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.. Resumen Ejecutivo

La calidad del aire y la creciente preocupacion por la salud, junto con el aumento
del gasto en productos para mejorar la calidad de vida impulsaran las ventas de
purificadores de aire en los préximos anos.

Estudios sefialan que la contaminacion del aire intradomiciliaria es casi 5 veces
mayor a la contaminacién externa, lo que combinado con el hecho de que el 90%
de su tiempo, las personas estan en espacios cerrados, implica que la calidad
del aire es muy importante. Factores como el polvo, polen, gérmenes, virus
contribuyen a una pobre calidad del aire generando alergias y enfermedades
respiratorias. A modo de ejemplo, en Chile alrededor del 12% de los nifios entre
0 y 15 anos tienen algun tipo de enfermedad respiratoria, principalmente asma.
Se ha identificado que existe un nicho de mercado que aun no ha sido explotado
en relacién a la comercializar purificadores de aire, que ayuden a entregar un
ambiente sin contaminacidn ni gérmenes con el fin de impactar directamente en
la salud de las familias del pais. Aun cuando los equipos purificadores de aire
estan presentes en el mercado hace algunos anos, los actores del mercado no
han hecho el esfuerzo por transmitir y educar a los clientes en relacién a la
necesidad de contar con este tipo de equipos en sus hogares, los que claramente
tienen la tarea de controlar las condiciones intradomiciliarias que afectan su
salud respiratoria.

PurifyAir tiene la capacidad de controlar la polucién al interior del hogar (Material
Particulado 2,5), junto con la sanitizacion del ambiente gracias a que nuestros
equipos contaran con un filtro de cobre bactericida, generando un ambiente
propicio para disminuir las enfermedades respiratorias. Los equipos, seran
vendidos directamente via web y se tendra disponible un servicio de soporte y
técnico para dar la ayuda necesaria a nuestros clientes.
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La inversion inicial sera de $84.000.000, de los cuales un 20% corresponde a
equipamiento para oficinas y 76% para cubrir las necesitadas de capital de
trabajo por un ano.

Los principales indicadores financieros son los siguientes:

Tabla 1. Resumen de ingresos, utilidad y flujo de equity

Total Ingresos 100 140 178 205 235 267 298 320 338 356

Utilidad Neta -11 -1 10 20 32 45 59 70 80 80
FLUJO DELEQUITY | -84 -20 -11 1 14 24 37 51 65 76 86

Las fuentes financieras para este proyecto son con capital propio, sin
endeudamiento bancario, alcanzando una VAN de 141 millones de pesos en
base a una tasa de descuento del 15,3% y una Tasa Interna de Retorno (TIR)

de 28%. Finalmente un payback de 5 anos.

Tabla 2. Resumen Van, TIR, Payback.

Tasa de descuento % 15,3%

VAN CLP MM 141

TIR % 28%
PayBack 5 afios y 6 meses

Enfocando la gestién del negocio en sus ventajas competitivas del producto
dando a conocer las ventajas y beneficios a la salud, la cadena de distribucién y
el posicionamiento de la marca, asi como reducir el niumero de eventos

respiratorios y colaborando con disminuir los costos de salud.

Tabla 3. Resumen de sensibilidades para misma tasa de descuento

- ESCENARIO
3 -E ESCENARIO PESIMISTA ESPERADO ESCENARIO OPTIMISTA
E E Supuestos de Variacién en las Ventas Proyectadas
2,0% 2,5% 3,0% 3,5% 4,0% 4,5% 5,0%
VANQMS) wim, | 125__ 140
Reer. .. ] 27%.. 28%

PurifyAir es un negocio rentable, y atractivo, dadas las condiciones de la
industria, la baja penetracion del mercado, el bajo nivel de riesgo y los flujos
futuros estimados.
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Il. Oportunidad de Negocio

Los detalles de este capitulo se presentan en la Parte | de este trabajo.

La calidad del aire que respiramos cada vez mas impacta la salud de nuestras
familias. No solo la contaminacién exterior nos afecta sino que también la
contaminacién intradomiciliaria que en algunos casos puede llegar a ser 5 veces
mayor que la externa, afectando directamente la salud respiratoria y siendo
precursor de algunas enfermedades como el asma. El principal responsable y
componente mas perjudicial para nuestros pulmones son las particulas
denominadas MP 2,5 (material particulado cuyo tamano esta por debajo de los
2,5 micrones).

Prueba de lo anterior, se puede conocer en estudios realizados en Chile, donde
el asma es la enfermedad crénica mas frecuente de la nifiez, la que mas afecta
la calidad de vida de quienes la padecen y la que mas provoca ausentismo
escolar. Se estima que en las familias con hijos entre 0 y 15 afnos alrededor del
12% posee algun tipo de enfermedad respiratoria, siendo la principal de ellas el
asma.

Las regiones Metropolitana, O’Higgins, Maule, Bio-Bio, La Araucania, Los Rios,
Los Lagos, Aysén (fuente AIM) son las regiones con mayor contaminacion del
aire en el pais, donde existen alrededor de 4,5 millones de familias de las cuales
el 50% tienen hijos con edades que van entre los 0 y 15 anos (fuente INE).
Adicionalmente, es necesario considerar que el control de la calidad del aire
externo se puede realizar mediante politicas publicas, sin embargo, al interior de
nuestros hogares no nos que mas que utilizar purificadores de aire, de ahi la
relevancia de PurifyAir en el mercado.



SR A € U LT A Tulane

'[ECONOMIAY TR,
EE2INEGOCIOS Umvemty —————
UNIVERSIDAD DE CHILE FREEMAN SCHOOL OF BUSINESS

M. Analisis de la Industria, Competidores y Clientes

Los detalles de este capitulo se presentan en la Parte | de este trabajo.

El mercado de los purificadores de aire a nivel mundial esta creciendo cada vez
mas, debido a la degradacién de la calidad del aire debido a la contaminacion
vehicular y a la preocupacion de los consumidores con respecto a la
contaminacién del aire. A modo de referencia, en el mercado de purificadores de
aire residencial en EE.UU, se estima que la demanda crezca un 35% en el
periodo 2015 al 2021. Siendo un desafio el proveer equipos a un costo
conveniente y la capacitacion de los consumidores respectos a las tecnologias
que son efectivas para el control del MP 2,5.

Dentro de los competidores que existen en el pais solo dos marcas, Toyotomi y
Bionaire, poseen la tecnologia HEPA que ayuda a la eliminacion del MP 2,5.
Las principales diferencias entre las distintas marcas estan relacionadas por el
tipo de tecnologia de purificacion y la cobertura en m2 que entregan durante su
operacioén. Es asi como el precio promedio existe actualmente en el mercado es
de $157.000, siendo el valor maximo para la GE y el valor minimo la marca
Sboss.

Los clientes son todas aquellas personas que tienen algun tipo de enfermedad
respiratoria y todas aquellas personas que tienen la necesidad de tener un
ambiente o calidad del aire intradomiciliario mas sano y libre material particulado
que es nocivo para su salud. En la seccion IV se presentaran los detalles
respecto al segmento de clientes a los cuales PurifyAir se enfocara.

Los problemas de contaminacién interior, no solo se generan en los hogares sino
que también en otros lugares tales como oficinas, colegios, hospitales, etc. Por
lo anterior existe otro mercado potencial no cuantificado en el desarrollo de este

proyecto.
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IV.  Descripcion de la empresa y Propuesta de Valor

Los detalles de este capitulo se presentan en la Parte | de este trabajo.

Propuesta de Valor. PurifyAir es un producto de excelencia, durabilidad y
eficiente, con tecnologia diferenciadora, que entrega confianza y
proteccion a los hogares con una relacion precio-calidad-eficiencia

conveniente para nuestros clientes.

Los clientes de PurifyAir seran familias con hijos, de segmentos ABC1C2,
preocupadas por su salud, que viven en zonas con alta contaminacién y desean
minimizar el nimero de crisis por enfermedades respiratorias.

