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Resumen ejecutivo

El panorama hidrico nacional hoy en dia es bastante complejo y conforme avanzan los
afos sigue manteniendo la tendencia a la escasez, lo cual fuera de ser un triste escenario,
también significa una oportunidad de mejora y a su vez de negocios que puedan generar
bienestar social y un aporte significativo al medio ambiente.

Después de usarla, el agua potable puede dividirse en dos grupos: Las aguas grises
que son aquellas generadas por el uso de agua en actividades domésticas tales como el
lavado de ropa, loza y ducha. Y por otro lado estan las aguas negras, las cuales son

contaminadas por los desechos provenientes del WC.

Hoy por hoy, una parte significativa de la poblacién no tiene conocimiento que el agua
es un bien escaso y menos que se puede reutilizar en labores que no ameritan agua potable.
Debido a lo anterior, hay una marginal explotacién de un timido mercado de (MM US$ 5,6) que
trata acerca de implementar soluciones de reutilizacién de aguas grises domiciliarias en las

nuevas construcciones.

Hasta ahora en Chile el reciclaje de aguas grises no ha sido mas que una idea
acompafada de buenas intenciones, pero por otra parte también es evidente el hecho que las
viviendas estan migrando a tener mejoras sustentables desde el punto de vista ambiental y
energético, ejemplo de esto son los paneles solares que calienten el agua, lo cual marca que
existe aceptacién a mejoras de este tipo.

Por otro lado existe una ralentizacién econémica que ha hecho disminuir de forma
evidente y sostenida la venta de viviendas nuevas, por lo que la industria inmobiliaria debe
acudir a la innovacion y a su vez diferenciar sus propuestas de valor y de esa manera agilizar
una industria que ha visto frenado su crecimiento y por qué no en el futuro gozar de algun tipo

de beneficio tributario o incentivo al uso de estas alternativas amigables con el medio ambiente.

Durante el desarrollo de este plan, existi6 un acercamiento de la propuesta de valor
hacia los actores relevantes de la Industria, la cual tuvo una buena acogida y otorga un piso
para realizar proyecciones que permitan corroborar la viabilidad del negocio. Por ultimo se
realizd la evaluacién econémica, obteniéndose como resultado un VAN de $147.291.910, una
TIR de 30,8% y un Payback de 4,08 afos, con un ROI para los inversionistas de un 73% en 5
afios sobre una inversion total de 202 millones. Lo anterior deja en claro que el proyecto

ademas de generar un aporte al medioambiente, también es rentable econdmicamente.
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. Oportunidad de negocio

La oportunidad de Negocio viene dada por la contraccidon de la industria inmobiliaria
durante los ultimos dos afios y por la hiper competitividad existente dentro de la misma, lo cual
obliga a las inmobiliarias a pensar en nuevas propuestas de valor que hagan sus productos

cada vez mas atractivos para sus clientes.

El ahorro de agua si bien no ha sido explorado aun desde el punto de vista domiciliario,
es una alternativa valida para mejorar las nuevas viviendas y diferenciarla del resto de las
propuestas de valor del resto de los actores de la industria. Ejemplo de lo anterior es la
penetracion que han ido teniendo la incorporacion de paneles solares en las viviendas nuevas

las cuales alcanzan tasas de insercion de un 5% anual en Latinoamérica.

En Chile, al menos un 60% de las inmobiliarias ha agregado al menos un atributo
sustentable relevante en las viviendas construidas desde el 2014 a la fecha, por lo que se
estimé un mercado de MMUSS$ 5,6 anuales, lo que se puede traducir entre 7 a 8 proyectos
anuales de instalacion de recicladores de agua en edificios.

En resumen, la propuesta de valor de AH2ORRAR esta dada por la innovacion, lo cual
significa incorporar recicladores compactos de aguas a las nuevas viviendas y con ello los

usuarios finales, obtenga ahorros por bajo consumo y reutilizacion de agua mediante un

modelo de negocios B2B enfocado en atraer Inmobiliarias.
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. Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

La industria de la reutilizacion de agua domiciliaria en nuestro pais no ha sido
practicamente explotada, solamente han existido algunas palidas iniciativas en el norte de
Chile, mediante proyectos de reciclaje hechos a medida. Aun no existe ningin reciclador
compacto inteligente instalado en algun proyecto inmobiliario, ni menos que se comercialice

una vivienda resaltando este atributo.

Al analizar la industria se tiene que la amenaza de nuevos competidores en el mercado
es alta, pues es alta la probabilidad de que al existir una empresa que realice proyectos de
reutilizacién de agua, existan mas que quieran participar de este mercado. Por otro lado, la
variedad de proveedores de recicladores de agua en el resto del mundo es amplia, pues esta
tecnologia ya esta bastante mas avanzada en paises como Australia o Israel, por lo cual el

poder de negociacién con los proveedores es alto.

Por otro lado, existe una amenaza importante de aparicibn de nuevos productos
sustitutos, pero con la dificultad que tienen que ser compactos eficientes en el reciclaje de
agua. En relaciéon al poder de negociacién con los consumidores y rivalidad con los

competidores se puede apreciar que éstos son medio y bajo respectivamente.
Los competidores de AH20RRAR identificados en el estudio son los siguientes:

Roth, HUBER, AcuaSud, BIORIL y Sustentalife. Los cuales se pueden conocer mas en detalle

en la Parte |.

Por ultimo los clientes de AH20RRAR vienen dados por todas las inmobiliarias que
sean amigables con el medio ambiente en sus proyectos y quieran innovar en mejorar sus
propuestas de valor hacia sus clientes, de lo cual se puede estimar que serian cerca de un

60% de estas empresas
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Il Descripcion de la empresa y propuesta de valor

La propuesta de valor de la compania AH20RRAR esta representada por la venta de
proyectos de reciclaje de aguas grises domiciliarias principalmente a inmobiliarias, pero

también a particulares que deseen optimizar el consumo de este vital elemento.

El producto consiste en recicladores de agua compactos e inteligentes que permitan
prolongar la vida util del agua que comunmente se desecha tras lavado de dientes, ropa,
ducha, efc. y reutilizarla en recargar el WC, regar y otras actividades cotidianas.

