y Chile, el crecimiento ha sido
proporcional a:

Y =axX?

El factor a es intrinseco a cada pais e indica la cantidad de certificaciones con
respecto al tamafio de éste. Se asume entonces que Chile sigue la misma tendencia
cuadratica para el registro acumulado de edificios LEED CI, por lo que se hizo se hizo
un estimado de las certificaciones LEED CI para los proximos afios en Chile:

6 Systat Software Inc., http://www.sigmaplot.com/products/tablecurve2d/tablecurve2d.php
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Grafico 10-10 Proyeccion crecimiento LEED Cl en Chile
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Fuente: Public LEED Project Directory y calculos

Otro punto importante es determinar el potencial nimero de m? de oficinas que
podrian ser habilitadas, ya que las certificaciones de interiores son proporcionales a la
vacancia de oficinas. Para ello se consulté el informe trimestral de oficinas de la firma
GPS [3]. Obtenemos lo siguiente:

Grafico 10-11 Produccion Anual de Edificios de oficina Proyectada
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Fuente: Informe GPS oficinas, tercer trimestre

La produccion variable corresponde a las construcciones que no se esta seguro Si
se van a efectuar en ese periodo. Si bien se ve una disminucion de los metros
cuadrados construidos para el 2015, aun es mayor que lo que se construyé el 2012.
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También la produccién para el 2013 va a ser muy grande comparada con afios
anteriores, lo que supone mayores espacios de planta libre para habilitar como oficinas.

Dadas las cifras anteriores, entonces se confirma que va a haber un crecimiento
en la cantidad de metros cuadrados de oficina para habilitar, lo que hace suponer que
las cifras esperadas para el crecimiento en el nUmero de certificaciones de interiores
comerciales son factibles.

10.3.1. COMPETENCIA'Y PATRONES DE COMPRAS

Ingresar al sector, como una empresa nueva, no es una tarea facil, ya que se
necesita profesionales idoneos y con experiencia. Principalmente Arquitectos que
tengan experiencia en proyectos bajo certificacion LEED y en los posible que sean
profesionales certificados LEED (LEED AP, Accredited Professional), quienes se han
certificado como profesionales que son capaces de llevar un proyecto LEED a cabo.
También es necesario hacer tareas de modelado y simulaciones de edificios, para lo
que se necesitan Arquitectos para el modelado e Ingenieros, principalmente en
Climatizacion, para hacer simulaciones y evaluaciones energéticas y de eficiencia, que
necesitan un manejo del software utilizado.

Ademas, se necesita una serie de herramientas tecnolégicas, como el software
antes mencionado, computadores de alta performance para las simulaciones, y
herramientas especiales de medicién de temperatura, flujo de aire y otros.

En estos momentos hay 6 empresas que son las que tienen la mayoria de los
registros de edificios certificados en Chile”:

Tabla 10-5 Competencia EA

Empresa Cantidad de proyectos inscritos

Miranda & Nasi 76
EA 42
B-green 18
Idiem 15
Econer 12
POCH 9
TOTAL 172

Fuente: Consulta telefénicay correo electrénico

’ Se buscaron en internet las empresas mas conocidas, y luego se procedié a una consulta telefénica y
por correo electrénico para encontrar el nUmero de proyectos que tienen en carpeta actualmente.
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Gréfico 10-12 Competencia EA
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Fuente: Consulta telefénicay correo electrénico

Las cifras corresponden al registro de edificios en GBCI, incluye edificios en proceso
de certificacion, como ya certificados. Como podemos ver, EA tiene el segundo lugar en
cuanto al nimero de certificaciones registradas efectuadas en nuestro pais.

11. RESUMEN DE ESTRATEGIAS E IMPLEMENTACION

La percepcion que tenga el mercado de EA Buildings es esencial para posicionarse
dentro de las empresas de consultoria LEED mas importantes de Chile. Esto porque el
servicio se vuelve un commodity, en el sentido de que muchos clientes van a buscar
obtener la certificacion, sin importar la calidad de la consultoria entregada. Es ahora
cuando las fortalezas de la empresa son importantes para promover el marketing "boca
a boca" y asi mejorar la percepciéon de la industria.

Esto adquiere mayor importancia dado el hecho de que es dificil acceder a los
clientes de manera directa con promocion de marketing y lo que se espera es que las
oficinas de arquitectos que son contratadas para realizar proyectos sustentables,
busquen a EA para que los asesoren, que es lo que ha estado sucediendo hasta ahora
con los proyectos de edificios nuevos y C&S.

El objetivo entonces, en una primera etapa, es enfocarse en promover el nuevo
servicio de consultoria con las oficinas de arquitectos con las que EA ha hecho
previamente proyectos de C&S. Asi, dichas oficinas pueden ofrecer a su vez a sus
clientes la habilitacion de los interiores de sus construcciones de manera sustentable.
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Una vez logrado lo anterior es que se espera que cuando existan nuevos proyectos
de habilitacion de oficinas o locales comerciales, las empresas de arquitectos busquen
a EA para hacerlo.

Por otro lado, existen varios potenciales Canales Comerciales a quienes se puede
acceder de manera directa:

Oficinas de Arquitectura
Constructoras e inmobiliarias
Fondos de inversiéon inmobiliaria
Colliers

Es con ellos que se deberia hacer promocion directa y hacer los esfuerzos en
ventas, destacando las mejoras en ambiente de trabajo, reduccion de costos
operacionales, mejora de imagen y el bajo costo de implementacion para la certificacion
basica.

11.1. ANALISIS FODA

En el medio interno, EA tiene una serie de fortalezas que los posicionan como
lideres en la industria. Dado el hecho de que hay una subsidiaria de EA en Estados
Unidos y también se han hecho proyectos en otros paises, es que se esta al tanto de lo
altimo en tecnologia y se tiene una capacidad innovadora.

En cuanto a las debilidades, un gran problema es la falta de un sistema para
manejar el estado de los proyectos, lo que influye en el tiempo que demoran éstos en
finalizarse. La jefa del area LEED, estima que proyectos que demoran 4 afios, podrian
certificarse en poco mas de 2 afos. A esto se suma que la gestibn se maneja en
planillas Excel y sin software especializado, perdiéndose mucho tiempo y con alta
probabilidad de producirse errores. Siendo una empresa pequefa, no hay diferentes
departamentos y el Gerente General hace las veces de Gerente de Recursos Humanos,
de Operaciones, de Marketing, etc., lo que lo hace la “piedra de tope” de la empresa.

En el medio externo, el crecimiento sostenido que ha tenido el nimero de
certificaciones LEED en Chile y otros paises, infiere una buena oportunidad de iniciar
un nuevo negocio de consultoria para certificacion. Ademas en Chile se ha tomado
conciencia del valor que tiene la sustentabilidad para un proyecto inmobiliario, lo que se
refuerza por el hecho que muchas empresas estdn haciendo reportes de
sustentabilidad y huella de carbono en sus estados financieros. A esto se suman los
incentivos a certificarse por los ahorros operacionales que implica.

En cuanto a amenazas, el gran crecimiento que ha tenido el sector de la
construccion hace que las constructoras estén al tope de su capacidad. Muchos
proyectos quedan parados porque no pueden continuar por ese motivo. También el
servicio de consultoria para habilitacion de interiores es relativamente mas simple que
uno de LEED NC o LEED C&S, por lo que para la competencia le es mas facil
implementarlo. Sin embargo, es dificil que entre un nuevo competidor, ya que necesita
el “know how” de una consultoria LEED, ademas de que hay que estar atento a todos
los cambios, adendas, etc. en la norma.
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11.1.1. FORTALEZAS

Tecnologia de punta

Profesionales expertos en desarrollo sustentable y certificados LEED AP
Experiencia de 6 afios en certificaciones con mas de 40 proyectos

Conocidos en la industria

Capacidad innovadora dado el contacto con el resto del mundo. Innovacion en
BPS

11.1.2. DEBILIDADES

Falta de una estructura y un manejo mas definido del proceso de certificacion
para hacerlo dentro de un tiempo razonable

Falta de un sistema para el manejo del estado de los proyectos, lo que repercute
en el tiempo de certificacion de éstos.

PYME, el gerente general hace todas las pegas.

Costo de cada proyecto, control de gestion.

11.1.3. OPORTUNIDADES

Crecimiento sostenido de certificaciones LEED en Chile y otros paises.

Toma de conciencia de sustentabilidad del negocio inmobiliario, como elemento
de valor. Sube el valor del activo transable.

Internacionalizaciéon de LEED, acceso a otros mercados, expertise frente a otros
consultores.

El valor agregado que significa para los clientes los ahorros operacionales en los
que se incurre.

11.1.4. AMENAZAS

Sobredemanda hace que las constructoras no den abasto, muchas licitaciones
de proyectos quedan desiertas porque no hay quién las pueda tomar. Esto puede
provocar una demora excesiva del tiempo de certificacion de un proyecto, lo que
podria significar que éste se cancele.

Facilidad de la competencia para implementar el servicio, mas facil que un
edificio nuevo o C&S, debido a las bajas barreras de entrada.

11.2. VENTAJA COMPETITIVA
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Se debe responder la siguiente pregunta: ¢Por qué un cliente querria contratar un
servicio de consultoria para la habilitacion de interiores bajo el formato LEED CI con EA
y o con otra empresa?

Dos razones principales:

1. Serios: Cumplen con los plazos estipulados, tiene las reuniones y workshops
preparadas de antemano, etc.

2. Tecnologia de punta y expertise técnico: Por la internacionalizacion de los
proyectos realizados y el contacto que se tiene con Estados Unidos, se esta al
tanto de lo que es el estado del arte en sustentabilidad.

3. Reconocimiento de marca: EA Buildings es reconocida como una de las
empresas lideres en cuanto a consultoria para habilitacion LEED asi como la
simulacion computacional de edificios, es por eso que grandes empresas
especializadas en bienes raices como Colliers recurren a ellos para sus
proyectos.

No es mayor la diferenciacién que se puede hacer, el servicio de consultoria LEED,
como se menciond anteriormente, cada vez se vuelve mas un commodity.

11.3. ESTRATEGIA DE MARKETING

Se espera primero ofrecer el servicio a la cartera de clientes C&S existentes de EA.
Por experiencia, el marketing boca a boca ha demostrado ser una herramienta muy
poderosa para darse a conocer, dada la excelencia del trabajo realizado. Se espera asi,
en una primera etapa, promover a EA como el "top of mind" en lo que son empresas de
consultoria LEED CI.

Para ello se elabor6 una presentacion en Power Point (ver Anexo F) para apoyar la
promocion directamente en reuniones con las oficinas de arquitectos. Estas son oficinas
de arquitectos que han buscado anteriormente a EA para asesorarse en proyectos que
quieren certificarse LEED C&S. Se espera entonces que cuando un inversionista
contrate a una de esas oficinas para un proyecto LEED CI, éstas contacten a EA para
asesorarse. Aparte de la presentacion, se sugiere al departamento LEED de la
empresa, elaborar una guia de habilitacion, para entregar a los arquitectos y explicarles
gue si necesitan ayuda para un proyecto LEED CI, lo hagan con ellos.

La segmentacion se hizo considerando los aspectos anteriores, ademas del hecho
de que para los proyectos C&S ya realizados por EA hay una accesibilidad mayor por
parte de la empresa a las oficinas de arquitectos que los contrataron para el proyecto.

Otro tipo de promocion es dificil. En el pasado se ha encontrado que las ferias no
son un buen medio para promocionarse y la promocioén directa, pocas veces da
resultado.