Nuestro producto satisface la necesidad de limpiar y purificar el aire al interior
de los hogares, eliminando el MP2,5 y los efectos adversos en la salud. Posee
nanotecnologia mediante un filtro de particulas bactericida. PurifyAir tiene un
precio competitivo en relacion a su tecnologia y area de aplicacion (m2), con

venta online y despacho a nivel nacional.

Mision de la compaiiia. “La mision de PurifyAir es ser lider en Chile, en proveer
productos y servicios, que ayuden a solucionar los problemas de contaminacién

del aire y con ello mejorar la calidad de vida de nuestros clientes.”

Vision de la compania. “Ser una empresa reconocida por la alta calidad y
eficiencia de sus productos, rentable, con personal altamente calificado y
motivado y con un alto nivel de lealtad a la empresa, que genere utilidades

positivas en el tiempo”.
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V. Plan de Marketing

Los detalles de este capitulo se presentan en la Parte | de este trabajo.

El segmento al cual nos queremos enfocar para proveer a la sociedad PurifyAir
son los hogares del segmento socioeconémico ABC1-C2 con hijos que quieren
mejorar la condicion del aire al interior de su casa por temas de salud.

La estrategia considera para el precio del producto esta basada en ofrecer un
producto que provea de todas la capacidades necesarias para la purificar el aire
y ademas eliminar el material particulado MP 2,5 que es nocivo para la salud,
con el costo por m2 mas eficiente del mercado.

La distribucién se realizara en forma directa utilizando un vehiculo propio para
llevar los equipos a los clientes que pertenezcan a la zona metropolitana. Para
atender los requerimientos de los clientes de otras zonas del pais, se utilizara el
despacho via alguna empresa de logistica con mayor presencia en el pais.
Segun datos del INE el n°de hogares en las regiones de interés es de aprox. 4.3
millones donde el 30% de estas familias corresponde al estrato ABC1-C2 en la
RMy el 17,5% pertenecen a este mismo estrato en el resto de las regiones. Las
familias con hijos entre 0 a 15 anos asciende al 50% (INE). De ellos el 12% tienen
hijos entre 0 y 15 con prevalencia de asma son 61.444 aprox. Se determin6 que
la intencién de compra equivale a un 29,6% (mediante encuesta) por lo que el
mercado objetivo es de 18.181 unidades.

La estimacion de demanda, se realizé considerando informacion de consultores
especializados, las ventas anuales de uno de los 3 mayores competidores,
debes ser entorno a los 360 MM CLP. En base a lo anterior, se estima capturar
el 4,4% del mercado potencial durante el primer afio y luego pasar a una tasa de
crecimiento en las ventas variables pero con el objetivo de aumentar nuestra
participacion de mercado en forma paulatina desde el 4,4% hasta llegar a estar
por sobre el 12% en el octavo ano del proyecto, participaciéon equivalente a la
que tiene el actual lider del mercado. Lo anterior se traduce en ventas de 880

unidades el primer ano para pasar a 2.000 unidades hacia el afno 8.

10



SIR]r A c v LT A Tulane

ISP YA University

EE2INEGOCIOS T —————

UNIVERSIDAD DE CHILE FREEMAN SCHOOL OF BUSINESS
VI.  Plan de Operaciones

6.1. Estrategia, alcance y tamaino de las operaciones

La operacion de PurifyAir considera cada ambito necesario para un desarrollo
exitoso del negocio. Entre ellos se encuentra la identificacion y cercania con
nuestros clientes. Para ello se hara énfasis en la publicacién de nuestros equipos
de purificacién en las principales clinicas del pais a fin de que ellos se enteren
de los productos disponibles y conozcan las ventajas del uso de esta tecnologia
al interior del hogar en relacion a la eliminacion de la contaminacion
intradomiciliaria causa de varias enfermedades respiratorias principalmente en
ninos y adultos mayores. Se invitara a nuestros clientes y potenciales clientes a
las ferias donde via showroom se mostrara en accion la efectividad de los

equipos.

Servicio al cliente/soporte. El soporte basico seréa via web. Los clientes podran
acceder a un area de “troubleshooting” en el sitio de PurifyAir y alli tendran una
guia para resolver algunos de problemas que puedan tener con la operacién de
su equipo. Si el problema no es resuelto podran levantar un ticket de atencién
para que el soporte técnico pueda responder ante una eventual falla del equipo.
Para este soporte, el administrador canalizara las consultas al fabricante del
equipo y con la respuesta de ellos sera transmitida al cliente final. Si aun existe
algun defecto, el cliente final debera dirigirse o enviar el equipo a la empresa

externa que sera nuestro partner para el servicio técnico.

11
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Servicio técnico. Como parte de la oferta de valor que PurifyAir entrega a sus
clientes, nuestros equipos cuentan con un filtro bactericida que nos permite
sanitizar los ambientes donde el equipo funciona. Este filtro de particulas es
instalado en Chile por medio de una empresa partner que sera capacitada por el
equipo emprendedor y con ayuda del fabricante. Esta misma empresa se
capacitara para que sean los que presten el servicio técnico a los equipos de
purificacion. Si el defecto proviene de la fabricacion se le solicitara a la empresa
proveedora que nos entregue una nueva unidad. Si el defecto es por problemas
de uso o desgaste el cliente debera pagar directamente a la empresa de técnica

por el servicio.

6.2. Flujo de operaciones

El flujo de las operaciones considera los siguientes pasos:

1.- Cliente realiza requerimiento via telefénica o web.

2.- Coordinador de ventas recibe requerimiento y valida si el producto se
encuentra disponible. Si no es parte de los productos, se le informa al cliente que
se evaluara la incorporacion y se tomara contacto con él para informar sobre
esto.

3.- El requerimiento se envia al area de despacho.

4.- Area de despacho coordina envio con chofer.

5.- Chofer entrega equipo al cliente y posteriormente informa a coordinador de
ventas y area de despacho la entrega exitosa.

6.- Coordinador de ventas toma contacto con cliente para validar la calidad del

servicio.

12
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Lo anterior se resumen en el siguiente diagrama de proceso:

!

Coordinador de Ventas.
Cliente Recibe requerimientos e Se informa a cliente que no existe
PURIEYAIR - Ll informa sobre estado < producto y que sera evaluada su
entrega y valida calidad de incorporacion a la oferta.
servicio A

Coordinador verifica si el
requerimiento se ajusta
productos disponibles

Requerimiento se envia
a coordinador de
despacho

4

Se coordina despacho
con chofer

\ 4

Entrega de equipo a
cliente

|

Chofer informa a
coordinador de ventas y
despacho entrega
exitosa

Figura 1. Flujo de operaciones

13
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6.3. Plan de desarrollo e implementacién

La implementacion puesta en marcha de la empresa se inicia con la creacion de
la empresa, para posteriormente pasar a las etapas de reclutamiento de
personal, arriendo de dependencias, inicio de actividades, patente, eleccion de
sistema de informacion a utilizar, inicio de importaciones, pagina web/publicidad
e inicio de operaciones. Algunos de los puntos mencionados se detallan a

continuacién:

Creacion de sociedad / Inicio de actividades / Patente. Estas actividades
seran ejecutadas por el equipo gestor tomando como soporte herramientas en
linea disponibles para la creaciébn de empresas e inicio de actividades. La
solicitud de patente se realizard una vez gestionado el arriendo de
dependencias.

Reclutamiento. En la siguiente seccién se detalla el proceso que se llevara a
cabo para el reclutamiento del personal.

Oficinas y bodega. El calculo realizado para la necesida de la bodega es el
siguiente: cada Purify One mide 0,25mt3 por lo tanto el espacio requerido para
1000 unidades anuales iniciales, es de 250 mt3 de espacio total. El promedio de
altura de cualquier domicilio u oficina en Santiago es de 2,5 mt por lo tanto que
en terminos de area es necesario 100 mt? para completar el espacio requerido.
Por lo tanto, una habitacion de 10mt x 10mt seria el minimo para bodega.