Los proyectos inmobiliarios que incluyan este sistema de reciclaje podran diferenciar su
propuesta de valor del resto de la competencia debido a que tendran viviendas mas ecoldgicas
y a su vez le permitan percibir ahorros mensuales en gastos comunes y por consumo de agua

potable.

De esta manera, las inmobiliarias tendran productos mas atractivos, los cuales se
puedan vender mas &agilmente y al mismo tiempo mejorar su imagen ante la sociedad,
demostrando un compromiso con el medio ambiente y preocupacién por la escasez hidrica en

el pais.

El mix de productos y la propuesta de valor mas en detalle se puede revisar en la Parte

| de este trabajo.
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Ml Plan de Marketing

El plan de Marketing de AH20RRAR tiene como principal objetivo convertirse en lider y
referente del mercado de tratamiento de aguas grises domiciliarias, lo cual se traduce en
obtener una participacion de mercado mayor al 30% en 5 afios, tener una rentabilidad bruta
sobre las ventas de un 15% y tener un crecimiento promedio de un 200% anual en el resultado

operacional.

Como cluster principal se tiene a las Inmobiliarias amigables con el medio ambiente con
proyectos en blanco ubicados en la R.M. Teniendo en cuenta la dificultad de captura de estos,
se comenzara abarcando departamentos, luego casas y por ultimo oficinas. Luego de eso

apuntar a inmobiliarias que tengan menos de un proyecto anual promedio.

La estrategia de Producto viene dada por ofrecer recicladores compactos y eficientes a
un precio que oscila entre 5000 a 12.000 ddlares, el cual se puede ofrecer debido a un acuerdo
de licenciamiento exclusivo con el fabricante en China, de lo anterior la empresa marginara el
12%.

La estrategia de distribucién contempla establecerse con oficinas en Providencia,
despacho a nivel nacional, soporte en terreno en instalaciones, mantenimiento, ingenieria,

regularizaciones y venta de repuestos.

Comunicacionalmente es necesario estar presente en Ferias de Construcciéon, Salén
Inmobiliario, Ferias, DESAL, Expovivienda, revistas de construccion, pagina web, redes

sociales, etc.

El presupuesto de Marketing total no supera los MM$ 50 y no sobrepasa el 6% del

presupuesto total de ventas.

11




Plan de Negocios - MBA FEN - Universidad de Chile

V. Plan de operaciones
5.1. Estrategia, alcance y tamaiio de las operaciones

La estrategia de operaciones de AH,ORRAR esta basada en lograr el beneficio mutuo
en directa relacion con clientes y usuarios. Esto se lleva a cabo mediante la venta de equipos
de tratamiento de agua a inmobiliarias que presenten compromiso con la sustentabilidad
medioambiental y que les importe aportar valor extra tanto a los inmuebles que construyen
como a su marca, de esa forma el cliente se sentira mas atraido por adquirir una vivienda mas

sustentable y que le genere ahorros futuros.

Para lograr el objetivo, se debe trabajar en conjunto en el proceso de ingenieria basica,
conceptual y de detalles con Gerentes Generales, de Innovacion, Arquitectos y Proyectistas de
las inmobiliarias, junto con la inscripcion de los respectivos proyectos en los registros de las
autoridades pertinentes, que en este caso es la SEREMI de salud.

El ciclo de operaciones de la empresa partira durante el primer afio con una etapa de
prototipado con la Inmobiliaria Fundamenta, quienes tienen serias intenciones de adquirir una
bateria de equipos e instalarlos en un edificio cuya construccion parte en 2017, para reutilizar
las aguas grises de su segundo piso. Para eso es vital levantar una orden de compra al
proveedor en China y traer el producto, cuyo traslado son 10 a 12 semanas aprox. Previo a lo
anterior, hay que desarrollar toda la etapa de ingenieria pertinente para que cuando llegue el
prototipo a Chile se instale de forma programada y en coordinaciéon con el timing de

construccion del edificio.

En paralelo se trabajara con otra inmobiliaria interesada la cual quiere incorporar este

sistema para un proyecto cuya construccién comienza a mediados de 2018.

Debido a los tiempos que maneja la industria inmobiliaria, es vital generar flujo de caja
mediante los estudios de ingenieria y asi contar con capital de trabajo, en especial el primer
afo, por lo cual es necesario captar clientes, con al menos un afio de anticipacién a la etapa de

construccién de un proyecto.

Desde el primer afio es importante comprar la licencia de exclusividad de marca de las
unidades de tratamiento, la cual tiene el precio de MM$40 aproximados y corresponde a la
compra de un contenedor completo de equipos de reciclaje en el cual caben aproximadamente
10 unidades y representa un ahorro importante para la venta de la etapa de prototipo, pues se

12
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adquiere la licencia y al mismo tiempo se adquiere el material necesario para llevar a cabo el

proyecto (economia de ambito).

Una vez comenzado el segundo afio, es necesario renovar la licencia y ejecutar los
proyectos cuya ingenieria se vendid durante el afio contable anterior, se generara la misma
economia de ambito del primer afo, pero en esta ocasion el stock de equipos sera agotado en
los proyectos a ejecutar en el ejercicio del afio 2018. El resto de los costos sera cubierto
mediante una politica de anticipos que el mandante tendra que desembolsar y de esa manera
realizar la compra de los equipos restantes al proveedor y poder comenzar con la ejecucion de
los proyectos. Cabe sefalar que cada proyecto sobre US$30.000 debe estar respaldado por un
contrato en el cual se estipulen, plazos, entregas, anticipos y demas condiciones protegiendo
de esa manera a ambas partes.

Los costos por bodegaje de materias primas e insumos estan exentos del balance de
AH,ORRAR, pues uno de los socios facilitara una bodega ubicada en Limache, la cual posee
una superficie de 200 m?, sin ninguin costo para la empresa, lo cual es sin duda una ventaja

competitiva importante

Para las etapas de Ejecucién, AH,ORRAR contara con personal interno para la
supervision y contratistas para la instalacion, debido a lo simple de la misma. Cabe sefalar que
conforme crezcan los proyectos a ejecutar se ira necesitando mas recurso humano en este

aspecto.