Sin embargo, existen varios potenciales Canales Comerciales a quienes se puede
acceder de manera directa. Estos son:

¢ Oficinas de Arquitectura
e Constructoras e inmobiliarias
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e Fondos de inversion inmobiliaria
e Colliers

Colliers es un caso particular, ya que ellos han sido una especie de socios
estratégicos, donde Colliers tiene a EA Buildings como la empresa de consultoria a
quién siempre recurre para certificar sus proyectos de arquitectura.

Haciendo una investigacion de las empresas existentes y las que han hecho alguna
vez negocio con EA, se tiene el siguiente cuadro con potenciales Canales Comerciales
y a quienes se puede acceder de manera directa:

Tabla 11-1 Canales de Distribucion

Oficinas Arquitectura  Constructoras / Inmobiliarias  Fondos Inversion  Cartera Colliers
SABBAGH INTERHAUS INDEPENDENCIA ROCHE

ALEMPARTE & MORELLI ALMAHUE NEVASA
ESTUDIO LARRAIN SURINVEST
ANDREU

BBL

BL

BOZA

CLARO

CRISTIAN FERNANDEZ

GONZALO MARDONES

GRUPO OXIGENO

Fuente: Base datos clientes EA e investigacién mercado

Uno de los puntos clave para la venta del servicio, es cuanto le cuesta al cliente,
en total, implementarlo. Es por eso que se hizo un célculo estimativo. Para ello, primero
se tom6 como base un caso genérico y se calcularon todos los costos, incluidos
implementacion, especialidades, honorarios de EA Buildings, etc., para el caso de una
implementacion nivel Gold y se calculdé el costo por metro cuadrado. Se obtiene lo
siguiente:

GOLD

TRABAJOS PRELIMINARES $785 $73
OBRA GRUESA $2.899 $ 269
TABIQUERIA VOLCOMETAL $10.740 $998
CIELO FALSO $11.713 $1.088
PAVIMENTOS $48.784 $4.532
PINTURA'Y REVESTIMIENTOS $ 15.566 $1.446
CRISTALES $35.697 $3.316
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CORTINAS $10.010 $930
CARPINTERIA $1.151 $ 107
ELECTRICIDAD Y CABLEADO ESTRUCTURADO $23.949 $2.225
ILUMINACION $12.921 $1.200
DOMOTICA $0 $0
INSTALACION SANITARIA Y ARTEFACTOS $3.991 $371
CLIMATIZACION $42.308 $3.931
SEGURIDAD, DETECCION Y EXTINCION $24.615 $2.287
MUEBLERIA $89.828 $8.345
LIMPIEZA DE OBRA $4.108 $382
PROYECTOS TECNICOS $ 646 $60
CERTIFICACIONES $1.423 $132
SEGUROS Y GARANTIAS $ 608 $56
TRAMITACIONES MUNICIPALES $1.385 $129
HONORARIOS $10.431 $ 969
UTILIDADES $28.471 $2.645
GASTOS GENERALES $32.538 $3.023

Total Implementacion

$414.565

$38.514

PARTICULARIDADES PROYECTO $63.599 $5.909

Total con Particularidades

Total Implementacion UF/m2

Total Implementacion UF/pie2

Total Implementacion UF/m2 con
Particularidades

$478.164

$44.423

En el Anexo J, se puede ver un detalle de los célculos. Los items marcados en
naranjo son los que hacen la diferencia entre los diferentes niveles de certificacion, por
lo que se hizo un calculo estimativo de cuanto seria el costo para una implementacion
entre nivel Certified y Platinum, ademas de una implementacion no certificada. Se
obtiene que el costo para un cliente de hacer una implementacién certificada LEED, va
entre 16 UF por m? a 25 UF por m?. Una implementacién no certificada cuesta alrededor
de 15-16 UF por m?, lo que significa que un cliente podria implementar sus oficinas de
manera certificada a un costo que es ligeramente mayor o igual que hacerlo de manera
normal.

11.4. ESTRATEGIA DE VENTAS

Se espera obtener ingresos significativos gracias a las ventas producidas por el
servicio de consultoria LEED CI.
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Como se explicé en los objetivos del plan, se espera acceder a 5 certificaciones el
primer afno, lo que significarian 3000 UF en ingresos, considerando que se espera una
venta por 600 UF para cada proyecto de habilitacion, y con un crecimiento de 50% cada
afo.

Para EA el marketing boca a boca es muy importante y el hecho de ya ser conocidos
en la industria le facilitara el promocionarse.

11.4.1. PRONOSTICO DE VENTAS

Considerando el crecimiento que han tenido las certificaciones LEED, tanto en
Chile como en otros paises, y también como han crecido las certificaciones LEED Cl, lo
gue se explica en el Analisis del Sector, es perfectamente razonable esperar acceder
por lo menos a 5 proyectos de certificacion el primer afio y a un crecimiento en el
namero de proyectos del 50%.

Para establecer el promedio de ingresos por proyecto, se realizé un promedio de
los ingresos por ventas de los proyectos desde el afilo 2009 hasta Septiembre del afio
2012. Se encontrd que el promedio es de 984 UF por proyecto (aprox. $22.540.000, UF
a 22900 pesos, al 11-12-2012). Basado en la experiencia del Gerente de EA, no se
espera que haya un crecimiento sustancial de las certificaciones para edificios nuevos
(NC, New Construction) y C&S (Core and Shell), e incluso podria ser que haya un
estancamiento o0 merma. Esto porque el servicio de consultoria se esta volviendo cada
vez mas un commodity y la diferenciacién con respecto a otras empresas que ofrecen el
servicio es cada vez mas dificil, a medida que ganan experiencia y madurez en la
industria.

Para el numero de proyectos de consultoria de edificios nuevos y C&S que
realizara EA dentro de los proximos 3 afos, se considerd lo anterior y se hizo una
cuenta del nimero de proyectos que realiz6 en afios anteriores.

Tabla 11-2 Niumero de proyectos por afio

Aio Numero de proyectos
2009 5
2010 17
2011 29
2012 (estimado) 26

Fuente: Base de datos de proyectos en ejecucion y terminados de EA

Considerando los ultimos 3 afios, se tiene un promedio de 24 proyectos de consultoria
por afo.

Para certificaciones de espacios interiores, estamos hablando de tamafios, en
superficie, comparativamente menores, y de proyectos mas pequefios. Por eso mismo,
el gerente de EA establecio en 600 UF ($13.740.000, UF a 22900 pesos, al 11-12-2012)
el ingreso por proyecto de certificacion de interiores en promedio como referencia, lo
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que da las ventas proyectadas en las tablas. Segun los resultados netos que se
obtengan es que se analizara si esto es suficiente o0 no. También se hace un analisis en
el Plan de Personal si es suficiente para cubrir los costos de la empresa.

Los proyectos de edificios nuevos tienen una duracion de 2-4 afios, y dado que el
cobro de las facturas por el total del servicio, es parcelado a lo largo de la vida del
proyecto, puede que dentro del afio solo se reciba la mitad de la venta para un proyecto
de edificio nuevo o Core and Shell (esto se reflej6 en el prondstico de ventas). Los
proyectos de habilitacion de interiores, por ser comparativamente de mucho menor
tamafio, deberian estar terminados dentro de un afio, segun estimaciones de Maria
José |baceta, jefa del area LEED. Esto supone una ventaja en cuanto al hecho de que
se espera recibir el valor total de la venta en alrededor de un afio y la empresa ha
tenido problemas de caja en la actualidad, por lo distanciado de los pagos por proyecto.

Tabla 11-3 Prondstico de Ventas

Proyeccién de Ventas

Venta en Unidades
Consultoria LEED CI
Consultoria LEED NC y C&S
Ventas por Unidades Totales

Precio por Unidad
Consultoria LEED ClI
Consultoria LEED NC y C&S

Ventas

Consultoria LEED CI
Consultoria LEED NC y C&S
Ventas Totales

Costo Directo por Unidad
Consultoria LEED CI
Consultoria LEED NC y C&S

Costo Directo de Ventas
Consultoria LEED ClI
Consultoria LEED NC y C&S

2013

5
24
29

2013
$13.740.000
$22.540.000

$68.700.000
$540.960.000
$609.660.000

2013
$2.885.400
$5.635.000

$14.427.000
$135.240.000

2014

8
24
32

2014
$14170000
$23240000

$113.360.000
$557.760.000
$671.120.000

2014
$2975700
$5810000

$23.805.600
$139.440.000

2015

11
23
34

2015
$14610000
$23960000

$160.710.000
$551.080.000
$711.790.000

2015
$3068100
$5990000

$33.749.100
$137.770.000

Subtotal de Costo Directo de Ventas

$149.667.000

$163.245.600

$171.519.100

Fuente: Calculos hechos a partir de los supuestos dados en la seccion
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Gréfico 11-1 Ventas Mensuales
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Fuente: Calculos hechos a partir de los supuestos dados en la seccion

Grafico 11-2 Ventas Anuales
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Fuente: Calculos hechos a partir de los supuestos dados en la seccion

11.5. PLAN DE METAS
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La gerencia considera solamente como primera etapa la promocién del servicio a los
clientes Core and Shell de EA.

Como se mencion6é con anterioridad, hay grupos inversionistas que contratan
oficinas de arquitectos que a su vez contactan a EA para realizar un proyecto de
manera sustentable. Es por ello que el contacto previo que existe con muchas de esas
oficinas es fundamental para promocionar el nuevo servicio. Esto se hara con una
presentacion corporativa explicando los beneficios en general de certificar los espacios
interiores bajo el formato LEED CI y de hacerlo con EA. En el Anexo F hay una
presentacion que se cred para la empresa para mostrarla en sus reuniones.

En una segunda etapa, el hito principal es conseguir el primer cliente de una
consultoria para interiores LEED CI.

Tabla 11-4 Metas

Metas

Meta Fecha de Fechade Presupuesto Gerente Departamento
Inicio Finalizacién

Promocionar el servicio con 14-01-2013 28-02-2013 $1000000 Rolf Gerencia

presentaciones a los clientes CS de EA Sielfeld

Primera Venta servicio consultoria 04-03-2013 29-03-2013 $1000000 Andrea LEED

LEED CI Tamés

Total de Metas $2.000.000

Fuente: Plan de metas elaborado junto a la Gerencia de EA

12. PROCESO DE CERTIFICACION LEED ClI

Junto a los jefes de area se determinaron las etapas que deberia seguir el proceso
de certificacion LEED CI y los tiempos. También se determinaron los documentos hay
gue elaborar o entregar y los responsables.

Este documento se encuentra en el Anexo H.

13. RESUMEN DEL PERSONAL

EA esta dividido en 2 areas principales. El area BPS y el area LEED.

El area BPS tiene 2 areas, el area BPS (Building Performance Simulation) en siy
Advanced Building System Analysis (LEED Compliance). Ambas se dedican a la
simulaciéon computacional, pero BPS hace asesoria a proyectos que estan en la etapa
de disefio y Leed Compliance trabaja con datos reales de proyectos en ejecucion. Cada
una tiene tres empleados, siendo los jefes de area Alejandro Castro y Cristian
Huenullan respectivamente.

El area LEED esta compuesta por 4 personas, una de ellas la jefa de area, Maria
José |baceta, y se dedica a todo lo que es el proceso de documentacion para la
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certificacion LEED, la que se debe subir al sitio para su posterior aprobacion por el
GBCI.

Cuando se implemente el nuevo servicio de consultoria LEED para Interiores
Comerciales, entonces Andrea Tamés, del area LEED pasaria a ser la jefa de la nueva
area LEED Comercial Interiors.

13.1. PLAN DE PERSONAL

Como se menciond, cuando se implemente el nuevo servicio de consultoria LEED
para Interiores Comerciales, entonces Andrea Tameés, del area LEED pasaria a ser la
jefa 'y encargada del area Comercial Interiors.