Las oficinas y bodegas de PurifyAir seran establecidas en algunas de las
comunas de la region metropolitana donde el costo de arriendo mensual de estas
dependencias estara en torno a los $800.000 mensuales. La idea es contar con
un area de oficinas para la operacién diaria de las empresas y un area donde
almacenar los productos disponibles para la venta.

14
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El objetivo es encontrar una propiedad que tenga al menos 2 privados y como
minimo 200mt2 de espacio disponible (segun calculo ya realizado). Un breve

chequeo en portales online, muestran amplia oferta por el valor proyectado.

ANEXO G: Oficinas y Bodegas

Sistema de gestion. Por la potencia, usabilidad, herramientas de gestién e
interaccién con los clientes se utilizara Salesforce como sistema de gestién. El
costo mensual de la version profesional para pequenas empresas es de $60.000

aproximadamente y nos permitira contar con las siguientes caracteristicas:

e Prevision de oportunidades de venta en curso

e Realizacion de campanas de marketing

e Gestion de contratos y presupuestos

e Personalizacion de informes y paneles

e Envio de mensajes de correo electronico de ventas basados en plantillas
e (Gestion de casos de asistencia

e Asignacién automatica y definicién de distribucion de casos

e Integracion de telefonia informatica (CTI)

e Ventas y servicios moviles en cualquier momento

15
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Pagina web / Publicidad. Se solicitara a una empresa con experiencia en disefo
de media la creacion de la pagina web y toda la publicidad que se entregara via
medios digitales. Adicionalmente estos disefios seran enviados a las revistas
médicas de las clinicas del sector oriente que son nuestro target para la
fabricacion. El costo de este servicio se encuentra en torno a los $700.000. El

cual incluye la habilitacion de tienda web y pago en linea.

Carta Gantt implementacion.

( Task Name - |Duration . |Start . |Finish L |16 [06 Nov 16 [20 Nov 16 [04 Dec '16 [18 Dec'16 [011an"17
T [ m[F[T[s[w|[s[T[mM[F[T[s[w]|s[T[mM[F[T[s][w

1 = Plan de Implementacion PurifyAir 53 days Fri28-10-16  Tue 10-01-17 v v
2 Validacién plan de negocios 5 days Fri 28-10-16  Thu 03-11-16 =:i ;
3 Creacidn e inscripcidn de sociedad 5days Fri04-11-16  Thu 10-11-16
4 Arriendo de oficinas y bodega 5 days Sun06-11-16 Thu10-11-16 =3
5 Reclutamiento de personal 20 days Sun 06-11-16 Thu 01-12-16 : [ a
6 Inicio de actividades Sl 5 days Fri1l-11-16 Thul7-11-16 i’:b
7 Obtencion de patente 10 days Fri18-11-16  Thu01-12-16
8 Contratacion Servicio Sistema de informacion 2 days Mon 14-11-16 Tue 15-11-16 : ﬂl
2 Importacion de purificadores desde China 20 days Wed 16-11-16 Tue 13-12-16 1 K|
1o Importacién de filtro de cobre bactericida 20 days Wed 16-11-16 Tue 13-12-16 [
1 Preparacion de pagina web y publicidad 10 days Mon 21-11-16  Fri 02-12-16 O
12 Entrenamiento de Personal 5 days Frio2-12-16 Thu0g-12-16 ' [ — ]
13 Inicio de Operaciones 20 days Wed 14-12-16 Tue 10-01-17 C

Figura 2. Carta implementacion de PurifyAir

VIl. Equipo del proyecto
7.1. Equipo gestor

El equipo gestor estard a cargo de definir los lineamientos generales de
la empresa junto a los objetivos y metas claros para cada ano, asi como la
estrategia que permitira alcanzar una posicién predominante en el mercado de
los sistemas de purificacion de aire y junto a ello contribuira a mejorar las
condiciones ambientales al interior del hogar que contribuyen directamente al
bienestar de la poblacion.

El equipo gestor esta compuesto por dos directores, socios de la empresa, los
cuales tienen extpertise en el area tecnoldgica, disefio y desarrollo de productos,

ventas a nivel regional de tecnologia y otros.
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7.2. Estructura organizacional

Personal clave.

Administrador: El rol del administrador al interior de la organizacién sera el de
llevar administrar de manera general el negocio, esto implica que sera parte de
su responsabilidad realizar reportes financieros relacionados con los gastos y
nivel de ventas del negocio. Parte de su responsabilidad sera asegurar que cada
estamento a su cargo cumpla con las metas mensuales establecidas. Otra
actividad importante que esta bajo su responsabilidad es la importaciéon de los
productos, coordinar la instalacién de filtro bactericida y el despacho a los

clientes finales.

Coordinador de Ventas — Marketing: Este colaborador debera desempenar las
actividades de ventas, debera cumplir con las metas de ventas establecidas
mensualmente y levantar desde los clientes cuales son los nuevos
requerimientos caracteristicas u otros factores del producto que podrian ayudar
a mejorar el nivel de ventas. A su cargo se encontrara el Community Manager,

quien proporcionara soporte mediante la interaccion via redes sociales.

Coordinador Bodega/Chofer: Tendra la responsabilidad de administrar lo s
stocks de inventario en bodega y entregar los productos en la zona
metropolitana. También serd el encargado de entregar los productos en las
empresas de logisticas que seran nuestros partners para la entrega en otras
zonas del pais. Debera entregar un reporte semanal respecto de los inventarios

en bodega.
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Estructura Organizacional.
Administrador
Importacién - Despacho
Coordinador Coordinador
Ventas - Marketing Bodega / Chofer

Community
Manager

Figura 3. Organigrama

Plan de recursos humanos. La eleccion del personal clave se realizara con la
guia de un profesional (freelance) que tenga experiencia en la seleccién de
personal, poniendo énfasis en profesionales de gran compromiso, motor propio

y que tengan las ganas de unirse a PurifyAir para hacer crecer la compania.

Plan de dotacion. La dotacion durante el periodo de evaluacién del negocio

tendra la evolucién que se adjunta en la siguiente tabla:

Tabla 4. Dotacién durante periodo de evaluacion del negocio

Cargo/Ano 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Administrador Tt 1 1+ 1 1 1 1 1 1 1
Coordinador de Ventas - Marketing 1 1 1 1 1 1 1 1 1 A1
Coordinador Bodega/Chofer i1 1+ 1 1 1 1 1 1 1
Vendedor o o o 1t 1t 1 1 1 1 1
Contador i1 1+ 1 1 1 1 1 1 1
Community Manager i1 1 1 1 1 1 1 1 A1

Total 5 5 5 6 6 6 6 6 6 6

18
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7.3. Incentivos y compensaciones

A partir del segundo ano se trabajara en la generacion de un plan de desarrollo
para los colaboradores, que consistira principalmente en capacitaciones que
potenciaran las habilidades tanto del area de ventas, administrativas, asi como
del bienestar de la salud, foco principal de nuestro negocio, y ademas nos
permitirdn mantener comprometidos a nuestros colaboradores.

Si cada afo superamos las metas de ventas establecidas se comenzara la
revision de un plan de compensacién con el fin de compartir el éxito de la

compania con los colaboradores.
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VIll. Plan Financiero

8.1. Valoracion Financiera

Con la evaluacion econémica del proyecto, se buscara obtener indicadores como
el valor presente neto (VPN), la tasa interna de retorno (TIR) y el periodo de
recuperacion de capital. Este andlisis permitird identificar bajo qué condiciones
el proyecto es realizable.

Todos los calculos de este proyecto son realizados en pesos Chilenos (CLP) y
con un horizonte de evaluacion de 10 afos.