Una vez realizada la instalacion, en conjunto con la inmobiliaria AH,ORRAR ofrecera
servicios de mantenimiento y venta de repuestos de recicladores y de esa forma integrar

verticalmente hacia adelante sus operaciones.

En la medida que la empresa vaya adquiriendo mas relaciones comerciales y amplie su
abanico de clientes ira necesitando mayor cantidad de recursos, los cuales se detallan a

continuacion:
Ao 1: No se contara con oficina, pero si con bodega mas una camioneta.
ARo 2: Se arrienda una oficina, mas los recursos del primer afo.

Ano 3: Se adquiere una nueva camioneta debido al crecimiento de proyectos en ejecucién y la

necesidad de movilizarse

13
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Ano 4: Sera necesario mudarse a una oficina mas grande, debido a la incorporacion de nuevos
integrantes al equipo

Ano 5: Se mantienen los recursos del afo 4.
Los recursos humanos necesarios, se detallan en el apartado 5.4.
5.2. Flujo de operaciones

Una vez alcanzado el régimen operacional, el flujo normal de operaciones debiera
realizarse de la siguiente manera:

Co9AHORRAR

DIAGRAMA DE FLUJO DE LAS OPERACIONES

) NO SE GENERA
¢(legustalaidea de PRESENTACION DE NO RELACION

construir inmuebles IDEA A CLIENTE =
que ahorren agua?

COMERCIAL

INGENIERIA, NO
ESTUDIO Y NG PAGO PORESTUDIO

PROPUESTA DE INGENIERIA

MANTENIMIENTO Y
VENTA DE
REPUESTOS

;Aceptala
propuesta?
sy
ANTE ORGANISMO SUEE[F;‘SE('%NV
\ DE ESTADOQ VIGENTE

¢ Tenemos stockde CONTRATOY
materiales suficiente ANTICIPO SRV ONTECTh

para realizar el PRE-EJECUCION POR MATERIALES MONTAJISTAS
proyecto?

Figura 1: Diagrama de Flujo de las Operaciones.
La empresa debiera manejar los siguientes indicadores para controlar sus operaciones:

Clientes Captados por numero de presentaciones, HH de ingeniero por estudio,
inventarios en bodega, tiempo de residencia de materiales en bodega, proyectos ejecutados
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por afio, cuota de mercado obtenida, ademas de cuantificacion de ventas y cobros para el caso

de los vendedores.

En una segunda instancia, al ya tener proyectos ejecutados, se llevaran indicadores de
mantenimiento, tales como tasa de fallas, frecuencia entre éstas, repuestos consumidos y
llevar control de la vida util de los equipos, mediante la figura de un ingeniero de

mantenimiento.
5.3. Plan de desarrollo e implementaciéon

El plan de desarrollo de AH,ORRAR se explica en el apartado de las fases de
escalamiento del proyecto. A continuacién se presenta la Carta Gantt con el detalle de

evolucién de las actividades y los recursos considerados.

CARTA GANTT £*9AHORRAR
Actividad 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Operacionales

Levantamiento de capital

Compra de camioneta

Compra de computadores

Arriendo de oficina

Compra de mobiliario e instalacién

Contratacion de servicio de Director Externo

Contratacion Ingeniero de Proyectos

Contratacion Vendedor

Contratacion Ingeniero de Mantenimiento

Contratacion Técnicos de Instalacién

Comerciales

Etapa de prototipado

Ingenieria y estudios

Proyectos de departamentos

Proyectos de casas

Proyectos de oficinas

Tabla 1: El cronograma anterior muestra el desarrollo del negocio e hitos claves para alcanzar los objetivos del plan.

En el 2017 es clave comenzar con etapa de prototipado e ingenieria para luego
proseguir con la ejecucién de proyectos en terreno, a su vez es importantisimo contar con el
compromiso de los inversionistas en las fases de los respectivos aportes de capital en los afos

venideros.

A su vez, es primordial hacer en el momento correcto las contrataciones que se detallan

en la carta gantt, pues deben ir de la mano con el desarrollo de la operacion y crecimiento de

las ventas.
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5.4. Dotacion

Llega a 9 integrantes a tiempo completo, mas un Community Manager a honorarios, el

cual se carga 100% al presupuesto de Marketing.
2017: Fase Protitipado - sélo socios fundadores

2018: Contratacién a honorarios de Director externo mas un Ingeniero de Proyectos (mas

asesoria CM).

2019: Se suma un Especialista en Relacionamiento con Clientes mas un segundo Ingeniero

de Proyectos y un Supervisor de Instalaciones.

2020: Se suma un Ingeniero de Mantenimiento y se une al equipo un segundo Especialista en

relacionamiento con clientes.




Plan de Negocios - MBA FEN - Universidad de Chile

VL. Equipo del proyecto

AH,ORRAR se constituye bajo la estructura de Sociedad de Responsabilidad Limitada,
bajo la cual cada uno de los socios gestores responde unicamente por el monto de sus aportes.

6.1 Equipo gestor

El equipo gestor del proyecto estd compuesto por dos integrantes iniciales quienes
toman cargos paralelos en las gerencias de Operaciones e Ingenieria y Ventas y Marketing

respectivamente.
Vladimir Cares Moreno

Ingeniero Civil Mecanico, alta experiencia en operaciones de empresas productivas del mundo
industrial, proyectos de ingenieria y mantenimiento industrial, candidato a MBA Universidad de
Chile. Ocupa el cargo de Gerente de Operaciones e Ingenieria.

Paulina Muena Sanchez

Administrador de Empresas en Marketing y Comercio Exterior. Experiencia como
emprendedora, en desarrollo e implementacion de proyectos. Amplia experiencia con clientes y
en el area de las Tecnologias de la informacién. Docente, candidato a MBA Universidad de
Chile. Ocupa el cargo de Gerente de Marketing y Ventas.

Al segundo afio de operacion, se incorporara al equipo un Director:
Alfonso Muena Sanchez

Magister en Medio Ambiente y MBA, experiencia en desarrollo e implementacion de proyectos

tecnoldgicos con énfasis en el tema medioambiental.