La gerencia de EA no desea contratar mas personal y estima que con la gente que
hay en estos momentos, deberia ser suficiente. Sin embargo, hay dos factores a
considerar. Se necesita un reemplazante para el puesto que deja vacante Andrea
Tameés. Por otro lado, una persona puede estar a cargo como maximo de 7-8 proyectos;
dado el tiempo que demoran los proyectos en completarse y el nUmero de proyectos a
los que se espera acceder dentro de los proximos 3 afios, deberia ser necesario
contratar una nueva persona en el tercer afio para que asista en los proyectos nuevos
de habilitacion de interiores a Andrea Tames.

Para el ajuste de los sueldos, se usé una tasa del 3,1%, tomando en consideraciéon
el IPC que se espera para el proximo afio (ver el punto Suposiciones Generales del
Plan Financiero).

Tabla 13-1 Personal

Plan de Personal

2013 2014 2015
Jéfes de area $61.440.000 $61440000 $61440000
Managers de area $68.160.000 $69120000 $80640000
Staff $7.440.000 $7440000 $7440000
Administraciéon $15.960.000 $15960000 $15960000
Total de Empleados 13 13 14
Total de Nomina $153.000.000 $153.960.000 $165.480.000

Fuente: Datos de remuneraciones de la empresa

Un punto fundamental a considerar, que se mencioné en la estrategia de ventas, es
que el costo principal para la empresa, en realizar un proyecto de consultoria, es el uso
del recurso humano. Los profesionales que trabajan en la empresa tienen que dedicarle
un cierto nimero de horas hombre a un proyecto, que significan un costo para la
empresa.

Por lo anterior, es que para el caso de proyectos de habilitacion de interiores, se uso
el cuadro con las etapas que va a seguir un proyecto de consultoria del Proceso de
Certificacion LEED y se analizd, junto a Maria José Ibaceta, Jefa del area LEED, la
cantidad de personas y el tiempo que se requerira para cada etapa. A partir de esto es
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que se elabord un cuadro con las horas hombre necesarias y el costo total (ver Anexo
).

Se encontrd que para cada proyecto de habilitacion de interiores se incurre en un gasto
de $ 2.768.000 para la empresa. Considerando que se establecio un valor de venta por
proyecto de 600 UF ($13.740.000 UF a 22900 pesos al 11-12-2012), el valor de venta
cubre los costos del recurso humano y que por cada proyecto, el porcentaje de la venta
gue es costo, es del 21%. Esto se consider6 para hacer el Pronéstico de Ventas. Para
el caso de los proyectos usuales de la empresa, ya se tenia establecido un costo de
alrededor del 25%.

14. PLAN FINANCIERO

EA Buildings es una empresa que ya lleva 3 afios en el mercado realizando un
namero sustancial de consultorias para proyectos de construccion. El recurso mas
importante para la empresa son sus empleados, ya que ellos son los que tienen la
experiencia y las certificaciones como para hacer este tipo de trabajos. En estos
momentos se tiene el personal justo como para poder operar de manera normal y no
sSon necesarias nuevas inversiones para empezar a trabajar con la consultoria LEED CI.

Se puede ver que el largo tiempo de espera para cobrar las facturas a crédito no va
suponer un problema de dinero en caja para los niveles de ventas que se proyectan,
excepto para los meses de agosto y octubre. El déficit no es excesivo, por lo que se
podria cubrir con un préstamo. Para evitar problemas de liquidez, es fundamental que
los cobros de las facturas sea hecha de manera eficiente y oportuna. En estos
momentos, la administracion de la empresa trabaja con planillas Excel para llevar las
cuentas y se pierde tiempo buscando la informacion y actualizandola. Se recomienda
entonces a la brevedad cotizar un software de contabilidad y remuneraciones para
llevar una cuenta de los dineros de la empresa y de las facturas.

Para las siguientes secciones, los estimados mensuales se incluyen en los Anexos
A-E.

14.1. SUPOSICIONES GENERALES

Se toman las tasas bancarias dadas por la ejecutiva del Banco Chile de EA.

La tasa impositiva es importante destacar que hubo un alza, subiendo de un 17%
para el afio comercial 2010, a un 20% para el afio 2011 para adelante [4].

Se utilizé un estimado para el aumento de los costos para los afios posteriores al
2013.

Los proyectos de consultoria que hace EA generalmente son presupuestados como
un 30%-50% de anticipo, siendo el resto a crédito. En la opiniébn de Maria José Ibaceta,
Jefa del area LEED, un proyecto de certificacion de interiores bajo el formato LEED ClI,
no deberia tomar mas de un afo. Esto es una ventaja con respecto a los otros
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proyectos, en el sentido de que el pago total por el servicio deberia concretarse en
alrededor de un afio, a diferencia de los proyectos de edificios nuevos y C&S, que
toman uno, dos, tres y hasta 4 afios en completarse. Como los pagos estan parcelados
en un porcentaje de anticipo y el resto a crédito, puede pasar un par de afios antes de
recibir un pago por un proyecto de éste tipo. Para efectos de calcular los flujos en el
tiempo, se hizo una revision de las facturas de los proyectos del afio 2010 y las fechas
de pago, encontrandose que en promedio se recibe un 50% del pago del total del valor
de la consultoria en un periodo de un par de meses, y el resto demora en promedio 10
meses (300 dias).

Para el inicio de los calculos en el primer mes del afio 2013, se hizo un estimado por
parte de la administracion de la empresa de cuales serian las cifras con que se
terminaria el afio 2012.

El activo fijo fundamental de la empresa son sus computadores. Se asumié que la vida
atil de éstos es de 5 afos para calcular la depreciacion.

Los supuestos y estimados hechos fueron bastante conservadores, para evitar
expectativas irreales.

14.2. ANALISIS DE PUNTO DE EQUILIBRIO

Al analisis de punto de equilibrio estd basado en el promedio de las figuras del
primer afio, para las ventas totales por unidad y costos de operacion. Se representan
como ingresos por unidad, costo por unidad y gastos fijos. Estas suposiciones
conservativas constituyen un estimado mas preciso del riesgo real.

Los costos variables son nulos, ya que todos los costos en los que se incurren para
una venta estan considerados dentro de los costos fijos.

Se puede ver que son necesarios un minimo, en promedio, de 1 proyecto al mes.
Considerando los tipos de proyecto, esto significa 1 proyecto usual de certificacion o 2
proyectos de habilitacion de interiores.

Tabla 14-1 Analisis de punto de equilibrio

Analisis de Punto de Equilibrio

Cantidad de Unidades Mensuales de Punto de Equilibrio 1
Ventas Mensuales de Punto de Equilibrio $20.280.682
Supuestos

Precio Promedio por Unidad $21022758,620,69
Costo Promedio Variable por unidad $5160931,034,48
Costo Fijo Mensual Aproximado $15301925,083

Fuente: Calculo a partir de los ingresos y costos asociados
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Grafico 14-1 Analisis de Punto de Equilibrio
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Fuente: Calculo a partir de los ingresos y costos asociados

14.3. PROYECCION DE UTILIDADES Y PERDIDAS

En la tabla y grafico adjunto de utilidades y pérdidas, se detallan los ingresos y
gastos intrinsecos fundamentales al proyecto.

El alto porcentaje de margen bruto se debe a los bajos costos en los que se incurren

para realizar una venta.

Como se puede ver, se espera un crecimiento sostenido de la rentabilidad en los

proximos tres afios de operaciones.

Tabla 14-2 Utilidades y Pérdidas

Utilidades y Pérdidas Proyectadas

Ventas

Costo Directo de Ventas
Otros Costos de Ventas
Total de Costo de Ventas

Margen Bruto
Porcentaje de Margen Bruto

Gastos

Nomina

Marketing y Promocion
Depreciacion

Arriendo oficina
Seguros

Cuentas

2013
$609.660.000
$149.667.000

$3.600.000
$153.267.000

$456.393.000
74,86%

$153.000.000
$3.600.000
$3.000.000
$15.600.000
$348.000
$3.551.101

2014
$671.120.000
$163.245.600

$3600000,0
$166.845.600

$504.274.400
75,14%

$153.960.000
$4000000
$3500000
$15800000
$348000
$3651000

2015
$711.790.000
$171.519.100

$3600000,0
$175.119.100

$536.670.900
75,40%

$165.480.000
$4400000
$4000000
$16000000
$348000
$3751000
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Insumos oficina
Mantencién equipos
Seguridad

Total de Gastos Operativos

$3.600.000
$600.000
$324.000

$183.623.101

$3800000
$620000
$334000

$186.013.000

$4000000
$640000
$344000

$198.963.000

Utilidad antes de Impuestos e Intereses $272.769.899 $318.261.400 $337.707.900
Utilidades antes de Intereses, Impuestos y $275.769.899 $321.761.400 $341.707.900
Amortizaciones

Gastos de Intereses $0 $0 $0
Impuestos $54.553.980 $63.652.280 $67.541.580
Utilidades Netas $218.215.919 $254.609.120 $270.166.320
Utilidades y Pérdidas Netas 35,79% 37,94% 37,96%

Fuente: Calculo a partir de los supuestos

Grafico 14-2 Utilidad mensual primer afio
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Gréfico 14-3 Utilidad Anual
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Gréfico 14-4 Margen Bruto Mensual
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Grafico 14-5 Margen Bruto Anual
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14.4. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Para el fin del afio 2012, la administracién proyecta que el saldo en caja va a ser
muy bajo, tal vez incluso negativo, lo que obligaria a usar la linea de crédito. Es por eso
gue es muy importante observar que, de acuerdo a las suposiciones hechas, el negocio
genera suficiente flujo de efectivo para sostener las operaciones y que el saldo en caja
seria positivo, excepto para los meses de agosto y octubre, con un saldo negativo de un
poco menos de cuatro millones de pesos, lo que obligaria a tomar alguna medida

preventiva para poder cancelar los sueldos y pagar cuentas.

Tabla 14-3 Flujo de Efectivo

Flujo de Efectivo Proyectado

Efectivo Recibido

Efectivo proveniente de Operaciones

Ventas al Contado

Efectivo proveniente de las Cuentas por Cobrar
Subtotal de Efectivo proveniente de las
Operaciones

Efectivo Adicional Recibido
Impuesto de Ventas, IVA, VAT, HST/GST

2013

$304.830.000
$96.060.333
$400.890.333

$0

2014

$335.560.000
$309.473.355
$645.033.355

$.0

2015

$355.895.000
$338.632.653
$694.527.653

$.0
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Recibidos

Préstamos Nuevos de Corto Plazo

Otros Pasivos Nuevos de Corto Plazo (sin interés)
Pasivos Nuevos a Largo Plazo

Venta de Otros Activos de Corto Plazo

Ventas de Activos a Largo Plazo

Inversiones Nuevas Recibidas

Subtotal de Dinero Recibido

Gastos

Gastos de las Operativos
Gastos pagados en Efectivo
Pago de Facturas

Subtotal de Gastos Operativos

Dinero Adicional en Efectivo Gastado

Impuestos de Ventas (VAT/IVA/HST/GST)
Pagados

Pago de Capital de Préstamos de Corto Plazo
Pago de Capital de Otros Pasivos de Corto Plazo
Pago de Capital de Pasivos a Largo Plazo
Compra de Otro Activos de Corto Plazo

Compra de Activos a Largo Plazo

Dividendos

Subtotal de Dinero en Efectivo Gastado

Flujo Neto de Efectivo

$0
$0
$0
$0
$0
$0
$400.890.333

2013
$153.000.000

$223.517.062
$376.517.062

$376.517.062

$24.373.272

$,0
$,0
$.0
$.0
$.0
$.0
$645.033.355

2014

$153.960.000
$254.686.046
$408.646.046

$,0

$.0
$.0
$,0
$,0
$,0
$,0
$408.646.046

$236.387.309

$,0
$,0
$.0
$.0
$.0
$.0
$694.527.653

2015

$165.480.000
$271.067.559
$436.547.559

$,0

$.0
$.0
$,0
$,0
$,0
$,0
$436.547.559

$257.980.094

Saldo en Caja

$28.373.272

$264.760.581

$522.740.675

Fuente: Calculo a partir de los supuestos
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Grafico 14-6 Efectivo
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14.5. BALANCE GENERAL PROYECTADO

A continuacion se presenta el balance general proyectado.