La tasa de descuento que se utiliza para este caso es del 15,3%. Para su
estimacion se utilizd como base el modelo de CAPM. Con los siguientes

parametros:

Tabla 5. Parametros financieros

Tasa de Descuento CAPM activos empresa sin deuda

Beta Industria (Electronics (General) Damodaran) 1,03
Tasa Libre de Riesgo 3,0%
Premio Riesgo de Mercado 9,0%

otros (Premio por Liquidez) 3,0%

Tasa de descuento  CAPM 15,3%

- El Beta relevante de la industria, obtenido de Damodaron (Anexo E)

- Tasa libre de riesgo de los Bonos del Banco Central de Chile a 10 afios (BCP10)
(Anexo F)

- Premio por Riesgo Mercado (IPSA) y

- Resto de adicional de Liquidez, que requerimiento de un potencial inversionista.
Nota: Todos los parametros utilizados son Reales, no Nominales.

8.2. Inversion Inicial y Requerimientos de Capital

La inversion inicial de MM $84 CLP aproximadamente, corresponde en un 20%

a la Inversién en los productos equipamiento, 76% para tener fondos para cubrir
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las necesitadas de capital de trabajo. El monto destinado al capital de trabajo es

un monto equivalente a cubrir 1 afio de operacién.

Tabla 6. Desglose de CAPEX

CLP MM
Afo 1

Habilitacién oficina 4

Muebles 4

Computadores Portatiles 2,8

Computadores Desktop 1

Impresora/scanner 0,5

Servidor 2,5

Licencias software 25

Refrigerador 0,3

Otro mobiliario 2

TOTAL CAPEX 19,6

8.3. Proyeccion de Ventas

Tabla 7. Proyeccién de ventas
Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
TasaC en Cantidad vendid 46,8% 36,6% 20,5% 9,2% 8,8% 7.7% 5,8% 1,8% 0,0% 0,0%
cantidad vendida unidades g 881 1203 1450 1584 1723 1855 1963 1999 2000 2000
precioen MS P 0,113 0,123 0,144 0,169 0,178
ventas MMS  (Px Q) 100 140 178 205 235 267 298 320 338 356
crecimiento ventas $ 51% 41% 2% 15% 15% 14% 12% L] 6% 5%
crecimiento Precio 3,00% 3,00% 5,00% 5,50% 5,50% 5,50% 5,50% 5,50% 5,50% 5,50%

La proyeccion de ventas considera un crecimiento explosivo en los primeros
anos, para luego llegar a una madurez de mercado con un crecimiento 5%.
Este supuesto se debe a que hoy el mercado no se encuentra atendido y
consideramos que es la curva de un producto innovador.

Los cambios mas importantes ocurren en los primeros 4 anos, donde el
crecimiento de las ventas en nimero de unidades es de 46,8% hasta 0%

respectivamente.
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El crecimiento de las ventas proyectadas es desde 100 MM a 356 MM (CLP).
Esta estimacién considera que el precio del equipo en el periodo de evaluacion
tiene un crecimiento del 3% hasta el tercer afo pasando al 5,5% en el resto del
periodo de evaluacion, esto significa que al inicio se tiene un precio de $113.000
llegando a $178.000 en el afio 10 (Valores mas IVA).

8.4. Costos de Ventas

El costo directo mas importante es el costo de la fabricacion e importacion del
filtro $50.000. Adicionalmente se considera un importante item de manipulacién
en Chile, donde un socio estratégico realizara la logistica de incluir el filtro de
cobre (bactericida) y adicionalmente sera un incentivo para realizar el soporte de

los equipos purificadores de aire.

En la siguiente tabla se presentan con los costos de venta unitarios mas los
gastos de operacion para el primer ano:
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Tabla 8. Costos de venta
Supuestos x Unidad

Costo Unitario de Importacién (Incluye Taxes)

Costos de logistica y soporte

Mano de Obra

Coordinador Importacién y Despacho
Coordinador Ventas y Marketing
Bodeguero / Chofer

Gastos Generales

v o0

Arriendo y G. Comunes Bodega y Oficina
Electricidad

Agua

Internet - Telefonia

Servicios de Contabilidad

Leasing Camioneta de Carga

Gastos Ventas

WV U Mo
v N

Eventos
Participacion Asociaciones
Marketing y Publicidad

Punto de Equilibrio:

“vrvonon

Hemos realizado el célculo del Punto de Equilibrio en funcién del target de

unidades a vender:

Numero de unidades en el punto de equilibrio = Costos directos totales /

(Precio de venta por unidad — Costo variable por unidad)

Numero de unidades en el punto de equilibrio = 1188 unidades

El punto de equilibrio se alcanza al final del afo 2.
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8.5. Estado de Resultados

Tabla 9. Estado de resultados

Estado de Resultados CLP MM

Ventas Proyectadas
Costo Produccién

% Margen Bruto sobre ventas

Gastos Administrativos y Generales

Gastos de Ventas

Ebitda - 109

% Ebitda sobre ventas - 14% 19% 24%  27%  30%  32% 35%

Depreciacien | 2 2 2 2 2 2 2 2 3 3

-15 - 43 61 79 94 120

-15% 23% 26% 29% 32% 34%

Resultado financiero

Utilidad antes de impuestos 43 1 0
Impuestos 15 20 23 27 0
Utilidad Neta - - 45 59 70 80 2
9% Utilidad neta sobre ventas - - 14% 17% 20% 22% 24% 25%

8.6. Flujos de Caja

CLP MM Flujo libre de caja
100,0

80,0
60,0
40,0
20,0
0,0
-20,0
-40,0
-60,0
-80,0
-100,0

Figura 4. Flujo libre de caja
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Tabla 10. Flujo de caja

Afio

FLUJO DE CAJA CLP MM

Utilidad Neta

Mas Depreciacién

Mas Costos financieros (después de Impuestos)
FLUJO DE CAJA BRUTO

Cambio en el capital de trabajo operacional neto
Cambio en los activos fijos

FLUJO DE CAJA LIBRE FCF

Valor Terminal o Residual

TOTAL FLUJO DE CAJA LIBRE FCF

Amortizacién o aumento de deuda financiera
Intereses netos de tax

Aumentos de capital

FLUJO DEL EQUITY

Valor Terminal o Residual

TOTAL FLUJO DEL EQUITY

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
-11 -1 10 20 32 45 59 70 80 S0
2 2 2 2 2 2 2 2 3 3
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
9 1 12 22 34 48 61 73 83 93

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
<20 -11 1 14 24 37 51 65 76 86
733

20 -1 1 14 24 37 51 65 76 819
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8.7. Balance General

Tabla 11. Balance general

Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Total Activo Circulante

Balance CLP MM

Activo

Caja e Inversiones 27 15 16 31 55 92 143 208 284 370
Cuentas por cobrar 15 21 27 31 35 40 45 48 51 53
Inventarios 20 28 36 41 47 53 60 64 68 71

Plantas y Oficinas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Equipos 12 12 12 12 13 13 14 15 15 16
Mobiliario 8 8 8 8 8 S S 10 10 11
Depreciacién acumulada -4 -6 -8 -10 -12 -14 17 -19 -22 -24
Total Activo Fijo

Total Activos

Pasivo

Cuentas por pagar S 7 S 10 12 13 15 16 17 18
Deuda Bancaria 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Deuda a largo plazo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Total Pasivos

Patrimonio inicial
Utilidades

5 7 9 10 12 13 15 16 17 18

84 73 72 82 102 134 180 239 309 389

-11 -1 10 20 32 45 59 70 80 S0

¥ ir. S . e b5
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8.8. Razones Financieras

Tabla 12. Razones financieras

Afio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

RENTABILIDAD

Rentabilidad patrimonio -16% -1%  12% 20% 24% 25% 25% 23% 21% 19%
Margen Bruto 38% 38% 39% 41% 43% 45% 47% 49% 51% 52%
Ebitda/Vtas -13% 0% 9% 14% 19% 24% 27% 30% 32% 35%
CRECIMIENTO

crecimiento ventas Q 47% 37% 21% 9% 9% 8% 6% 2% 0% 0%
Crecimiento activo -11% 1% 15% 24% 30% 32% 31% 28% 25% 22%
EFICICENCIA Y PRODUCTIVIDAD