Las biografias tanto de los miembros del equipo gestor como del Director se encuentran
disponibles en el sitio Linkedin.com.
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6.2 Estructura organizacional

La estructura organizacional se muestra en el siguiente organigrama:

ORGANIGRAMA ¢*AHORRAR

DIRECTOR

GERENTE DE GERENTE DE
OPERACIONES E MARKETING Y

INGENIERIA VENTAS

ESPECIALISTAEN
RELACIONAMIENTO
CON CLIENTES

INGENIERQ DE INGENIERQ DE SUPERVISOR DE
PROYECTOS MANTENIMIENTO INSTALACION

Figura 2: Organigrama AH,ORRAR.

Adicionalmente, se contrata un Community Manager a honorarios, para el manejo de

las plataformas comunicacionales web.

A continuacion, se presentan los perfiles para cada uno de los cargos:

Nombre del cargo: Director

Departamento

Aiio de incorporacion 2018

Supervisado por 'Socios Fundadores

Supervisa a Gerente de Operaciones e Ingenieria - Gerente de Marketing y Ventas.

Planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular y deducir el trabajo

presente y futuro de la empresa.

Grado de MBA o equivalente. Capacidades numéricas, de lenguaje y comunicacion,

Descripcion del perfil liderazgo efectivo, conocimiento de las actividades de cada uno de los integrantes de
_la organizacion.

Funcion principal Ambito estratégico-tecnolégico: control de gestion y desarrollo de nuevos negocios.

Responsabilidades

Tabla 2: Perfil cargo Director
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Nombre del cargo: Gerente de Operaciones e Ingenieria

Departamento

Afio de incorporacion
Supervisado por
Supervisaa

Responsabilidades

Descripcion del perfil

Operaciones

Ingeniero de Proyectos - Ingeniero de Mantenimiento

contratar al personal adecuado.

2017
Director

Planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular y deducir el
trabajo presente y futuro del departamento de operaciones e ingenieria, ademas de

Grado de ingeniero civil. Capacidades numéricas, de lenguaje y comunicacion,
liderazgo efectivo, conocimiento de las actividades de cada uno de los integrantes de
su equipo.

Funcion principal

Ambito técnico: Desarrollo y supervision de proyectos de ingenieria, procesos de
normalizacion, instalacién y mantenimiento de equipos.

Tabla 3: Perfil cargo Gerente de Operaciones e Ingenieria

Nombre del cargo: Ingeniero de Proyectos

Departamento

Operaciones

Aiio de contratacion

2018 (1) —2020 (1)

Supervisado por Gerente de Operaciones e Ingenieria
Supervisaa -

5o Conocimiento y manejo de equipos, trabajo conjunto con equipos inmobiliarios y toma
Responsabilidades

de decisiones técnicas. Proceso de normalizacion.

Descripcién del Perfil

Egresado de la carrera de Ingenieria en Ejecucion Mecénica o Industrial, de preferencia

sin experiencia previa y muchas ganas de aprender.

Funcién Principal

Adaptacion de productos ofrecidos a los requerimientos de cada cliente.

Tabla 4: Perfil cargo Ingeniero de Proyectos

Nombre del cargo: Ingeniero de Mantenimiento
Departamento Operaciones
Aio de contratacion {2020
Supervisado por Gerente de Operaciones e Ingenieria
Supervisa a Contratistas de Reparacion y Mantenimiento de Equipos
oF Manejo de equipos, toma de decisiones técnicas, supervision de contratistas de manera
Responsabilidades .
directa y constante.
Egresado de la carrera de Ingenieria en Ejecucién Mecénica o Industrial, posee
Descripcion del perfil | habilidades blandas y duras, orientado al desarrollo en el area técnica. Caracter ad hoc
para liderar a contratistas y sus subalternos.
B b Gestion y supervision de contratos externos de reparacién y mantenimiento de equipos
Funcion principal i .
de reciclaje de aguas grises.

Tabla 5: Perfil cargo Ingeniero de Mantenimiento




Plan de Negocios - MBA

FEN - Universidad de Chile

Nombre del cargo:

Supervisor de Instalacion

Departamento Operaciones
Aiio de contratacion 2019
Supervisado por Gerente de Operaciones e Ingenieria
Supervisa a Contratistas de Instalacion de Equipos
. Manejo de equipos, toma de decisiones técnicas, supervision de contratistas de manera
Responsabilidades :
directa y constante.
Egresado de la carrera de Técnico Mecénico, posee habilidades blandas y buen caracter.
Descripcion del perfil | Capacidad de trabajo bajo presién, tolerancia a la frustracién y habilidades de trato con
clientes.
o Gestion y supervision de contratos externos de instalacion de equipos de reciclaje de
Funcion principal .
aguas grises.

Tabla 6: Perfil cargo Supervisor de Instalacion

Nombre del cargo: Gerente de Marketing y Ventas

Departamento |Ventas

Aiio de contratacion 2017

Supervisado por Director

Supervisaa rEspecialista en Relacionamiento con Clientes

Rispausabilitadis Planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular y deducir el

Descripcion del perfil

Funcién principal

trabajo presente y futuro del departamento de Marketing y Ventas.

‘Grado de Ingeniero Comercial o equivalente. Capacidades de lenguaje y

comunicacion, relacionamiento efectivo con clientes, liderazgo efectivo,
conocimiento de las actividades de cada uno de los integrantes de su equipo.

'Ambito relacional: Obtencion y mantenimiento de contratos con clientes,

relacionamiento con stakeholders . Supervisién. Organizacidn y participacion en
eventos.

Tabla 7: Perfil cargo Gerente de Marketing y Ventas

Nombre del cargo: Especialista en Relacionamiento con Clientes
Departamento Ventas
Aiio de contratacion (2019 (1) - 2020 (1)
Supervisado por Gerente de Marketing y Ventas
Supervisa a -
Representar a la empresa ante los clientes, actuales y potenciales. Manejar los medios y
Responsabilidades equipos a su cargo, reportar constantemente sus avances y negociar con los clientes

dentro de un rango preestablecido.