Podemos ver que se espera un crecimiento saludable del valor neto y una posicién
financiera sélida, suponiendo que se cumplan las metas de numero de proyectos

presupuestados.

Tabla 14-4 Balance General

Balance General Proyectado

Activos

Activos a Corto Plazo
Efectivo

Cuentas por Cobrar

Otros Activos de Corto Plazo

Total de Activos de Corto Plazo

Activos a Largo Plazo
Activos a Largo Plazo
Depreciacién Acumulada

Total de Activos a Largo Plazo

Total de Activos

Pasivos y Patrimonio Neto

2013

$28.373.272
$258.769.667
$500.000
$287.642.938

$15.000.000
$3.550.000
$11.450.000
$299.092.938

2013

2014

$264.760.581
$284.856.311

$500.000
$550.116.892

$15.000.000
$7.050.000
$7.950.000
$558.066.892

2014

2015

$522.740.675
$302.118.658

$500.000
$825.359.333

$15.000.000
$11.050.000
$3.950.000
$829.309.333

2015
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Pasivos a Corto Plazo

Cuentas por Pagar $16.927.019 $21.291.853 $22.367.974
Préstamos a Corto Plazo $0 $0 $0
Otros Pasivos a Corto Plazo $0 $0 $0
Subtotal de Pasivos a Corto Plazo $16.927.019 $21.291.853 $22.367.974
Pasivos a Largo Plazo $0 $0 $0
Total de Pasivos $16.927.019 $21.291.853 $22.367.974
Capital $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000
Utilidades Retenidas $61.950.000 $280.165.919 $534.775.039
Utilidades $218.215.919 $254.609.120 $270.166.320
Total de Patrimonio Neto $282.165.919 $536.775.039 $806.941.359
Total de Pasivos y Patrimonio Neto $299.092.938 $558.066.892 $829.309.333
Valor Neto $282.165.919 $536.775.039 $806.941.359

Fuente: Calculo a partir de los supuestos

14.6. INDICES EMPRESARIALES

Ratios empresariales para los 3 afios siguientes se muestran en la siguiente tabla.

Se agregd una ultima columna donde se colocaron ratios tipo de una empresa de
servicios de consultoria ambiental de Estados Unidos, para efectos de comparacion [6].

Tabla 14-5 indices Empresariales

Andlisis de indices

Crecimiento de Ventas

Porcentaje de Activos Totales
Cuentas por Cobrar

Otros Activos de Corto Plazo
Total de Activos de Corto Plazo
Activos a Largo Plazo

Total de Activos

Pasivos a Corto Plazo
Pasivos a Largo Plazo
Total de Pasivos
Valor Neto

Porcentaje de Ventas

Ventas

Margen Bruto

Gastos de Ventas, Generales
Administrativos

Gastos de Publicidad y Promocion
Utilidad antes de Impuestos e
Intereses

indices Principales
Corriente

2013
103,22%

86,52%
0,17%
96,17%
3,83%
100,00%

5,66%
0,00%
5,66%
94,34%

100,00%
74,86%
39,07%

0,59%
44,74%

16,99

2014
10,08%

51,04%
0,09%
98,58%
1,42%
100,00%

3,82%
0,00%
3,82%
96,18%

100,00%
75,14%
37,20%

0,60%
47,42%

25,84

2015
6,06%

36,43%
0,06%
99,52%
0,48%
100,00%

2,70%
0,00%
2,70%
97,30%

100,00%
75,40%
37,44%

0,62%
47,44%

36,90

Industry Profile
6,10%

18,61%
64,45%
85,30%
14,70%
100,00%

27,03%
54,95%
81,97%
18,03%

100,00%
80,21%
34,78%

0,43%
-0,71%

2,088,62
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Prueba Acida 16,99 25,84 36,90 2,005,78
Deudas sobre Activos 5,66% 3,82% 2,70% 81,97%
Utilidad Antes de Impuestos sobre el 96,67% 59,29% 41,85% -18,28%
Valor Neto
Utilidad Antes de Impuestos sobre los 91,20% 57,03% 40,72% -3,29%
Activos
indices Adicionales 2013 2014 2015
Margen Neto de Utilidad 35,79% 37,94% 37,96% No es
pertinente
Rendimiento de Capital Social 77,34% 47,43% 33,48% No es
pertinente
indices de Actividad
Rotacién de Cuentas a Cobrar 1,18 1,18 1,18 No es
pertinente
Dias de Cobro 211 296 301 No es
pertinente
Rotacién de Cuentas a Pagar 13,91 12,17 12,17 No es
pertinente
Dias de Pago 28 27 29 No es
pertinente
Total de Rotaciéon de Activos 2,04 1,20 0,86 No es
pertinente
indices de Deudas
Deuda comparada con Valor Neto 0,06 0,04 0,03 No es
pertinente
Pasivo de corto plazo comparado con 1,00 1,00 1,00 No es
pasivo pertinente
indices de Liquidez
Capital de Trabajo Neto $270.715.919 $528.825.039 $802.991.359 No es
pertinente
Cobertura de Intereses. 0,00 0,00 0,00 No es
pertinente
indices Adicionales
Activos comparados con las Ventas 0,49 0,83 1,17 No es
pertinente
Deuda Corriente/ Total de Activos 6% 4% 3% No es
pertinente
Prueba Acida 1,71 12,46 23,39 No es
pertinente
Ventas/Valor Neto 2,16 1,25 0,88 No es
pertinente
Distribucion de dividendos 0,00 0,00 0,00 No es
pertinente

Fuente: Calculo a partir de los supuestos y referencia del North American Industry Classification System

15. CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos en las secciones anteriores, se puede
concluir que la implementacién del servicio de consultoria para la habilitacion de
espacios interiores, bajo la certificacion LEED CI, es conveniente del punto de vista
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econdémico. Sin embargo, se espera saldo negativo en caja para los meses de agosto y
octubre, lo que supone un problema, que podria prevenirse con un préstamo. El saldo
en caja presupuestado para el tercer afio es de mas de 520 millones de pesos. Esto, si
se logran llegar a la meta de proyectos presupuestados por afio. Considerando el
crecimiento que ha tenido la certificacion LEED en nuestro pais y en otros paises de
Latinoamérica, ademas de las proyecciones de crecimiento esperadas, es mas que
razonable esperar llegar a esa meta. Ademas, EA Buildings ya supero la barrera del
conocimiento que tiene que enfrentar las empresas que recién entran a esta industria.
Tampoco son necesarias inversiones en activo fijo. El personal de la empresa esta
altamente calificado y tiene la experiencia de proyectos anteriores, lo que se suma al
roce internacional que tiene la empresa. Seria necesario contratar una persona extra
para reemplazar a la Jefa del area LEED CI y una persona nueva el tercer afio para
asistir en ésta area.

Solamente hay dos aspectos en los que la empresa tiene que tener cuidado:

e Hay que tomar precauciones para evitar quedarse sin saldo en caja el primer
afio. Por eso hay que establecer un plan para el cobro de las facturas.

e Se recomienda la implementacion de un software de contabilidad y
remuneraciones para hacer mas expedito el proceso de la informacion, lo que
ayuda también al cobro oportuno de las facturas.

En definitiva, se recomienda a la empresa la implementacion del nuevo servicio,
teniendo en cuenta las consideraciones antes mencionadas.
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ANEXO A

Tabla A-0-1 Prondstico de Ventas

Proyeccion
de Ventas

Ventaen
Unidades
Consultoria
LEED CI
Consultoria
LEEDNCy
C&S
Ventas por
Unidades
Totales

Precio por
Unidad
Consultoria
LEED CI
Consultoria
LEEDNCYy
C&S

Ventas
Consultoria
LEED ClI
Consultoria
LEEDNCy
C&S
Ventas
Totales

Costo
Directo por
Unidad
Consultoria
LEED ClI
Consultoria
LEEDNCYy
C&S

Costo
Directo de

21
%
25
%

ene

2,0

ene
$13740000,0

$22540000,0

$0

$45.080.000

$45.080.000

ene

$2885400,0

$5635000,0

feb

2,0

feb
$13740000,0

$22540000,0

$0

$45.080.000

$45.080.000

feb

$2885400,0

$5635000,0

mar

1,0

2,0

mar
$13740000,0

$22540000,0

$13.740.000

$45.080.000

$58.820.000

mar

$2885400,0

$5635000,0

abr

2,0

abr
$13740000,0

$22540000,0

$0

$45.080.000

$45.080.000

abr

$2885400,0

$5635000,0

may

1,0

2,0

may
$13740000,0

$22540000,0

$13.740.000

$45.080.000

$58.820.000

may

$2885400,0

$5635000,0

jun

2,0

jun
$13740000,0

$22540000,0

$0

$45.080.000

$45.080.000

jun

$2885400,0

$5635000,0

jul

1,0

2,0

jul
$13740000,0

$22540000,0

$13.740.000

$45.080.000

$58.820.000

jul

$2885400,0

$5635000,0

ago

2,0

ago
$13740000,0

$22540000,0

$0

$45.080.000

$45.080.000

ago

$2885400,0

$5635000,0

sep

1,0

2,0

sep
$13740000,0

$22540000,0

$13.740.000

$45.080.000

$58.820.000

sep

$2885400,0

$5635000,0

oct

2,0

oct
$13740000,0

$22540000,0

$0

$45.080.000

$45.080.000

oct

$2885400,0

$5635000,0

nov

1,0

2,0

nov
$13740000,0

$22540000,0

$13.740.000

$45.080.000

$58.820.000

nov

$2885400,0

$5635000,0

dic

2,0

dic
$13740000,0

$22540000,0

$0

$45.080.000

$45.080.000

dic

$2885400,0

$5635000,0
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Ventas
Consultoria
LEED ClI
Consultoria
LEEDNCYy
C&S

$0

$11.270.000

$0

$11.270.000

$2.885.400

$11.270.000

$0

$11.270.000

$2.885.400

$11.270.000

$0

$11.270.000

$2.885.400

$11.270.000

$0

$11.270.000

$2.885.400

$11.270.000

$0

$11.270.000

$2.885.400

$11.270.000

$0

$11.270.000

Subtotal de
Costo
Directo de
Ventas

$11.270.000

$11.270.000

$14.155.400

$11.270.000

$14.155.400

$11.270.000

$14.155.400

$11.270.000

$14.155.400

$11.270.000

$14.155.400

$11.270.000
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ANEXO B

Tabla B-0-1 Personal

Plan de Personal

ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
Jéfes de area $5120000,0  $5120000,0  $5120000,0  $5120000,0  $5120000,0  $5120000,0  $5120000,0  $5120000,0  $5120000,0  $5120000,0  $5120000,0  $5120000,0
Managers de area $4800000,0  $5760000,0  $5760000,0  $5760000,0  $5760000,0  $5760000,0  $5760000,0  $5760000,0  $5760000,0  $5760000,0  $5760000,0  $5760000,0
Staff $620000,0 $620000,0 $620000,0 $620000,0 $620000,0 $620000,0 $620000,0 $620000,0 $620000,0 $620000,0 $620000,0 $620000,0
Administracion $1330000,0  $1330000,0  $1330000,0  $1330000,0  $1330000,0  $1330000,0  $1330000,0  $1330000,0  $1330000,0  $1330000,0  $1330000,0  $1330000,0
Total de Empleados 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13
Total de Nomina $11.870.000 $12.830.000 $12.830.000 $12.830.000 $12.830.000 $12.830.000 $12.830.000 $12.830.000 $12.830.000 $12.830.000 $12.830.000  $12.830.000
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ANEXO C