Costos totales /ventas 113% 100% 91% B6% 81% 76% 73% 70% 68% 65%

8.9. Sensibilidades

Tabla 13. Sensibilidades

= Z ESCENARIO PESIMISTA ESCENARIO ESCENARIO OPTIMISTA

3 5 ESPERADO

= 5 Supuestos de Variacion en las Ventas Proyectadas

2,0% 25% 3,0% 35% 4,0% 4,5% 5,0%

VAN (MS) 123% | 238 | 248 | 260 | 213 | 288 | 304 | 323
TIR (%) 29% 29% 29% 30% 30% 31% 31%
VAN (MS) 153% | 125 .0 ] 129 ... 0 134 . 145....... - L [ . 159 ...
TIR (%) 27% 27% 27% 28% 28% 28% 29%
VANMS) | 200% | 37 38 A 41 a3 .. .- 47
TIR (%) 25% 25% 25% 25% 26% 26% 26%
VAN(MS) [TOVTREE . SR S, o T T WRREY R e PO (R T -5 -4
TIR (%) 24% 24% 24% 24% 24% 24% 24%

El andlisis de sensibilidad nos muestra que el proyecto es rentable hasta Tasa
de Descuentos mas exigentes de 20%. También refleja que con las variaciones
de las ventas a perpetuidad, la TIR no sufre cambios significativos, no asi el VAN
del proyecto. Con tasas de descuento mas exigentes, el proyecto se indetermina
y entrega perdidas para cualqueir valor de crecimiento de ventas a perpetuidad.
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IX. Riesgos Criticos

Los principales riesgos en el desarrollo del proyecto y sus mitigantes, se

presentan en la siguiente tabla:

Tabla 14. Riesgos criticos

Riesgo Mitigante
e Busqueda de nuevos canales de venta que previa evaluacion nos permitan
asegurar un nivel minimo de ventas
Nivel de ventas menor a lo esperado e Aumento en las actividades de promocién
o Revision de efectividad actividades de promocién y potenciamiento de las
actividades con mejores resultados
e Buen manejo de la importacién de productos desde el fabricante para
asegurar la disponibilidad de ellos en el mercado local
Riesgos Supply Chain e Manejo adecuado de la importacion de filtros bactericidas de cobre, con el
fin de tener a tiempo los suministros necesarios para el ensamble de los
purificadores
e Asegurar la calidad y respuesta de la empresa partner (Third Party) que esta
cargo del ensamblaje de los purificadores con los filtros bactericidas. Para
ellos se estableceran metas mensuuales de produccion.
Riesgos operacionales e Asegurar la calidad del servicio al cliente dada de manera interna para la
resolucion de dudas comerciales y la atencién de servicio técnico entregada
por la empresa partner. Para ello se realizaran encuestas cortas via web a los
clientes que hagan uso de estos servicios.
e Incorporacién de clausula de prohibicion de contratacion directa a personal
de la empresa en contratos de servicios con nuestros clientes, para evitar la
fuga de personal
e Incorporacién de clausula de permanencia minima en contrato a personal
capacitado por la empresa
e Revision de planes de retencion y desarrollo de personal en forma continua

Pérdida de personal
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X. Propuesta Inversionista

Inicialmente se estima que los socios fundadores aporten CLP MM$ 40 en
conjunto, para que un socio inversionista complete los CLP MM$ 44, necesarios
para los MM$ 84 de capital inicial. Con esta inversion, el inversionista participaria

con 49% de la propiedad y de los flujos de PurifyAir.

Tabla 15. Propuesta a inversionista

Porcentaje para el inversionista 49% de la Propiedad y de los flujos
Valor a intertir Inversionista 44 MM CLPS
Porcentaje para cada Fundador 25,5% de la Propiedad y de los flujos
Valor a intertir cada Fundador 20 MM CLPS
Afio 0 1 2 3 4 5
FLUJO del PROYECTO - 84 |— 20 - 11 1 14 24
Flujo para Inversionista 44 - 10 - 5 0 7 12
Flujo para fundadores 40 - 10 - 6 0 7 12
Afio 6 7 8 9 10 Valor Residual
FLUJO del PROYECTO 37 51 65 76 86 733
Flujo para Inversionista 18 25 32 37 42 359
Flujo para fundadores 19 26 33 39 44 374

Participacién del Flujo de Caja WAAC VAN TIR
Proyecto 100% 15,3% 141 28%
Inversionista 49% 15,3% 66 27%
Fundadores 51% 15,3% 74 28%

El proyecto para el inversionista tendria una VAN de 66 MM CLP y con una TIR
de 27%.

N
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XI. Conclusiones

e PurifyAir en un principio tiene un estrategia de nicho, con una perspectiva
conservadora en términos de riesgos y del manejo de inventario con una
expectativa de crecimiento inicial muy alta.

e Esimportante destacar los beneficios adicionales al uso de PurifyAir en el
hogar tienen relacion con disminucion en los costos meédicos asociados
principalmente a enfermedades de origen respiratorio. La creacién de la
marca, con la fuerte asociacion a salud y bienestar, no confort, es la llave
del éxito

e El modelo de comercializacién esta planeado para mantener los costos
operacionales mas bajos posibles, tercerizando el soporte y mantencién.

e El mercado y la necesidad no atendida, hacen incluso una evaluacion
conservadora, atractiva y realizable. De hecho en la evaluacién no se han
considerado otros mercados potenciales como lo son espacios publicos
como oficinas, colegios o incluso hospitales. Estos seran clientes que aun
cuando no son parte de nuestro enfoque de todas formas pueden ser
clientes de PurifyAir, lo que nos permitira asegurar alcanzar la demanda
proyectada.

e El proyecto es atractivo, con una inversion para el socio inversionista de
44 MM CLP, VAN de 66 MM CLP y una TIR de 27%.

Tabla 16. Resumen evaluacion econdémica PurifyAir

Porcentaje para el inversionista 49% de la Propiedad y de los flujos
Valor a intertir Inversionista 44 MM CLPS
Porcentaje para cada Fundador 25,5% de la Propiedad y de los flujos
Valor a intertir cada Fundador 20 MM CLPS
Participacién del Flujo de Caja WAAC VAN TIR
Proyecto 100% 15,3% 141 28%
Inversionista 49% 15,3% 66 27%
Fundadores 51% 15,3% 74 28%
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Anexos

Anexo A. Asma Infantil en Chile

disponible en Fttp:/fenww. neumolopiz-pediatrica.cl

Asma infantil en Chile

Pedro Astudillo
Jefe Unidad de: Salud Respirstoris, Ministerio de Saiud
Jefe Sencio de Pediatria, Clinica MNDISA

Resumen

En Chile, al ipual que &=n o resto del mundo, = 2sma gel nifia presenta una el y oedente presalenca,
¥ da cusrta de un impornts nlmero de consuites pedistricas sn stencion primana y senicios de
urgencis, corstituy=ndo un imaortants problema de ssiud pdalica. Les noemmes chilenas dasifican =1
ssrna sobne la base de episodios y no de sinfomas, ko que fclits su rmanejo programtico. La recents
rconporacion del asma infantl como terma GES, asagura cobertura de ciagndstico y tratamisrto
oportunas para todas kos pacentes gues ko requieren. B asma infartl en Chile ha tenide una progresia
reduccion en su gravedsd en los (kmos sfos, ouys Unics sxplescion e s intereencion sanisris del
Frograra Macional de= R4, con un Sptirmo rmansjo de b smosrbaciones ¥ la incorporacan precos
de cortcoides tipicos en los lsctamte=s portadores de obstruccion bronguisl recurments,

Falabras Claves: Acrma, spidermiclogs, infancis, Chie.