Descripcion del perfil

Grado de Técnico en Ventas, Técnico en Relaciones Ptiblicas o equivalente. Capacidades

de lenguaje y comunicacion, relacionamiento efectivo y retencion de clientes.

Funcion principal

Captacion y mantenimiento de la cartera de clientes.

Tabla 8: Perfil cargo Especialista en Relacionamiento con Clientes
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Nombre del cargo: Community Manager

Departamento Ventas

Aiio de contratacion 2018 (modalidad honorarios)
Supervisado por Gerente de Marketing y Ventas
Supervisaa -

. Representar a la empresa tanto ante los clientes, actuales y potenciales como ante los
Responsabilidades ) "
stakeholders, via medios Web.

. Disefiador Grafico o equivalente. Capacidades de lenguaje y comunicacion,
Descripcién del perfil . . . . i i .
relacionamiento efectivo y respuesta a clientes. Extraordinaria capacidad creativa.

Funcién principal Difusion Web de iniciativas sustentables, respuesta a consultas.

Tabla 9: Perfil cargo Community Manager
Adicionalmente, AH,ORRAR cuenta con dos relevantes socios estratégicos:

Por una parte el proveedor, con quien se firma un contrato de licenciamiento exclusivo

cuyas clausulas se especifican en el anexo 18.

En segundo lugar pero no por ello menos importante se encuentra la Inmobiliaria
Fundamenta, la cual es crucial en la etapa de prototipado, como referente de la industria que
ha manifestado su disposicion a probar el producto en terreno para una implementacion

progresiva en sus proyectos. Con ellos se firma un contrato de confidencialidad mutuo.
6.3 Incentivos y compensaciones

Para cada uno de los cargos, se estipula un nivel de compensacion de mercado para
todos los integrantes de la organizacion exceptuando los socios, los cuales aceptan un nivel de
compensacion menor como muestra de su compromiso con la organizacion y en pos del

beneficio futuro. Las remuneraciones se detallan a continuacion:

Dp n nc H
d |

Periodo 2017 . 2018 2019 2020 2021
Gerente Marketing y Ventas 5 1.800.000 | § 1.800.000 | % 1.800.000 | § 1.600.000 | % 1.800.000
Gerente de Operaciones e Ingenieria 3 1.800.000 | § 1.800.000 | $ 1.800.000 | $ 1.800.000 | $ 1.800.000
Director (Asesoria mensual) 5 ol 700.000 | $ 700.000 | % 700.000 | $ 700.000
Espedialista en Relacionamiento con Clientes 1 $ -1$ -1% 750.000 | § 750.000 | $ 750.000
Especialista en Relacionamiento con Clientes 2 3 -1% -1% -1% 750.000 | $ 750.000
Ingeniero de Proyectos 1 3 -1% 1.000.000 | % 1.000.000 % 1.000.000 | % 1.000.000
Ingeniero de Proyectos 2 % =% -1% 1.000.000 | $ 1.000.000 | $ 1.000.000
Ingeniero Mantenimiento 3 =g 1% =1 B 1.000.000 | % 1.000.000
Contrato de Mantenimiento empresa externa $ -1$ - $ 1.591.861 | $ 3.638.360
Supervisor de Instalacion 3 -1% -1% 700.000 | 700.000 | $ 700.000
Tabla 10: Remuneraciones mensuales brutas
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En cuanto a los incentivos, se estipula comisiones iniciales de un 1% de las ventas a
partir de 2019, tanto para los Especialistas de Relacionamiento con Clientes, como para los
Ingenieros de Proyectos. Estas comisiones se incrementan de forma progresiva en el tiempo,
alcanzando un 1,2% en 2020 y un 1,3% en 2021.

Adicionalmente se ofrecen cursos y capacitaciones con el enfoque innovador al cliente
H2H impartidas gracias a franquicia SENCE. El aporte de estos cursos es aplicable a la
empatia que los colaboradores deben desarrollar con los clientes, considerando su condicidon
emocional y calidad humana. Este entrenamiento se traduce en competencias futuras,
aplicables no soélo a éste sino a cualquier escenario laboral lo cual constituye una ventaja

comparativa para los colaboradores de AH,ORRAR.

Ya que el proceso de seleccion es en extremo acucioso, no se contemplan provisiones

por desvinculaciones.
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VII. Plan financiero

El plan financiero desarrollado para comprobar la viabilidad del desarrollo del proyecto

AH,ORRAR se construye sobre la base de los siguientes supuestos:

- Para el célculo de la tasa de descuento se asume un premio por liquidez y un premio
por start-up de 4 y 2% respectivamente.

- Todas las unidades monetarias estan representadas en moneda funcional (peso
chileno).

- Tasa de Impuestos se aplana en 27% para el periodo de estudio.

- Se hace una discretizacion de los proyectos debido a que el tamafo de estos depende
del tamafio de las viviendas, la cual se puede ver en la estimacién de ingresos.

- Desde el afo 2021 se asumen flujos constantes crecientes en un 2% anual para el
célculo de la liquidacién.

- Se establece la UF en $26.400 y el dolar constante en $650 para los periodos de
estudio. Lo anterior se ocupa para la valorizacion de proyectos y para establecer un
escenario base.

- El proyecto no se financiara con deuda bancaria de ningun tipo, por lo que estudio

del proyecto puro es suficiente para encontrar los indicadores de toma de decision.

- Se asume que el capital se levanté en 2016 y el primer afio de la vida del proyecto es
2017.
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Estimacioén de ingresos

La estimacion de ingresos nace mediante la discretizacion de los proyectos (Ver detalle en
anexo 19) que la empresa puede ofrecer, los cuales se subdividieron en 6 categorias, las

cuales se detallan a continuacion:

Valor de proyectos

Proyectos tipo H (Huge) $ 187.522.835 |Edificios de 250 a 300 deptos.
Proyectos tipo M (Medium) $  95.063.659 |Edificios de 80 a 120 deptos.
Proyectos tipo S (Small) $ 57.038.196 |Edificios de 40 a 50 deptos.
Proyectos de casa $ 7.500.000 |Clientes spot

Proyectos de oficina $ 57.038.196 |Edificios destinados a oficinas
Prototipo $ 25.000.000 |Proyecto a escala

Tabla 11: Precios referenciales por proyecto implementado.