Tabla C-0-1 Utilidades y Pérdidas

Utilidades y
Pérdidas
Proyectadas

ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
Ventas $45.080.000  $45.080.000  $58.820.000  $45.080.000  $58.820.000  $45.080.000  $58.820.000  $45.080.000  $58.820.000  $45.080.000  $58.820.000  $45.080.000
Costo Directo de $11.270.000  $11.270.000  $14.155.400  $11.270.000  $14.155.400  $11.270.000  $14.155.400  $11.270.000 $14.155.400  $11.270.000  $14.155.400  $11.270.000
Ventas
Otros Costos de $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0
Ventas
Total de Costo de $11.570.000 $11.570.000  $14.455.400  $11.570.000  $14.455.400  $11.570.000  $14.455.400 $11.570.000 $14.455.400 $11.570.000  $14.455.400  $11.570.000
Ventas
Margen Bruto $33.510.000  $33.510.000 $44.364.600  $33.510.000 $44.364.600  $33.510.000  $44.364.600  $33.510.000  $44.364.600  $33.510.000  $44.364.600  $33.510.000
Porcentaje de 74,33% 74,33% 75,42% 74,33% 75,42% 74,33% 75,42% 74,33% 75,42% 74,33% 75,42% 74,33%
Margen Bruto
Gastos
Nomina $11.870.000 $12.830.000  $12.830.000  $12.830.000  $12.830.000  $12.830.000  $12.830.000  $12.830.000  $12.830.000  $12.830.000  $12.830.000  $12.830.000
Marketing y $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0
Promocién
Depreciacion $250000,0 $250000,0 $250000,0 $250000,0 $250000,0 $250000,0 $250000,0 $250000,0 $250000,0 $250000,0 $250000,0 $250000,0
Arriendo oficina $1300000,0  $1300000,0  $1300000,0  $1300000,0  $1300000,0  $1300000,0  $1300000,0  $1300000,0  $1300000,0  $1300000,0  $1300000,0  $1300000,0
Seguros 15% $29000,0 $29000,0 $29000,0 $29000,0 $29000,0 $29000,0 $29000,0 $29000,0 $29000,0 $29000,0 $29000,0 $29000,0
Cuentas 15% $280000,0 $282800,0 $285628,0 $288484,0 $291369,0 $294283,0 $297226,0 $300198,0 $303200,0 $306232,0 $309294,0 $312387,0
Insumos oficina 15% $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0 $300000,0
Mantencién equipos 15% $50000,0 $50000,0 $50000,0 $50000,0 $50000,0 $50000,0 $50000,0 $50000,0 $50000,0 $50000,0 $50000,0 $50000,0
Seguridad $27000,0 $27000,0 $27000,0 $27000,0 $27000,0 $27000,0 $27000,0 $27000,0 $27000,0 $27000,0 $27000,0 $27000,0
Total de Gastos $14.406.000 $15.368.800  $15.371.628  $15.374.484  $15.377.369  $15.380.283  $15.383.226  $15.386.198  $15.389.200  $15.392.232  $15.395.294  $15.398.387
Operativos
Utilidad antes de $19.104.000 $18.141.200 $28.992.972  $18.135516  $28.987.231  $18.129.717  $28.981.374  $18.123.802  $28.975.400  $18.117.768  $28.969.306  $18.111.613
Impuestos e
Intereses
Utilidades antes de $19.354.000 $18.391.200  $29.242.972  $18.385516  $29.237.231  $18.379.717  $29.231.374  $18.373.802  $29.225.400  $18.367.768  $29.219.306 = $18.361.613
Intereses, Impuestos
y Amortizaciones
Gastos de Intereses $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Impuestos $3.820.800 $3.628.240 $5.798.594 $3.627.103 $5.797.446 $3.625.943 $5.796.275 $3.624.760 $5.795.080 $3.623.554 $5.793.861 $3.622.323
Utilidades Netas $15.283.200 $14.512.960 $23.194.378  $14.508.413  $23.189.785 $14.503.774  $23.185.099  $14.499.042  $23.180.320  $14.494.214  $23.175.445  $14.489.290
Utilidades y 33,90% 32,19% 39,43% 32,18% 39,42% 32,17% 39,42% 32,16% 39,41% 32,15% 39,40% 32,14%

Pérdidas Netas
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ANEXO D

Tabla D-0-1 Flujo de Efectivo

Flujo de Efectivo
Proyectado

Efectivo Recibido

Efectivo proveniente de
Operaciones

Ventas al Contado
Efectivo proveniente de
las Cuentas por Cobrar
Subtotal de Efectivo
proveniente de las
Operaciones

Efectivo Adicional
Recibido

Impuesto de Ventas,
IVA, VAT HST/GST
Recibidos

Préstamos Nuevos de
Corto Plazo

Otros Pasivos Nuevos
de Corto Plazo (sin
interés)

Pasivos Nuevos a Largo
Plazo

Venta de Otros Activos
de Corto Plazo

Ventas de Activos a
Largo Plazo
Inversiones Nuevas
Recibidas

Subtotal de Dinero
Recibido

Gastos

Gastos de las Operativos
Gastos pagados en
Efectivo

Pago de Facturas
Subtotal de Gastos
Operativos

Dinero Adicional en
Efectivo Gastado

ene

$22.540.000
$5.000.000

$27.540.000

0,00% $0

$.0
$0

$0
$.0
$0
$.0

$27.540.000

ene

$11.870.000

$5.589.227
$17.459.227

feb

$22.540.000
$5.000.000

$27.540.000

$.0

$.0
$0

$.0
$.0
$0
$.0

$27.540.000

feb

$12.830.000

$17.670.475
$30.500.475

mar

$29.410.000
$5.000.000

$34.410.000

$,0

$,0
$,0

$,0
$,0
$,0
$,0

$34.410.000

mar

$12.830.000

$17.655.659
$30.485.659

abr

$22.540.000
$5.000.000

$27.540.000

$,0

$,0
$,0

$,0
$,0
$,0
$,0

$27.540.000

abr

$12.830.000

$22.377.155
$35.207.155

may

$29.410.000
$5.000.000

$34.410.000

$.0

$.0
$.0

$.0
$.0
$0
$.0

$34.410.000

may

$12.830.000

$17.660.208
$30.490.208

jun

$22.540.000
$5.000.000

$27.540.000

$.0

$.0
$.0

$.0
$.0
$0
$.0

$27.540.000

jun

$12.830.000

$22.381.749
$35.211.749

jul

$29.410.000
$5.000.000

$34.410.000

$,0

$,0
$,0

$,0
$,0
$,0
$,0

$34.410.000

jul

$12.830.000

$17.664.849
$30.494.849

ago

$22.540.000
$5.000.000

$27.540.000

$,0

$,0
$,0

$,0
$,0
$,0
$,0

$27.540.000

ago

$12.830.000

$22.386.436
$35.216.436

sep

$29.410.000
$5.000.000

$34.410.000

$.0

$.0
$.0

$.0
$.0
$0
$.0

$34.410.000

sep

$12.830.000

$17.669.582
$30.499.582

oct

$22.540.000
$5.751.333

$28.291.333

$.0

$.0
$0

$.0
$.0
$0
$.0

$28.291.333

oct

$12.830.000

$22.391.217
$35.221.217

nov

$29.410.000
$22.540.000

$51.950.000

$,0

$,0
$,0

$,0
$,0
$,0
$,0

$51.950.000

nov

$12.830.000

$17.674.411
$30.504.411

dic

$22.540.000
$22.769.000

$45.309.000

$0

$.0
$.0

$0
$.0
$0
$.0

$45.309.000

dic

$12.830.000

$22.396.094
$35.226.094
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Impuestos de Ventas $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0
(VAT/IVA/HST/GST)

Pagados

Pago de Capital de $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0
Préstamos de Corto

Plazo

Pago de Capital de Otros $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0
Pasivos de Corto Plazo

Pago de Capital de $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0
Pasivos a Largo Plazo

Compra de Otro Activos $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0
de Corto Plazo

Compra de Activos a $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0
Largo Plazo

Dividendos $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0 $,0
Subtotal de Dinero en $17.459.227  $30.500.475 $30.485.659  $35.207.155 $30.490.208  $35.211.749  $30.494.849  $35.216.436 $30.499.582  $35.221.217  $30.504.411  $35.226.094
Efectivo Gastado

Flujo Neto de Efectivo $10.080.773  ($2.960.475) $3.924.341  ($7.667.155) $3.919.792  ($7.671.749) $3.915.151  ($7.676.436) $3.910.418  ($6.929.884) $21.445589  $10.082.906
Saldo en Caja $14.080.773  $11.120.299  $15.044.639  $7.377.485 $11.297.277  $3.625528  $7.540.679 ($135.757)  $3.774.660  ($3.155.223) $18.290.365  $28.373.272
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ANEXO E

Tabla E-0-1 Balance General

Balance General

Proyectado

ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
Activos Saldo Inicial
Activos a Corto
Plazo
Efectivo $4.000.000  $14.080.773 $11.120.299 $15.044.639 $7.377.485 $11.297.277 $3.625.528 $7.540.679 ($135.757) $3.774.660  ($3.155.223) $18.290.365 $28.373.272
Cuentas por $50.000.000  $67.540.000 $85.080.000  $109.490.000  $127.030.000  $151.440.000 $168.980.000  $193.390.000  $210.930.000  $235.340.000 $252.128.667  $258.998.667  $258.769.667
Cobrar
Otros Activos de $500.000 $500.000 $500.000 $500.000 $500.000 $500.000 $500.000 $500.000 $500.000 $500.000 $500.000 $500.000 $500.000
Corto Plazo
Total de Activos $54.500.000  $82.120.773 $96.700.299  $125.034.639  $134.907.485  $163.237.277  $173.105.528  $201.430.679  $211.294.243  $239.614.660  $249.473.443  $277.789.032  $287.642.938
de Corto Plazo
Activos a Largo
Plazo
Activos a Largo $15.000.000  $15.000.000 $15.000.000 $15.000.000 $15.000.000 $15.000.000 $15.000.000 $15.000.000 $15.000.000 $15.000.000 $15.000.000 $15.000.000 $15.000.000
Plazo
Depreciacion $550.000 $800.000 $1.050.000 $1.300.000 $1.550.000 $1.800.000 $2.050.000 $2.300.000 $2.550.000 $2.800.000 $3.050.000 $3.300.000 $3.550.000
Acumulada
Total de Activos a $14.450.000  $14.200.000 $13.950.000 $13.700.000 $13.450.000 $13.200.000 $12.950.000 $12.700.000 $12.450.000 $12.200.000 $11.950.000 $11.700.000 $11.450.000
Largo Plazo
Total de Activos $68.950.000  $96.320.773  $110.650.299  $138.734.639  $148.357.485 $176.437.277  $186.055.528  $214.130.679  $223.744.243  $251.814.660  $261.423.443  $289.489.032  $299.092.938
Pasivos y ene feb mar abr may jun jul ago sep oct nov dic
Patrimonio Neto
Pasivos a Corto
Plazo
Cuentas por $5.000.000  $17.087.573 $16.904.139 $21.794.102 $16.908.534 $21.798.541 $16.913.019 $21.803.071 $16.917.593 $21.807.691 $16.922.259 $21.812.403 $16.927.019
Pagar
Préstamos a $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Corto Plazo
Otros Pasivos a $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Corto Plazo
Subtotal de $5.000.000  $17.087.573 $16.904.139 $21.794.102 $16.908.534 $21.798.541 $16.913.019 $21.803.071 $16.917.593 $21.807.691 $16.922.259 $21.812.403 $16.927.019
Pasivos a Corto
Plazo
Pasivos a Largo $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0 $0
Plazo
Total de Pasivos $5.000.000  $17.087.573 $16.904.139 $21.794.102 $16.908.534 $21.798.541 $16.913.019 $21.803.071 $16.917.593 $21.807.691 $16.922.259 $21.812.403 $16.927.019
Capital $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000 $2.000.000
Utilidades $31.950.000  $61.950.000 $61.950.000 $61.950.000 $61.950.000 $61.950.000 $61.950.000 $61.950.000 $61.950.000 $61.950.000 $61.950.000 $61.950.000 $61.950.000
Retenidas
Utilidades $30.000.000  $15.283.200 $29.796.160 $52.990.538 $67.498.950 $90.688.735  $105.192.509  $128.377.608  $142.876.650 $166.056.970  $180.551.184  $203.726.629  $218.215.919
Total de $63.950.000  $79.233.200 $93.746.160  $116.940.538  $131.448.950 $154.638.735 $169.142.509  $192.327.608  $206.826.650  $230.006.970  $244.501.184 $267.676.629  $282.165.919