EFIDEMIOLOGLA

Al igusl gue en & resto ded mundo, =n Chile el asma es la
erfermscad crorica mas frecusnte de e nifez, e cus mas
mi=cts s calicad de wida de quisnes |8 padecen ¥ s que mds
prowocs susertomo sscolar En ruestro pais, su prevalenca
acurmulada =5 de entre & 273 v 16.5% &n nifics de 6-7
afos yde 7.3% & 12.4% en kos e | 3-14 sfios (1), Las con-
sultas por obstruccidn bronguial en atencion primaria,
constitupen o 239 de wdas ls s=ncones de morbilidad en
rrencnes de |5 sfios 2y saplin detos del Ministerio de Salud
germmn & | 6% detodas s consultes en o grupo o= 58 14
afice ¥ o que ooasiona para & Szema de Salud un Serficatvo
consumo ce recursos. Por otra parte, es relevants & hecho
d= que en nuestro medio, al cumplir un afio de edsd, =
43.1'% de los nifios ha presentado sbiancas recumenes
{definidas como 3 o més epiodios) L.

En el sfio 1923, &l Ministerio de Salud reslizd un estudio
de carga de enfermedad, estmando los afos de vida
perdidos ajustados por discapacidad (AVI5A, tambign
conocidos como DWALY por su sigls =n inglés), resutando
ser el aomia b sests causs de perdida de AVISA v la primers
coma enferrnedad sspecifics, puss las otras cnco que (8
Superan son grupos de causas A, Sagin este estudio, &
aumia peners una perdids arual de 55.1 18 afics de vida
sjustados por discapacidad. 5= ha ectablecido que eca
enfermedad ha ido en progresive incremento, lo gue se ha
mtribuido & distirtos Sctones, de los cusles en Chile =y
importarte la cormmiracian del sire & tamto i como
matraTiLros, siendo ects dRime relevarte snverias cudades

Comeepondenca: Fedno Sraadilo, Fedirtre Bronoooudmoner: Jefe Unded
de Sabud Fiaspiwiora, Minkteric de Sabad. o Sarecc de Feditra, Tinica
IMICHEA, E-mal: pedrosstudiicifannet

IEEN O71B-33Z1

dal| paiz, aunque |s cortsrinscon e ha ssocado mas 8 un
incremento de las exacerbadones que a la prevalends del
BErra

En Chile, = 0% del sma infanti es atdgice, sierdo no
stSoics =l £0% restant= (7 o que lo dferencia de otros
pates en desarrolo como Perl donde sdlo el 23.9% del
msma s stdpice (5 y de pakies desarmolados, donde |s mayor
parte del azma es stSoica: 3196 en Fnlandis (7] ¢ B2% en
Estados WUnidos (10}, Esio es importarts pues el asma no
sbSpica ooasions los princpales problernas en =l lactarte ¥
prassooiar, Sendo la sSoio mis grave an stapas posEricees

o= [n vida |

CLASIFRCACION

Fara sy adecuado enfrentsmiento como problems de salud
prliblice, las Mormmas Técricas del Ministerio de Salud de Chils,
han decdido dacficar & ssrma seglin | recomendaciones
del Intemetional Pediotric Asthme Corsensus G"Dq!l':':]. qu=
eipiace ln pravedad del ssma seplin eiodios, gue = coma
= cormports &l sma del nifio ¥ no s=gin simtomas coma o
hiace GiMA, que sstrapols incormecamen=, tealn mi crtano,
Iz ique pourme en el aome del adiuito. As, la dasficacidn chilena,
que constituye b base parn =legr las cocionss terapdutioas,
sanars &l mxms en spisodics rfrecuente, sokodion frecusnts
¥ parTiTens cavers

Me parece que e clasficacion, slaborads sobre la base
de los episodics ¥ que efectivaments recope la neakdad del
corrportamisnts del acrna il &= la ras (5 en plares de
Salud Flblicy, porgue adermds parmits odentar e nivel de
Et=ncion =n que s= mansjs ouds pacierts asrmatico sepin s
severidad.

MEUMOLOCIA FEDIATRICA
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fsma infart] =n Chile:

ASMA INFAMTIL EM GES

Diesde & presente anio, =l Ministerio de Salud ha incorporado
= tema Forms =n =] menor g2 |5 afios” en las Garemiis
Explictas en Sakud (GBS (%), lo oue spnifon que todo pacers
pedetricn con sospecha de asma tencrd derecho a disgndstoo
dertro de los grimeros veint= diss de 2 sospecha y todo
2quél gus s= disgnostigus Como BsMALCo tendrd acceso &
ricer et &n loT prrneros Sets diss. Habra un rmeEdmo
de treints diss para la derfvacion al nivel seoundanio en aguelos
que lo requieran ¥ guienes inicien u tratamiento en los
distirtos riveles de stencion t=ndrin acceso & continuado,
ridupende exmoerbaciones.

Ectas gaarcias son vakidas pare & asma spisdoica frecusms,
gus s= delbe manejar &n Atercion Primaria ¥ la persiserts,
gu= s=rd de maneo del sspecialsi, =n e nivel s=oundeno.
For su parte, =| asma epEddica nfrecuents reguisre sdio
tratsmiemto de laz exacerbaciones, que son cubierms an
mt=ncion priraria por el Frograma Macional de= Infecciones
como farmacos salbutarmal ¥ budesonice para el asma
=pisddica, agregandose |a combiracdn salmeterol mas
fiuticacona en oz casos de ssma persishente, cevers, sendo
& primera vez que e cicpons O= ecte tipo de terapis en
forma permanent= ¢ garantzads para tods la poblacion
oedistrion que lo requisr.

£l hacho de t=rer al s commo garerha ¥ poder mansjars
=n forma organzads ¥ arogramatios, Trmsien parmitie tener
mejores registros de lo gue paza con el asma del pifio =n
Chile, aspecto gue sin duda redundard =n un manejo cada
waz rris crdenado y afiderts y saremos mejor ko gus oouTe
Con ruestra comunicad ce pacientes acmaticos. A partc de
shora, smtonoss, & asrma terdrd PecUSos PORIoS ¥ RO serd
subvencionada por el Programa IRA, como e hasta la fecha.
Exto mos obligars & ser exigertes en el curnplmierto de los
ochjethvos del tratamiemto.

CARACTERISTICAS PARTICLILARES
DEL ASMA EM CHILE

#Aungue ol scna del nifio =n Chile presenta una prevalencs
mtermredia respecto de otros paises (14, =5 daro que su
gravedad ha disrminuido en los Gtmos 15 sfos. Mientres en
el mundo aumenta la morskdad por asma en menores de
20 efios, =n Chile ha ido en progresive descenso,
ncrementandoss |a diferencia con paiies como Estados
Uricos (Fgura 1. For su parte, | hospitizacionss por ssma
an & nific ton infrecuentes, dando cusre soio dal 0,36%
de los egresos en menones de 20 afics y el 0433 en menones
de |0 afics {calculade segin datos de! Clecarmments de
Ectadisticas = Informacion an Salud del Minsal). B ingreso a
U] por ests corusa as axcepcional ¥ los dinicos bamos dejado
de ver & los asmaticos severos que velamos con frecusncia
hao= 15 o 10 afios.

A guet o= debe esis stuscion!? Todnamios dedr que & asma
=z mienos grave =n Chile porgue =) asra shdoica =s menos

Fgura |.- Mortalidad por 2sma an menoras do 20 afos
&n Chile y Estados Linidos

BLIE |—

B s | ONLINED bbb o SOlafos

| EELM,

fraguents que =n pases cesarrolados ¥ =50 supons una
menor severidad, pero esta condicon no =ndna por qué
haber cambiado en los Gkimos afos. La dnica explicacion
posible =x &l Optimo manejo de las exacarbaciones en Salas
de Hosprakzacon Abrevdads y la incorporacion precoz de
corticoides Woioos =n hos lacktes poracores de o bstruccion
bronquial recurrent=, aln sin la seguridsd de gue cerdn
smmaticos, progussts por el Programa IRA de Chile desde
hace mis de | 5 afios. Esto perrnie un mejor control de |a
infarnacion ¥ probablemeant= la prevendon de la rermodeiacion
g lavis asres | an =coacial considerando cus el o= inics en
los primeros snos de la vida.