De la tabla anterior se puede generar la siguiente proyeccioén de Ingresos:

Periodo 2017 2018 2019 2020 2021
Nimero de ventas
Proyectos tipo H 0 0 1 1 2
Proyectos tipo M 0 1 2 4 )
Proyectos tipo S 0 2 3 4 4
Proyectos oficinas 0 0 0 1 2
Proyectos de casas 0 0 1 2 2
Prototipos 1 0 0 0 0
Ingenieria 4 6 11 14 14
Ventas netas
Proyectos Tipo H $ -1$ -|$ 187.522.835|% 187.522.835|% 375.045.670
Proyectos Tipo M $ -|$ 95.063.659|% 190.127.319|% 380.254.637|% 380.254.637
Proyectos Tipo S $ -|$ 114.076.391|$% 171.114.587|% 228.152.782|% 228.152.782
Proyectos Oficinas $ -1 -1% -1% 57.038.196 | $ 114.076.391
Proyectos de Casas $ -1% -1% 7.500.000|$  15.000.000|%  15.000.000
Prototipos $  25.000.000| % -1% -1% -1% -
Ingenieria, estudios y normalizacion % 10.457.003 | $ 27.438.237 | $ 49.172.654| % 49.172.654| % 49.172.654
Mantenimiento $ -1% -1% -1% 1.989.826 | $ 4.547.950
Venta de Repuestos $ -1% -1% -1% 497.456 | $ 1.136.987
Totalingresos por ventas $ 35.457.003 $ 236.578.287|$% 605.437.395 $ 919.628.386 | $ 1.167.387.072
Total ingresos proyecto : $ 2.964.488.143
Nimero de proyectos vendidos : 37
Tabla 12: Proyeccion anual de ingresos.
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Al graficar la tabla anterior, se tiene:

Total ingresos por ventas
$1.400.000.000

$1.200.000.000

$1.000.000.000

$800.000.000

$ 600.000.000

$ 400.000.000

$200.000.000

$-

2017 2018 2019 2020 2021
Total Ingresos por ventas $35.457.003 $236.578.287 $605.437.395 $919.628.386 $1.167.387.07

Figura 3: Grafico proyeccion anual de ingresos.
Plan de inversiones (inicial y futuro):

Para llevar a cabo el plan de inversion se presenta el siguiente detalle.

Variacion Capital de Trabajo 5 95.576.205 | & 37.561.235
Inversion Inicial 5 69.000.000 | & -
TOTAL anual 5 164.576.205 | § 37.561.235
TOTAL Inversién 5 202.137.440

Aportes Inversionistas 5 151.603.080

Aportes Socios Fundadores 5 50.534.360

Tabla 13: Etapas de Inversion.
Proyecciones de estados de resultados:

El estado de resultados se puede observar en el anexo 20.
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Calculo de tasa de descuento:

El célculo de la tasa de costo de oportunidad del proyecto viene dada por la utilizacion
de la metodologia CAPM, utilizandose las siguientes variables para llegar finalmente a un valor

de 16,33%.
CAPM para célculo de tasa costo oportunidad

Beta Referencial {Construction Suppliers) 1,31
Rend de mercado IPSA dltimos 6 afios 3,34%
Tasa libre de riesgo ultimos 30 afios 3,08%
PRM 6,91%
Tasa descuento 10,33%
Premio Start Up 2,00%
Premio por Liquidez 4,00%
Tasa costo oportunidad 16,33%

Tabla 14: Calculo tasa costo de oportunidad.
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Evaluacién financiera del proyecto puro:

Basandose en las proyecciones hechas anteriormente, al construir un estado de flujo de

caja neto se tiene la siguiente evaluacion.

Flujos del Proyecto Puro

ROI

VAN

TIR

PAYBACK (afios)

73%
147.291.910

30,8%
4,12

Periodo 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Ingresos

Ingresos Totales Por Ventas 4 $  35457.002 | $  236.578.287 | §  605.437.395 | §  919.628.386 | §  1.167.387.072
Total Ingresos $ $  35.457.002 | § 236.578.287 | §  605.437.395 | $ 010628386 | § 1.167.387.072
Costos Variables

Costos Variables Proyectos Vendidos (Mercaderias) 3 $  11.250.000 | § 127.312.040 | 5  393.886.497 | 5  628.335.706 | § 805.522.405
Costos Variables Ingenieria, Estudios y Normalizacidn | $ s 104.570 | $ 274.382 | § 393.381 | & 393.381 | & 344.209
Costos Variables Servicios de Mantenimiento 3 3 3 3 - 3 159.186 | 5 318.356
Comisiones Ingeniero de Proyectos y Vendedores 3 3 3 S 2.091.401 | § 6.675.177 | 5 11.283.590
Costos Variables de Venta de Repuestos 3 3 3 3 3 39.797 | & 79.589
Costos Fijos

Remuneracion g g - % 12.000.000 | 41.400.000 | 81.502.326 | $ 106.060.317
Administracion g 4 43.200,000 | & 51.600.000 | & 51.600.000 | § 51.600.000 | % 51.600.000
Operaciones 3 3 360.000 | & 8.340.000 | & 10.140.000 | & 11.400.000 | § 12.000.000
Comercializacion, Ventas 3 3 - 3 34,547,195 | § 14.370.290 | & 17.863.285 | § 17.955.264
Marketing ] K] 550.400 | §  14.693.300 | S 9.621.000 | S 15.066.400 | $ 9.619.100
Depreciacion 5 3 2.550.000 | § 2.550.000 | § 3.800.000 | § 3.800.000 | & 3.800.000
Total Egresos $ $ 58014970 | § 251.316.918 | §  527.302.560 | §  B816.835.258 | §  1.018.582.830
utilidad antes de 4 - |-§ 22557.968 -§  14.738.630 | § 78.134.825 | §  102.793.129 | § 148.804.242
Impuestos (27%) 4 § - 4 - 5§ 11.026.321 | § 27.754.145 | § 40.177.145
Utilidad después de Impuestos 4 - |-§ 22557.068 -  14.738.630 | § 67.108.504 | § 75.038.984 | % 108.627.097
Depreciacion 3 3 2.550.000 | 5 2.550.000 | 5 3.800.000 | 5 3.800.000 | 5 3.800.000
Valor de Liquidacion 3 - 3 - 3 - S - 3 - 3 355.798.372
Variacion Capital de Trabajo -5 95.576.205 |-5 37.561.235 | § 5 3 - 3 133.137.440
Inversidn -5 69.000.000 | 5 3 S 3 - 3