59



Patrimonio Neto
Total de Pasivos y $68.950.000  $96.320.773  $110.650.299  $138.734.639  $148.357.485 $176.437.277  $186.055.528  $214.130.679  $223.744.243  $251.814.660 $261.423.443  $289.489.032  $299.092.938

Patrimonio Neto

Valor Neto $63.950.000  $79.233.200  $93.746.160  $116.940.538  $131.448.950  $154.638.735  $169.142.509  $192.327.608  $206.826.650  $230.006.970  $244.501.184  $267.676.629  $282.165.919
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ANEXO F

PRESENTACION CONSULTORIA EN CERTIFICACION LEED CI

|
BUILDINGS

SANTIAGO

CHILE

BOSTON - US4

GBC+

@EA

EA

Mercado LEED en Latincamérica

248
140
54 51 a7
-l NN = = 2 |
Argenting Brasi Chile Miéxico Colombia

B Egificios Certificados @ Edificios en Proceso de Certificacidn

WEA

]

Mercado LEED en Chile

= Certificada anual de edificios [acumulado)
= Registro anusl de edificios
= Registro anual acumulade

—Expon. {Registro anual acumulada)

| Anabyticn for St |

Mercado LEED Cl en Chile

Crecimiento mercado LEED ID+C en Chile

2010 201

m Certificado anual de edificios (acumulada)
mmm Registro anual de edificios

s Registro anual acumulado

——Expon. (Registro anual acumulado)

ewironmantal Aralytics for Smart

2
1
— .

ma2

[——

[
Boson, 15 | Sarieg, Crie

ety
| Bowon, US4 | Semiage, Chile



Oportunidades segin cada modelo de negocio

@EA

EDIFICIOS PLANTA LIBRE (CORE & SHELL)

*Reduccidn COSTOS OPERACIONALES como estrategia de venta (reduccidn gastos comunes)
“Elemento de MARKETING potente - estandarizacion

sOferta de un prodecto Unico, Jpetecido por corporaciones intérnacionales. Aumento en

velocidad de venta o dlguiler

Edificia Armdnico

Santiaga-Chile

Oportunidades segin cada modelo de negocio

WEA

HABILITACION DE OFICINAS (INTERIOR DESIGN + CONSTRUCTION)

“Reduecion COSTOS OPERACIONALES como g2 de venta

*Elemento de MARKETING potente - estandarizacidn

Bastes

*Mejorar 1as condiciones laborales, de confort v calidad del aire para usuarios

Oportunidades segun cada modelo de negocio

WEA

PLANTAS INDUSTRIALES / EDIFICIOS CORPORATIVO
(NEW CONSTRUCTION)

*Reduccion COSTOS OPERACIONALES
*Elemento de IMAGEN CORPORATIVA

=Caingi zen politicas de de HUELLA DE CARBOND

Planta Embotelladora Andina  Edificio Corporative Cri Verde
Samtisge-Chile  Santiaga-Chile

Oportunidades segun cada modelo de negocio

@EA

EDIFICIOS EXISTENTES

“Reduccién COSTOS OPERACIONALES

“Elemento de IMAGEN CORPORATIVA

~Coincidente con politicas corporativas de reduccidn de HUELLA DE CARBONO
“REVALORIZACION DEL ACTIVO

simplementacidn de SISTEMA DE MEJORAMIENTO CONTINUO de las politicas de sustentabilidad

@WEA

éQué se deberia esperar de
LEED en el mediano plazo?

LEED CI
LEED EB O&M

EA
red & Certified I4'3UU
p : projected
ts (cumulative)
"k er 2009

[ ——
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éQué demanda el
mercado hoy?

¢ Cual es su preferencia
y grado de
valorizacion?

L L L e——
| Bowsn,Ush | Saisgo, Chie

“Major pratia
=Menares costos
. operacianales y de

=Alte grado de confors
térmico y luminico
*Buena calicad del sire
AR 3 Witas

* Arrendatarios no consideran
un edificio Clase A, a menos
que sea sustentable.

2009 ERNST
& YOUNG ) Pfaic'ti-camente t_odos los
BUSINESS clos de oricnasen !
RISK REPORT construccién en EE.UU. seran

sustentables.

* LEED sera el estandar de
construccién sustentable a
nivel mundial.

WEA

Growth in Corporate Green Building

Company Involvement in
Green Building Over Time

(2008-2012)

o e
L E.C]
LR
1 oot
1B 2012 prspected | ]
Largely/ Fully Dedicated N e et
(60%+ of Buildings in Portfolio) ";

63

@WEA

Office Construction Remains Strong
Green Market Despite Overall Downtur

§ bimians
a w & T H W =

e

TENANT DEMAND -. -
190 C-Level ;
Executives Surveyed: ﬁ

67%
44%
43%
82%

Begtre MeGram-Hill Comtouction
2007 Coporahe Hel sty
Serart Market Ragort




13-6% operating cost decreases
. © building value increases
10.9%

(o)
. return on investment improves
019 7% Nureon vt

614% occupancy ratio increases

6-1 % rent ratio increases

Soue Wclurgn-Hil Camisycte 208

Factores Humanos: Mejora de la productividad en oficinas verdes

" 40 horas de trabajo adicional para
personas con problemas
respiratorios y stress en el afio.

" Edificio CBRE LEED:

" Menos dias de enfermedad: 2.88
dias en promedio (45% de los
trabajadores)

® Mejoras en la productividad: 42.5%
de los empleados

MeGraw-Hill Education Dubuque,

IA LEED certified building:

"G iso de los trabajad
Aumento del 15%

® Menos dias de enfermedad: 1.8
dias en promedio (15% de los
trabajadores)

® Mejora en |a productividad: Para el
65% de los trabajadores

Beneficios de negocio percibidos han aumentado @ EA

BLILE NS

Green Retrofits

19,2%

B.5%
6,8%
2,5%
1,0%

Menores Costos  Incremento  Mejora en el Mayor Aumento del
Operativos Valor de la ROM Ocupacion Alquiler
Construccion
Souree 2008
2008

Beneficios esperados por las empresas @
EA
® Retencidn/atraccidn Expected Business Benefits from
de clientes y bajos Sustainability Adoption
costos de operacién
son los ™%
beneficios
npum %
Grnator productivity 6%
Enmpiloyes retention
e recntmat %
More tax. 309
e o

éPor qué decidir
habilitar una oficina
LEED CI?

Modelo habilitacién (Interior Design + Construction)

WEA

¥ Rentabilidad en sistemas de iluminacién,
climatizacion y control centralizado
(inversion/costos operacionales y de
mantenimiento)

" Mejorar los espacios laborales para
empleados

" RSE y marketing (imagen interna y externa)
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Habilitaciones LEED CI

= {—y - |

Undrormentsl Ansiytics for Smart bewemtmaet

¢Cuanto cuesta hacer una
habilitacién LEED CI?

| Bostem,USA | Sarlinge, Ohde

@WEA

¢Con relacion a qué?

® Porcentaje mayor o menor de la inversion asignada al
proyecto (comparacion consigo mismo)

" Porcentaje mayor o menor de la inversién asignada al
proyecto en comparacidn con otro proyecto anterior o
el estado del arte (comparacién con un estandar)

¥ Segun la experiencia de EA BUILDINGS los costos de
habilitacion fluctdan entre las 16 -25 UF/m?

65

WEA

Regla 1: definir el producto
High Performance Office

\ 4

Definir sus atributos
Prestaciones




@EA

Nivel aspiracional de certificacion

@ EA EA BUILDINGS - Proceso Integrado de Disefio @ EA
BLAE I L

Regla 2: aplicar una
metodologia de diseiho

$

Proceso Integrado de Disefno

( | P D ) CAOS INFORMATICO MODELO INTEGRADO DE DISERO

EA BUILDINGS - Proceso Integrado de Disefio GD EA
““““““ Estrategias
1mm¢- 2 i 3 Aol e log BENe 1. Equipo do lluminacién

[Er .

1.1.LED

f. °. v ©
“ — Bl e — .
o | W= p @ Mo A0

- DR ————

o Py 1.2. Fluorescente lineal T6
v ) | s Venlaps [Te—— —b
";" ; Merer vi i 70000 P
— m My contameicon eereees
4.'. [':'.".':.‘.‘ - Mo
¥ =11 Hs o et o rcicigs )
H 0 )
-] il 0 it y el Do
[N AT — ] -y
- . |

Busion, US| Santiags, Ode
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Optimizacion Energética de Edificios @ E A

ESTANDAR ENERGETICO
KWn/ima*a)

BALANCE ENCRGETICO

L e 19 AMORMAD L B4 A

10— ooy

L R

-1 AMORRE 1175

-

10K AMORRD 1044 W
00— (e 15 AMDRBD 15149
s“‘—I L [ h 1IN AMORRD #3440 1A
0

z' o) 22%

ENERGY SAVING

Workshop 2 & 3 — ANALISIS DE ILUMINACION NATURAL

ESTRATEGIA DE SUSTENTABILIDAD DEL PROYECTO

)
Zm
i>

\ g P AT ST TTANE
o A EEIENTL DU AGUA
i T

EFICIENGIA ENEAGRTICA

SOIGIOJOI0.

B
8

Ejempo Scorecard LEED CI

@EA

o ==
S

Regla 3: llevar un control de
continuo de los costos durante
el diseno

\

Evitar el “VALUE

ENGINEERING”

Regla 4: Bases y proceso de
licitacion perfectos

$

Reglas claras para TODOS
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CUMPLIMIENTO DE LOS PRERREQUISITOS LEED

Precrequisite 1 - OBLIGATORIO
Prevencidn de la polucidn durante la construccion,

CONSTRUCTORA

EA

Elaborar un Plan de Contrel de Erosién y Sedimentacién (PCERS), y se debe incorporar estos

al . Lag gias de este plan deben estar

enfocadas a:
- Prevenir la contaminacion del aire por poive y otros materiales particulados.