REFEREMCIAS
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Anexo B. Encuesta aplicada

PurifyAir - Aire puro en tu hogar

Contaminacion del aire al interior de nuestro hogar

Todos los dias convivimos con contaminacion del aire al interior de nuestro hogar. Muchas de
las enfermedades tales como asma, bronquitis o sintomas alérgicos que sufren nuestros hijos y
nosotros, se deben a las condiciones del aire que respiramos. Habitualmente, no somos
conscientes de lo que estamos respirando y no solo los contaminantes asociados a la polucion
externa nos afectan, si no que también, distintas condiciones propias de nuestro hogar o
incluso polucién intradomiciliaria. En relacion a esto les agradeceré responder la siguiente
encuesta

1. Utilizando la siguiente escala, ; Como calificaria la calidad del aire al interior de su
hogar?
Malo Bueno Excelente

Escala

2. ;En que comuna vives?
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3. ;Cual es, aproximadamente el area interna de su casa?
) 30a59m2
) 60a8Im2
) 90 a 119m2
) 120 a 159m2

) sobre 160m2

4. A partir de las preocupaciones que figuran a continuacién, por favor seleccione todas
las se acerquen a su realidad:

Un miembro de mi familia se despierta con los ojos hinchados y la congestion nasal

Jn miembro de mi familia tiene problemas para dormir por la noche

IJn miembro de mi familia tiene problemas respiratorios tales como asma, bronguitis u otros
Los olores de mascotas o la caspa animal estan presentes en mi casa

IMe preocupa la presencia de bacterias en las superficies y en el aire

Estoy al cuidado de una persona mayor en micasa

100 00 0O 00 O

Al respirar siento la contaminacic’m.-fpolucién como si estuviera fuera de micasa

5. ;Alguna de estas alergias/enfermedades molesta a un miembro de la familia?
Los acaros del polvo / polvo

Maoho

Caspa de mascotas

Folen

Asma

HpEEEEN RN

Bronquitis

6. ;Usted cree que problemas de calidad del aire interior podrian estar contribuyendo a
las enfermedades o reacciones alérgicas en su casa?

) si
) No

) Por favor. proporcione cualquier informacion adicional aqui:

35



R e e e Tulane
) ENCE%N(())M(A)\SK University
UNIVERSIDAD DE CHILE FREEMAN SCHOOL OF BUSINESS

7. i Tiene actualmente algun tipo de filtro de aire o purificador de aire en su casa?
") osi
“ ) No

) sisurespuesta es si_ por favor especifique marca y modelo

8. ;Desea mejorar la calidad del aire interior en su hogar?
) si
“) No

Por favor, indigue cualquier informacion adicional aqui

9. En general, ;qué tan dispuesto(a) estarias a comprar un equipo para purificar el aire

de tu casa y controlar las condiciones potencialmente adversas para la salud de tu
familia?

) Extremadamente dispuesto(a)
©) Muy dispuesto(a)
) Moderadamente dispuesto(a)
") Poco dispuesto(a)

") Nada dispuesto(a)

10. En general, ;cuanto dinero en CLP estarias dispuesto(a) a pagar por este producto?

) Entre $90.000 y $130.000
) Entre $130.001 y $170.000

“) Mas de $170.001
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Anexo C. Analisis de resultado de encuesta

P1

Escala

P3

Personalizar Exportar =

Utilizando la siguiente escala, 4 Como

calificaria la calidad del aire al interior de su

hogar?

Respondido: 50 Omitido: 0

Escala

0 1 2 3 4 5 & 7 8 9 10
Malo (sin (sin (sin (sin Bueno (sin {sin {sin Excelente Total Promedio
i { { i i i it pumeradn
8,00% 4,00% 6,00% 6,00% 8,00% 46,00% 6,00% 12,00% 2,00% 2,00% 50 5,50
4 2 3 3 4 23 3 6 1 1
Personalizar Exportar +
¢ Cual es, aproximadamente el area interna
de su casa?
Respondido: 49 Omitido: 1
30 a 59 m2

0% 10% 20% 0% 40% 0% 60% T0% B0% 0% 100%
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P4 | Personalizar = Exportar + |

A partir de las preocupaciones que figuran
a continuacion, por favor seleccione todas
las se acerquen a su realidad:

Respondido: 41  Omitido: 9

Un miembro de
mi familia s...

Un miembro de
mi familia...

Un miembro de
mi familia...

Los olores de
mascotas o l.

Me preccupa la
presencia de...

Estoy al
cuidado de u...

Al respirar
siento la...

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 0% 100%
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| Personalizar | | Exportar « |

P5
¢Alguna de estas alergias/enfermedades
molesta a un miembro de la familia?
Respondido: 33 Omitido: 11
polve | polve
- [
mascotas
Bronguitis
0% 10% 20% 0% A40% S0% &0% T0% 80% S0% 100%
P& | Personalizar | | Exportar + |

¢ Usted cree que problemas de calidad del
aire interior podrian estar contribuyendo a
las enfermedades o reacciones alérgicas en
su casa?

Respondido: 49 Omitido: 1

Por favor,
proporcione...

0% 10% 20% 0% 40% 50% &0% T0% 80% 90% 100%
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| Personalizar | Exportar v |

P7
¢ Tiene actualmente algun tipo de filtro de
aire o purificador de aire en su casa?
Respondido: 50 Omitido: 0
Sisu .
respuesta es...
0% 10% 20% 0% 40% S0% 60% T0% B0% 90% 100%
P8 l Personalizar H Exportar - |

¢ Desea mejorar la calidad del aire interior
en su hogar?

Respondido: 50 Omitido: 0

Si

No

Paor favor,
indique...

0% 10% 20% 30% 40% 0% 60% T0% 20% 0% 100%
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P39
En general, ; qué tan dispuesto(a) estarias a
(F - - -
comprar un equipo para purificar el aire de
tu casa y controlar las condiciones
potencialmente adversas para la salud de
tu familia?
Respondido: 50 Omitide: 0
Extremadamente I
dispuestola)
dispuestofa)
Moderadamente -
dispuesto(a)
= [
dispuesto(a)
=
dispuesto(a)
0% 10% 20% 30% 40% 50% &0% T0% 80% S0% 100%
P10 | Personalizar || Exportar v |

En general, ¢cuanto dinero en CLP estarias
dispuesto(a) a pagar por este producto?

Respondido: 46 Omitido: 4
Entre $90.000
¥ $130.000

Entre $130.001
y $170.000

Mas de $170.001

0% 10% 20% 0% 40% 50% 80% T0% 20% S0% 100%
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Anexo D. Tecnologia de Filtros HEPA

Los filtros HEPA estan compuestos por una malla de fibras dispuestas al azar. Las fibras
tipicamente estan compuestas por fibra de vidrio y con didametros entre 0,5y 2,0 um. Los
factores mas importantes a tener en cuenta en un filtro HEPA son el diametro de las fibras,
el espesor del filtro y la velocidad de las particulas. El espacio entre las fibras es mucho
mayor de 0,3 um, pero eso no significa que las particulas con un didmetro menor puedan
pasar. A diferencia de los filtros de membrana los filtros HEPA estan preparados para retener
contaminantes y particulas mucho méas pequenas.

Esas particulas son atrapadas (se adhieren a una fibra) mediante una combinacién de estos
mecanismos:

1. Intercepcion: Donde las particulas que siguen a un flujo de aire rozan una
fibra 'y se adhieren a ella.

2. Impacto: Donde las particulas grandes no son capaces de evitar las fibras
mientras siguen al flujo de aire y son obligadas a impactar directamente con
una de ellas. Este efecto aumenta con la disminucién de la separacion entre
fibras y el aumento de velocidad en el flujo de aire.