Flujo de Caja Neto % 164.576.205 |-§  57.560.203 -$  12.188.630 | §  70.008.504 | §  78.838.084 | §  601.362.000
% Flujo de Caja Meto sobre Ingresos -162,36% -5,15% 11,71% 8,57% 51,51%
Utilidad Acumulada 222.145.408 |-  234.334.038 |-5 163.425.534 |-5 84.586.550 | & 516.776.359

Tabla 15: Flujos del Proyecto Puro.

Por otro lado, los puntos de equilibrio tanto para los ingresos como para los costos son

los siguientes:

Punto de Equilibro

Periodo 2017 2018 2019 2020 2021

Ingresos S 33.381.402 | S 222.729.342 | 5 569.995.980 | S 865.794.693 | S 1.099.049.949

Costos Fijos + Variables 5 61.770.047 | § 267.583.657 | § 561.432.757 | § 869.705.738 | § 1.084.511.624

Ddlar 481,5

Tabla 16: Valores criticos que definen el punto de equilibrio.
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Valor residual

El valor residual fue calculado sobre la base de flujos perpetuos crecientes de forma
uniforme al 2%, basandose en el supuesto que la empresa después del afio 5, poseera flujos

constantes, obteniéndose un valor de $355.798.172.-
Capital de trabajo

El capital de trabajo necesario se explica en la tabla 24 que muestra las etapas de
inversion, necesitandose importantes aportes por parte de los inversionistas los afos en que se

detallan los mismos.
Fuentes de financiamiento

Cada Socio aportara un aporte idéntico de $25.767.180.- el resto se solicitara mediante
levantamiento de capital a Inversionistas, es decir, se necesita recaudar un capital externo de
$151.603.080.-.

A continuacion el detalle de la inversion total.

Estimacion de la Inversion

Instalaciones (Acond. Oficina) 5 2.000.000
Camioneta 5 12.500.000
Computadores e Impresora (Plotter) 5 2.000.000
Muebles y Utiles de Oficina S 2.000.000
Telefonia Celular 5 500.000
Viajes (Australia y China) 5 10.000.000
Licencia exclusividad 5 40.000.000
Capital de trabajo primeros afios 5 133.137.440
TOTAL 4 202.137.440
Tabla 17: Estimacion inversion inicial.
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Variacion de Flujo de Caja Neto

Al graficar los flujos de caja generados por el proyecto, se tiene lo siguiente:

Flujo de Caja Neto

700.000.000

600.000.000

500.000.000

400.000.000

300.000.000

200.000.000

100.000.000

0

-100.000.000

-200.000.000

-300.000.000

Flujo de Caja Neto -$164.576.20 -$57.569.203 -$12.188.630 $70.908.504 $78.838.984 $601.362.90

Figura 4: Proyeccion flujo de caja neto.

La figura anterior muestra un break-even en el ejercicio del afio 2018, previo a eso, en
los periodos 2017 y 2018 se obtienen pérdidas importantes. En el afio 2019 se consolida la
posicion de flujos positivos. A su vez, se puede ver en el siguiente grafico el comportamiento de
la utilidad acumulada.
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Utilidad Acumulada
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Flujo de Caja Neto -4 222.145.408 -$234.334.038 -4 163.425.534 -% 84.586.550 $516.776.359

Figura 5: Proyeccion utilidad acumulada.
Analisis de Sensibilidad:

Para tener una idea mas acabada de como se comportaria el negocio ante variaciones
de las ventas, precios y costos, se realizé la siguiente tabla, en la cual se observa como factor
mas critico el precio del ddlar y el volumen de las ventas. Variables criticas para armar

escenarios de pesimismo u optimismo.

Anadlisis de sensibilidad del Proyecto
Condicién Base | -5% volvta. | +5%volvta. | -5% precio vta. | +5% precio vta. |-5% Costo Var. | +5 % Costo Var. | -10 % Costo Fijo | +10 % Costo Fijo Menor Precio délar

$ 147.291.910 $ 170592731 |$  257.637.198 | § 233.345.961| §  61.237.860 | § 205.067.825 .515.: 11.179.148
TIR 30,8% 41,0% 46,1% 37,5% 22,9% 36,2%
PAYBACK 4,12 3,83 3,95 4,05 5,60 4,06 421
Precio délar | $ 650,00 | $ 650,00 | $ 650,00 | $ 650,00 | § 650,00 | $ 650,00 | $

Tabla 18: Anadlisis de Sensibilidad.

Para mayor informacién, se puede revisar el comportamiento del dolar los ultimos 4 anos en el

anexo 20.
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VIll.  Riesgos criticos

En el desarrollo del proyecto, para la supervivencia y éxito del mismo, se han
identificado los siguientes riesgos internos y externos, junto con su impacto.

El riesgo critico interno mas relevante del proyecto es el éxito y prontitud del proceso de
normalizacion, ya que de su éxito depende el avance de los proyectos. Se pretende mitigar
este riesgo a través de entrevistas con los actores gubernamentales a cargo del proceso de
normalizacion a nivel de Secretaria Regional y Municipal, para obtener instrucciones concretas
con respecto a los requerimientos, cuyo cumplimiento se convertira en el principal objetivo del

Gerente de Operaciones e Ingenieria y su equipo.