ADQUISICION DE EQUIPOS ¥ MATERIALES @ E A
BULD MG

Crédito =51 Crédito 5 =51

Contenida raciclade 10% a 20% Materiales de orij egional (10% a 20%)

Pavimames oa indies con Coot acusticas con Padta wn TER AlfprmBrag £on M8 EONENISS d8
camtanics reciiaco = reciciat y twecanis negiony

esEilarg 2on D1 comAn-30 o8
recicladt y cormania ragicns’

P ——
| Baiom USA | Saniaps. One

ADQUISICION DE EQUIPOS ¥ MATERIALES

EA

-]

FSC

GESTION DE RESIDUOS @ EA
BLILD NST

Prefrequisito 1 = OBUGATORIO
leccdn y ak Poline

S8 datie prever y dicediar en 82 edificio una £ala exciusia Para el Almacenamisnto de materiales 3 reciclar. Esta
sala debe contar al menos con § contenedores para la disposicidn de los siguientes materiales: papel, cartones,
vidria, pldsticas y mesales.

Crédito 2 - 51
Plan de manejo de desechos de la construccién

Se separan 103 escombros segdn s naturairza v se franspartan hasta plantas de tratamienta ads
CBdS MNTErial, para procecer B su reciclaje. -

CALIDAD DEL AIRE DURANTE LA CONSTRUCCION

Crédite3
Calidad del aire interior, confort térmico y luminico

o,
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WEA

Regla 5: Acompafhamiento y
control de obra

Asegurar calidad y
desempeiio




COMMISSIONING

@EA

Prerrequisito 1 - DBLIGATORIO

Sistemnas a verificar:

(DEA

SANTIAGO -

CHILE

Inspeccidn Téenica de sistemas de energia

BOSTON

EE% IBPSA

FOR

Usa

tizacidn, lluminacidn (incluyendo sensares), Electricidad (sistema centralizado) y
consume eléctrice por equipos de agua caliente sanitaria.

SMART INVESTMENTS

GBC+
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CONTROL DE OBRA

EA




ANEXO G

Tablas de proyecciones de crecimiento certificacion LEED y LEED CI usando el software TableCurve2D v5.01

Chile 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Certificado anual de edificios (acumulado) 0 2 2 11 12
Registro anual de edificios 3 3 17 12 25 64 48 68 81 96
Registro anual acumulado 3 6 23 35 60 124 172 238 319 416
Registro anual proyectado 1 6 13 22 31 42 54 68 81 96
Registro anual acumulado proyectado 1 7 20 42 73 116 170 238 319 416
Y=1,314%X"2,5
Brasil 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Registro anual de edificios 1 3 4 40 46 55 71 195 190 164 191 219
Registro anual acumulado 1 4 8 48 94 149 220 415 605 709 899 1118
Registro anual proyectado 2 10 22 37 54 72 93 115 139 164 191 219
Registro anual acumulado proyectado 2 13 35 72 125 198 291 406 545| 709 899 1118
Y=2,241%XA2,5
México 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Registro anual de edificios 1 1 3 3 6 50 47 53 75 60 78 90 102
Registro anual acumulado 1 2 5 8 14 64 111 164 239 299| 370 460 562
Registro anual proyectado 1 4 9 15 22 30 38 47 57 68 78 90 102
Registro anual acumulado proyectado 1 5 14 30 52 81 120 167 224 292 370 460 562

Y=0,922*X"2,5
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Chile 1 2 3 4 5 6
2010 2011 2012 2013 2014 2015

Certificado anual de edificios (acumulado) 0 2 4

Registro anual de edificios 1 8 5 12 15 18

Registro anual acumulado 1 9 14 27 42 60

Registro anual proyectado 2 5 8 12 15 18

Registro anual acumulado proyectado 2 7 15 27 42 60

Y=1,66%*X"2
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ANEXO H

PROCESO DE CERTIFICACION LEED ClI

| | | | DOCUMENTOS A | |
ETAPAS FECHAS (tiempos de los distintos pasos) ENTREGAR/ELABORAR RESPONSABLES
SOLICITUD DE INFORMACION
Envio planilla de descripcién del proyecto (considera UF/m2 proyecto) Planilla o ficha proyecto
Elaborar perfil del proyecto/cliente. Establecer el Scope of Work Planilla de perfil del proyecto/cliente
Etapa Venta (S6lo con | )
Presentacion Servicio de Certificaciéon LEED CI X EA Buildings
Pre-evaluacion de factibilidad y nivel actual de Certificacién (2 dias luego de reunion #0) Luego de 2 DIAS Informe preliminar de certificacion
EA Buildings
Elaboracién y presentacion oferta economica ENERGY ARQ 3 dias habiles Presupuesto EA Buildings

Luego de contratacion:

Solicitud de Orden de Compra
Etapa #1 (S6lo con d 0 mas

OPR

Nivel de Certificacion que se aspira

Ratificacion Presupuesto del que se dispone (UF/m2)

Tiempo maximo de ROI

Consolidacion equipo de trabajo.

Etapa #2 (WORKSHOP Unico)
Presentacion Metas de Sustentabilidad del Proyecto

Presentacion LEED Cl a todo el equipo de trabajo

Presentacion Scorecard (Prerrequisitos y Créditos)

Mesa redonda de discusion del proyecto y potenciales estrategias.

Aproximacion presupuestaria

Entrega Planificacion de Documentacion LEED para EA (eureka ejemplo). Mencionar
informe de avance al cliente.

Etapa #3 bilateral

Reuniones bilaterales con las especialidades para resolver dudas particulares
en lo que ala Certificacién LEED respecta.

Revision completa del proyecto (MANDATORY PROVISIONS/OPR/Nivel Certificacion)

Revisidn presupuesto version 1

Entrega Informe de Avance y Cumplimiento de Fechas entrega doc LEED al Cliente

REUNION #5

Revisidn final del proyecto

Cierre de presupuesto final

Generacion de bases de licitacidn para construccidn. (si aplica)

REUNION MENSUAL EN OBRA DURANTE PERIODO DE CONSTRUCCION

Periodo en que se recopilan todos los antecedentes de construccién.

COMBINED SUBMITAL (Envio de informacién de disefio para revision por el GBCI)
Periodo en que se recopilan todos los antecedentes de disefio
Periodo en que se realiza la simulacion energética del proyecto
Revision Interna por otro miembro del equipo LEED. (Crosscheck)

CERTIFICACION LEED CI
Obtencion de la Certificacion LEED Cl con su respectivo nivel.

Luego de 3 dias de la contratacion
Identificar claramente todas las dudas para tener un wokshop 1 satisfactorio
identificar ECMs a explorary llevar toda la info para Wk1

Luego de 5 dias de REUNION #1

o cuando esté el equipo de disefio constituido
o que haya layout arquitectura

Luego de 1semana de REUNION #2

Luego de 2 semanas de REUNION #4

Duracién de la construcidn: 3 meses aproximadamente

Secuenciar la entreg de Design Submittal
Luego de 1 mes de cerrado el proyecto

Luego de 3 meses de haber emitido la documentacion de construccion.

ACTA REUNION #1

ACTA REUNION #2

PRESENTACION PPT trabajo WORKSHOP

ACTA REUNION #3

ACTA REUNION #5

INFORME FINAL E-A

ACTAS
REPORTE GBCI

REPORTE GBCI

CERTIFICACION GBCI

MANDANTE
MANDANTE
MANDANTE
MANDANTE
MANDANTE

EA Buildings
EA Buildings
EA Buildings

EA Buildings
ESPECIALIDADES

TODOS
MANDANTE + ARQ +EA

EA Buildings
EA Buildings
ARQ

EA Buildings
ARQ
CONSTRUCTORA e ITO

CONSTRUCTORA e ITO
EA Buildings
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ANEXO |
COSTO EN HORAS HOMBRE POR PROYECTO LEED CI

| ETAPAS |

Tiempos y Costos (Recursos Humanos)
Cantidad de Personas Necesarias y/o
Quiénes Tiempo Requerido Horas Hombre Totales Costo Total
SOLICITUD DE INFORMACION
Envio planilla de descripciéon del proyecto (considera UF/m2 proyecto) l|4h | 4 $32.000,00
Elaborar perfil del proyecto/cliente. Establecer el Scope of Work l|1 dia | 8 $ 64.000,00
Etapa Venta (Sélo con mandante)
Presentacion Servicio de Certificacion LEED Cl 1|2horas 2 $ 16.000,00
Pre-evaluaciéon de factibilidad y nivel actual de Certificacién (2 dias luego de reunién #0)
1|2 dias 16 $128.000,00
Elaboracién y presentacion oferta economica ENERGY ARQ 1|2 dias 16 $128.000,00
Luego de contratacion:
Solicitud de Orden de Compra 1|1 dia 8 $ 64.000,00
Etapa #1 (Sélo con dante o mas arquitecto)
OPR 1|3 horas (reunién OPR) 3 $ 24.000,00
Nivel de Certificacion que se aspira 1[En reunién OPR
Ratificacion Presupuesto del que se dispone (UF/m?2) 1|En reunién OPR
Tiempo maximo de ROI 1|En reunién OPR
Consolidacion equipo de trabajo. 1|2 Horas 2 $ 16.000,00
Etapa #2 (WORKSHOP Unico)
Presentacion Metas de Sustentabilidad del Proyecto 1|1 dias preparacién presentacion 8 $ 64.000,00
1o 2 personas Todo eso es una jornada de 4 hora 8 $ 64.000,00
Presentacion LEED Cl a todo el equipo de trabajo Todo eso es una jornada de 4 horas
Presentacion Scorecard (Prerrequisitos y Créditos) Todo eso es una jornada de 4 horas
Mesa redonda de discusién del proyecto y potenciales estrategias. Todo eso es una jornada de 4 horas
Aproximacién presupuestaria Todo eso es una jornada de 4 horas
Entrega Planificacion de Documentacion LEED para EA (eureka ejemplo). Mencionar
informe de avance al cliente. Todo eso es una jornada de 4 horas
Etapa #3 bilateral 1|1 dias preparacién presentacion 8 $ 64.000,00
Reuniones bilaterales con las especialidades para resolver dudas particulares 10 2 personas Todo eso es una jornada de 4 horas
en lo que ala Certificacién LEED respecta. 20 2personas Todo eso es una jornada de 4 horas
Revision completa del proyecto (MANDATORY PROVISIONS/OPR/Nivel Certificacién) 30 2personas Todo eso es una jornada de 4 horas
Revisidn presupuesto version 1 40 2 personas Todo eso es una jornada de 4 horas
Entrega Informe de Avance y Cumplimiento de Fechas entrega doc LEED al Cliente 50 2 personas Todo eso es unajornada de 4 hora 20 $ 160.000,00
REUNION #5 Jefe Proyecto + Visto Bueno Jefe de area
Revisién final del proyecto LEED-ABSA-BPS Revision créditos 10 dias habiles 80 $ 640.000,00
Cierre de presupuesto final LEED-ABSA-BPS Revision créditos 10 dias habiles 80 $ 640.000,00
Generacion de bases de licitacidon para construccidn. (si aplica) LEED-ABSA-BPS Revision créditos 10 dias habiles 80 $ 640.000, 00|
REUNION MENSUAL EN OBRA DURANTE PERIODO DE CONSTRUCCION 1|3 horas, resto por mail. 3 $ 24.000,00
TOTAL $2.768.000,00
Periodo en que se recopilan todos los antecedentes de construccién.
COMBINED SUBMITAL (Envio de informacién de disefio para revisién por el GBCI)
Periodo en que se recopilan todos los antecedentes de disefio
Periodo en que se realiza la simulacién energética del proyecto
Revision Interna por otro miembro del equipo LEED. (Crosscheck)
CERTIFICACION LEED CI
Obtencién de la Certificacién LEED Cl con su respectivo nivel.
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ANEXO J
COSTOS TOTALES HABILITACION PROYECTO LEED

n2

PARTIDA

CANT.