3. Difusion: Las particulas mas pequenas, especialmente las menores de 0,1
pum, colisionan con las moléculas de gas lo que impide y retrasa su paso por
el filtro. Este comportamiento es similar al movimiento browniano y aumenta
la probabilidad de que una particula sea detenida por uno de los dos

mecanismos anteriores. Es la mas dominante cuando el flujo de aire es lento.
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Hoja de filtro
continua

g

%

Separador
de aluminio

—

La difusion predomina en particulas inferiores a 0,1 ym de diametro. La intercepcién y el
impacto predominan en particulas mayores de 0,4 ym. Para particulas con un tamafno
intermedio, 0,3 um es el tamarno de particula mas penetrante (en inglés: Most Penetrating
Particle Size), la difusion y la intertepcidn son bastante ineficientes. Las especificaciones de
los filtros HEPA utilizan la retencién de estas particulas intermedias para definir el tipo de
filtro.

Los filtros HEPA evitan la propagacion de bacterias y virus a través del aire y, por tanto, son
muy importantes para prevenir infecciones. Los sistemas de filtrado HEPA con fines médicos
suelen incorporar luz ultravioleta de alta energia para eliminar cualquier bacteria viva y virus
atrapado por el filtro fisico. Algunas de las unidades HEPA mejor valoradas tienen una
eficiencia del 99,995 % lo que asegura un alto nivel de proteccién contra enfermedades que
se transmitan por el aire.
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Anexo E. Betas Damodaran

http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/Betas.html

Industry Name Number of firms Beta D/E Ratio Tax rate | Unlevered beta
Advertising 44 1.08 56.26% 3.90% 0.70
Aerospace/Defense 92 1.33 20.50% 13.51% 1.13
Air Transport 20 1.27 69.78% 18.34% 0.81
Apparel 63 1.06 27.86% 13.84% 0.85
Auto & Truck 19 0.96 128.04% 8.01% 0.44
Auto Parts 65 1.29 32.91% 9.64% 0.99
Bank (Money Center) 9 1.11 216.41% 25.82% 0.43
|Banks (Regional) 644 0.51 78.59% 24.11% 0.32
|Beverage (Alcoholic) 22 0.94 18.25% 11.28% 0.81
[Beverage (Soft) 43 1.15 22.98% 5.97% 0.95
|Broadcasﬁng 29 1.29 94.73% 21.20% 0.74
|Broherage & Investment Bank 42 1.35 285.54% 18.15% 0.40
Building Materials EL] 1.18 33.15% 22.43% 0.94
Business & Consumer Serviced 159 1.19 35.33% 13.76% 0.91
Cable TV 19 1.23 49.61% 17.19% 0.87
Chemical (Basic) 42 1.17 61.95% 8.24% 0.74
Chemical (Diversified) 9 1.55 38.27% 18.35% 1.18
Chemical (Specialty) 104 1.25 31.38% 8.45% 0.97
Coal & Related Energy 38 1.49 312.08% 0.95% 0.36
Computer Services 118 1:17 28.87% 12.84% 0.94
Computers/Peripherals 64 1.33 18.65% 5.48% 1.13
Construction Supplies 52 1.65 59.08% 17.00% 131
Diversified 26 1.01 55.72% 15.20% 0.68
Drugs (Biotechnology) 411 1.28 14.29% 1.80% 1:12
Drugs (Pharmaceutical) 157 1.02 13.01% 3.90% 0.90
Education 40 1.05 46.24% 12.05% 0.75
Electrical Equipment 120 1.15 21.91% 6.58% 0.95
Electronics (Consumer & Offic 25 1.23 14.81% 9.71% 1.09
Electronics (General) 167 1.03 19.79% 9.47% 0.87
Engineering/Construction 51 132 41.91% 11.63% 0.96
Entertainment 84 1.21 29.94% 3.25% 0.94
Environmental & Waste Servid 97 1.10 38.80% 7.49% 0.81
Farming/Agriculture 37 1.25 75.73% 9.28% 0.74
Financial Svcs. (Non-bank & In 272 0.65 1338.71% 18.75% 0.05
Food Processing 89 0.89 26.16% 14.09% 0.72
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Anexo F. Tasa libre de riesgo bonos del Banco Central de Chile a 10 anos

http://si3.bcentral.cl/Boletin/secure/boletin.aspx?idCanasta=1 MBMW2951

@ BASE DE DATOS ESTADISTICOS

BANCO CENTRAL DE CHILE

Fecka 2006 [ | 2018 [ Frecuencia Mensual B caiculo B I'/' Q &:

Saries del bolatin mensual

Calouia
Tasa de interéis mercado secundania de los bonos licitados Pl RINIICE) a 1 afic4, 10 s am 3m0 an ars asr 383 383 258
Tasa de interts de los bonos lictados ICF) a 2 afiod, 13 4,00 s am2 3,83 asr ar 3,88 LS 384
Tasa de intertis mercado secundania de los bonas icitados PANEEGINIBCE) a & afiod 31 422 421 413 418 418 407 258 ase 384
T Tusa du inberi merceds sscundsro de s boros Rtdos pauskB Qi) u 10 uilkst 448 44 430 450 455 441 429 422 420
Tasa de interds mercade secundanio, boros en UF a 1 afio (Ebide @Ttfnel 085 0.67 0&2 0.8 058 o082 082 112 083 0,85
Tasa de interds mercado secundanio, boros en UF o 2 afios (e, @l 083 0,81 088 0,96 o8 0,86 098 089 083 0,86
Tasa de interds mercado secundanio, boros en UF a 5 afios @i, @l 123 109 112 113 118 115 110 106 1.01 089
Tasa de interds o o, bonos en UF a 10 155 140 140 138 149 153 142 132 125 1268
Tasa de inberds mercado secundao, bonoas sn UF a 20 afosSl b 183 167 64 184 .73 181 T2 1,84 1,50 152
Tasa de interds o o, bonos en UF a 30 L 196 181 1 1,68 181 183 187 112 164 165
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Anexo G. Oficinas y Bodega

http://www.portalinmobiliario.com/propiedades/mapa

“*portalinmobiliario..

175 propledad(es) .

o () ews

¢ st
_ s | Forestal 1 o i 1
Pracio *Ns - ] Ex...q | Amendo v Si
o o ﬂ
¥ Séio con fotos oo Daming? ! i s e v mi
¥ Oculter publicaciones gratuitas o Flstd 2 3 5;
ity £ 2 Centro Gabriela Mistral & Usadas "
Metro Union Latinoamericana compalinde S % 21 niva
Amiendo, Oficina i & z SWsersidad Catclica [ < deC Precio en Pesos:
Precia: § 803.311 E L 5 2 , Con [
. e Frels %, André |Desce B00.000
Superficie: 150 m? B ditucy % e il
E uperficie m?:
s z acio de La Moneda o
Cuevas 1618 £ iy s . 140000 Hast
Arriendo, Oficina it -E Universidad de Chile B N i = =i
Precio: § 802.203 P L Privados:
Superficie: 170 m? - uried 2 Mindes
Arturo Prat / Av. Matta = LT D
Arriando, Oficing phar Bafios: .
Pracio: § 801.927 s Y Miahs
Suparficie: 267 m* % 2 T —
L = : ! i
Madrid 1416 g =
Ariendo, Oficina 3 H £
Precio; § 791.954 - % o
Superficie: 154 / 182 m? z
x Parque’
Metro Santa Lucia & =
Pracio: § 788,828 [
Superficie: 150 m*

PASEO BULNES 217
Precio: § 750.149
Superficie: 260 m*

lira / avenida mmata
Amiendo, Oficina
Precio: § 7089.945
Superficie: 200 / 200 m?

egrdsd

glant

Fantasitandsa &

parmeEe

Tupper

Museo Histérico o
¥ Milnar de Chile

T
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