P. UNIT.

TOTAL ITEM

01.00 TRABAJOS PRELIMINARES

TOTALES PARCIALES

TABIQUERIA VOLCOMETAL

01.01 | Instalaciones de Faena GL 1 $350.000 $350.000
01.02 | Cierros provisorios GL 1 $175.500 $175.500
01.03 | Proteccidn de ascensores y zonas comunes GL 1 $250.000 $250.000
01.04 | Trazados GL 1 $ 245.000 $ 245.000
$1.020.500
02.00 OBRAGR A
02.01 | Nivelacién de piso M2 1346 $2.800 $ 3.768.800
$ 3.768.800

03.01 | Tabique volcometal con volcanita 15+15 mm por cara standard.Para uso general 125,4 $21.500 $2.696.100
03.02 | Tabique volcometal con volcanita 10 mm standard Para tabiques curvos 0 S0 S0
03.03 | Tabique volcometal con volcanita RH .Para zonas hiumedas 0 $22.500 S0
03.04 | Tabique volcometal con doble placa 15 mm RF. En server o tabiques divisorios. 0 $26.500 S0
03.05 | Tabique volcometal acustico con doble placa 15 mm standard.Para uso en despachos privados. 0 S0 S0
03.06 | Viga reforzada sobre dinteles de puertas y tabiques de cristal. Con volcanita 15 mm standard. 78,5 $16.500 $1.295.250
03.07 | Cenefa perimetral para remate de cielo modular.Con volcanita 10 mm standard. 191 $ 26.000 $ 4.966.000
03.08 | Cenefa de 3 caras para Nucleo 126 $24.000 $3.024.000
03.09 | Cenefa de 2 caras para termino de cielo americano a pasillo central 110 $ 18.000 $1.980.000
03.10 S0
$13.961.350
04.00 O FALSO
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04.01 | Provision de cielo modular tipo americano M2 949,3 $10.500 $9.967.650
04.02 | Instalacién de cielo americano M2 949,3 $1.550 $1.471.415
04.03 | Plafénes volcanita decorativos GL 0 S0 S0
04.04 | Cielo de volcometal con volcanita 10 mm. standard M2 261,25 $ 14.500 $3.788.125
04.05 | Registros para cielo americano U 0 S0 S0
$15.227.190
05.00 PA 0
05.01 | Provisién de alfombra en palmeta M2 1210,55 $12.500 | $15.131.875
05.02 | Instalacién de alfombra en palmeta M2 1142,028302 $1.500 $1.713.042
05.03 | Piso técnico elevado M2 1210,55 $31.500 | $38.132.325
05.04 | Provision de porcelanato en zonas humedas M2 122 $14.500 $1.769.000
05.05 | Instalacién de pocelanato M2 110,9090909 $5.500 $610.000
05.06 | Instalacién de piso flotante M2 0 S0 S0
05.07 | Provision e instalacion guardapolvo de acero inox ML 467 $12.500 $ 5.837.500
05.08 | Provision e instalacion de cubrejuntas metalicas ML 30 $7.500 $225.000
$ 63.418.742
06.00 P RAYR 0
06.01 | Preparacion de tabiques volcanita con huincha y pasta muro M2 203,775 $1.250 $254.719
06.02 | Preparacion de cielos volcanita con huincha y pasta muro M2 261,25 $1.450 $378.813
06.03 | Preparacion de plafones volcanita decorativos con yeso ML 0 S0 S0
06.04 | Preparacion de cenefas perimetral para recibir pintura ML 191 $3.000 $573.000
06.05 | Preparacion de cenefa 3 caras para recibir pintura ML 126 $9.000 $1.134.000
06.06 | Preparacion de cenefa 2 caras para recibir pintura ML 110 $ 6.000 $ 660.000
06.07 | Esmalte al agua satinado en cielos,tabiques y muros, Sherwin Williams blanco M2 1075,5 $3.200 $ 3.441.600
06.08 | Barniz en puertas enchapadas y revestimientos M2 250,8 $10.000 $ 2.508.000
06.09 | Barniz en guardapolvos de madera ML 0 S0 S0
06.10 | Pintura en puertas placarol u 0 $ 18.000 S0
06.11 | Revestimiento en Madera cedro para acusticidad M2 250,8 $45.000 | $11.286.000
$20.236.131
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07.00 CRISTALES
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07.01 | Tabiques de cristal Laminado M2 407,7 $78.000 | $31.800.600
07.02 | Provision e instalacion de puertas de cristal. U 16 $ 560.000 $ 8.960.000
07.03 | Cristales en barandas escalera. GL 0 S0 S0
07.04 | Film autoadhesivo para tabiques de cristalcon disefio M2 282,2538462 $20.000 $5.645.077

$ 46.405.677
08.00 CORTINA
08.01 | Cortina enrollable U 1| $13.012.350| $13.012.350
08.02 | Cortina enrollable black out U 0 S0 S0

$13.012.350
09.00 CARP RIA
09.01 | Puerta enchapada en madera para barnizar en despachos privados. U 6 $ 145.000 $ 870.000
09.02 | Marco de madera para barnizar en puertas despachos privados. U 6 $ 65.000 $ 390.000
09.03 | Puerta de placarol para pintar en recintos de servicio. U 0 $39.500 S0
09.04 | Marco de madera para pintar para puertas de placarol U 0 $25.000 S0
09.05 | Chapa para embutir en puertas U 6 $ 28.500 $171.000
09.06 | Bisagras U 18 $ 1.600 $ 28.800
09.07 | Topes de puertas u 14 $2.600 $ 36.400

$1.496.200
0.00 RICIDAD Y CABLEADO R RADO

10.01 | CABLEADO ESTRUCTURADO GL 1| $13.115.494 | $13.115.494
10.02 | INST. ELECTRICA EN OFICINAS. GL 1| $18.018.336| $18.018.336

$31.133.830

00 ACIO

11.01 | Lampara alta eficiencia T5 de 3 x 14 W modular 61 x 61 / 1 ballast U 86 $42.500 $ 3.655.000
11.02 | Lampara alta eficiencia T5 de 3 x 14 W modular 61 x 61 / 2 ballast U 91 $ 46.500 $4.231.500
11.03 | Foco Fluorecente compacto PL normal de 2 x 26 W con difusor U 75 $ 14.500 $1.087.500
11.04 | Foco Fluorecente compacto PL profundo de 2 x 26 W con difusor U 108 $17.850 $1.927.800
11.05 | Foco embutido para R-63 60W u $9.500 S0



11.06 | Sensores IR+Voluminetrico u 27 $165.000 | S 4.455.000
11.07 | Sensor IR U 12 $ 120.000 $ 1.440.000
$ 16.796.800
00 DOMOTICA
12.01 | Provisidn e instalacion de teldn para salas de reunion. U 0 S0 S0
12.02 | Provision de proyector para salas de reunién. U 0 S0 S0
12.03 | Provisidn e instalacién de videoconferencia para salas de reunion GL 0 S0 S0
12.04 | Provision e instalacion de TV plasma para salas de reunion. U 0 S0 S0
S0
00 ALACION SANITARIA Y ARTEFACTO
13.01 | Red de alcantarillado en PVC Y red de agua potable en CU para kitchenette. Y cambio de artefactos Gl 1 $2.368.800 $2.368.800
13.02 | Instalacién de lavaplatos U 4 $ 25.000 $100.000
13.03 | Lavaplato acero inoxidable con escurridor,para empotrar. U 4 $ 45.000 $180.000
13.04 | Llave con temporizador para lavamanos U 4 $ 35.000 $140.000
13.05 | Cambio de wc por sistema ahorro Agua u 16 $150.000 | $2.400.000
$5.188.800
4.00 ATIZACIO
14.01 | Climatizacién Gl 1| $55.000.000 | $55.000.000
$ 55.000.000

SEGURIDAD, DETECCION Y EXTINCION

15.01 | Sistema de extincién Gl 1| $14.500.000| $ 14.500.000
15.02 | Sistema de deteccidn y audievacuacion Gl 1| $7.500.000| $7.500.000
15.03 | Seguridad, sistema de control de acceso Gl 1 $ 7.000.000 $ 7.000.000
15.04 | Sistema de CCTV 6 camaras Gl 1 $ 3.000.000 $3.000.000
$ 32.000.000
6.00 BLERIA
16.01 | Muebles a medida con disefio especial para areas como:Recepcidn, kitchenette, copias, archivos etc. GL 1| $15.000.000 | $ 15.000.000
16.02 | Muebles de linea Work Flow GL 1| $81.584.791 | $81.584.791
16.03 | Sillas GL 1| $20.191.487 | $20.191.487
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LIMPIEZA DE OBRA

$116.776.278

17.01 | Limpieza de obra diaria GL 1 $1.440.000 $1.440.000
17.02 | Limpieza de obra final GL 1 $900.000 $900.000
17.03 | Retiro de escombros GL 1| $3.000.000| $3.000.000
$ 5.340.000
8.00 PRO 0 0
18.01 | Proyecto Eléctrico y TE 1 (anexo eléctrico) GL 1 $ 250.000 $ 250.000
18.02 | Proyecto Voz y datos. GL 0 S0 S0
18.03 | Proyecto agua potable y alcantarillado GL 1 $ 250.000 $ 250.000
18.04 | Proyecto de climatizacion. GL 1 S0 S0
18.05 | Proyecto de deteccién y extincién de incendios. GL 1 $340.000 $340.000
18.06 | Estudio de acusticidad. GL 0 S0 S0
18.07 | Estudio de iluminacién GL 1 S0 S0
18.08 | Proyecto de paisajismo GL 0 S0 S0
18.09 | Proyecto de sefialética. GL 0 S0 S0
$ 840.000
9.00 R ACIO
19.01 | Certificacidn proyecto Eléctrico GL 1 $350.000 $350.000
19.02 | Certificacién proyecto Climatizacién GL 0 S0 S0
19.03 | Certificacién proyecto Deteccién y Extincion GL 1 S0 S0
19.04 | Certificacidon proyecto Agua Potable y Alcantarillado GL 0 $300.000 S0
19.05 | Certificacion LEED GL 1 $ 1.500.000 $ 1.500.000
$ 1.850.000
0.00 RO ARANTIA
20.01 | Seguro por responsabilidad civil GL 1 $ 450.000 $ 450.000
20.02 | Seguro de Incendios GL 1 $ 340.000 $ 340.000
$ 790.000
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21.01 | Tramitacién municipal para obtencion de permiso de obra GL 1 $ 300.000 $ 300.000

21.02 | Tramitacién municipal para obtencion de recepcion final de obra. GL 1| $1.500.000| $1.500.000
$ 1.800.000

00 PAR ARIDADES PRO O

22.01 | Apertura de losa para instalar escalera. GL 1| $6.500.000| $6.500.000

22.02 | Refuerzos en losa para instalacion de escalera. GL 1 $1.500.000 $1.500.000

22.03 | Escalera completa con peldanos en granito GL 1| $29.800.000 | $29.800.000

22.04 | Gréfica Corporativa GL 1| $44.879.000 | $44.879.000
$ 82.679.000
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Sub Total
Honorarios
Utilidades
Gastos Generales
Total General
IVA

TOTAL FINAL

$528.741.649
$ 13.560.000
$37.011.915
$42.299.332

$621.612.896
$ 118.106.450

$739.719.347
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