El andlisis completo de riesgos internos, se presenta mediante la tabla a continuacion:

RIESGOS CRITICOS INTERNOS

RIESGOS INTERNOS IMPACTO PROBABILIDAD .
Incumplimiento de objetivos Alto Alto
anuales del proyecto

Proceso de normalizacién fallido Alto Moderada
Levantamiento de capital fallido Moderado Moderada
Canales de venta incorrectos Moderado Moderada
Fase de prototipado fallida Alto Moderada
No permanencia de licencia y Alto Baja
exclusividad

Seleccidn defectuosa de capital Alto Baja
humano

No establecer relaciones de Alto Baja
confianza con clientes

>

y

VULNERABILIDAD

Tabla 19: Riesgos criticos intemos.

Los riesgos criticos externos al proyecto se detallan a continuacion. De entre ellos,
destacan la obsolescencia tecnoldgica, variabilidad en el precio del délar y modificaciones a la

nebulosa normativa vigente.
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RIESGOS CRITICOS EXTERNOS

RIESGOS EXTERNOS IMPACTO PROBABILIDAD ‘ . ‘
Obsolescencia tecnolégica Alto Moderada
Variabilidad del precio del délar Moderado Moderada

Cambi [{ tiva vigent
‘ambios en la normativa vigente Moderado Alta

No generacién de beneficios
gubernamentales para la adopcion Alto Moderada
de sistemas de reciclaje de agua gris

No posicionamiento como voz Alto Baja
autorizada

(!

VULNERABILIDAD

Tabla 20: Riesgos criticos externos.

La mitigacion de riesgos externos se dificulta por no depender de la empresa. A pesar
de lo anterior, es tarea del Director mantener el foco en los cambios experimentados por el
entorno, tales como la aparicion de nuevas tecnologias, variaciones en el valor del ddlar y
modificaciones normativas, a fin de adaptar la operacibn a las nuevas condiciones

manteniendo una organizacion flexible y enfocada en la innovacion.
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IX. Propuesta Inversionista
Se pretende presentar la siguiente oferta a los potenciales inversionistas:
Aumento de capital: $202.137.440.-

Aporte del inversionista: $151.603.080.- En primera instancia, luego se deben hacer aportes

por los siguientes conceptos.

Etapas de inversion

Variacidn Capital de Trabajo s 95.576.205 | §  37.561.235
Inversidn Inicial S £9.000.000 | S -
TOTAL anual s 164.576.205 | § 37.561.235
TOTAL Inversién s 202.137.4530

Aportes Inversionistas s 151.603.080

Aportes Socios Fundadores 5 50.534.360

Tabla 21: Etapas de inversion.
Aporte de los fundadores: $25.767.180.- cada uno en el afio 0.

Detalle para uso de fondos:

Estimacion de la Inversion

Instalaciones (Acond. Oficina) 5 2.000.000
Camioneta 5 12.500.000
Computadores e Impresora (Plotter) 5 2.000.000
Muebles y Utiles de Oficina 5 2.000.000
Telefonia Celular 5 500,000
Viajes [Australia y China) 5 10.000.000
Licencia exclusividad 5 40.000.000
Capital de trabajo primeros afios 5 133.137.440
TOTAL 5 202.137.440

Tabla 22: Estimacion monto de inversion inicial.
Representacion: 2 de 4 Directores con quérum calificado y el 71% de propiedad de la
compaifiia.

Clausulas de salida: Posicion preferente en eventos de salida o en caso de venta de la

empresa. La propuesta resumida se muestra a continuacion:
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Inversionistas v/s Fundadores

Emp I i6 VAN Real VAN Propuesto TIR ROI % Aporte
ionista |$ 151.603.080 | §  110.468.933 | § 104.945.486 29% 69% 75%
Fundadores |$  50.534.360 | § 36.822.978 | § 42.346.424 35% 84% 25%

Tabla 23: Propuesta al Inversionista Resumida
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X. Conclusiones

Como resultado del estudio desarrollado en este plan de negocios, se pueden obtener
variadas conclusiones, todas ellas orientadas a implementar el proyecto, entre las mas

relevantes destacan:

1. EIl contacto con los actores relevantes de la industria fue muy importante para el
estudio, pues se confirmé de forma veridica la acogida a la iniciativa, aportando
importante feedback y ofreciendo escenarios para la realizacion de pruebas vy
prototipos.

2. El estudio de la industria Inmobiliaria reveld que las inmobiliarias estan mas
preocupadas de lo esperado en materia de medio ambiente, de hecho,
aproximadamente el 60% de las inmobiliarias construyen inmuebles con al menos un
atributo sustentable relevante, lo cual hace tener un mercado mayor al esperado,
estimandose en 5,6 MMUSS$.

3. El proyecto que propone AH20ORRAR es un triple win-win pues el valor generado por la
iniciativa es capturado por la empresa, el cliente y el usuario, lo cual hace mas atractivo
el negocio Inmobiliario, el cual ha venido decayendo producto de la ralentizacion
econdémica

4. EIl negocio tiene un ciclo de venta de 1,5 afios aproximadamente, desde el primer
acercamiento al cliente, hasta que se cancela el ultimo estado de pago, lo cual es
motivo suficiente para asignar como tarea critica el calculo del Capital de trabajo.

5. Del andlisis de sensibilidad se observa que el éxito del proyecto es muy sensible a las
variaciones del dolar y al volumen de ventas, por lo cual es clave tomar medidas
preventivas ante escenarios desfavorables, es decir un délar mayor a $702 y una baja
en el volumen de venta superior al 5%.

6. Al hacer la evaluacion del proyecto en el escenario base elaborado producto de la
investigacion, se obtiene un VAN de $147.291.910 una TIR de 30,8% y un Payback de
4,12 afos, sobre una inversion total de $202.137.440 en 2 etapas de aportes por parte
de los inversionistas.

7. El proyecto rentara al inversionista un 14,6% anual sobre el escenario base, lo cual es
una rentabilidad bastante atractiva en comparacién con otras alternativas de inversion.

8. El estudio desarrollado, permite proyectar una captura de una importante cuota del
mercado, llegando alcanzar un 31% al finalizar el 5° afio de ejercicio, para llegar a eso
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es primordial tener éxito en las etapas de escalamiento sefialadas en el escrito y facilitar
los recursos necesarios para alcanzar dicho objetivo.

9. Por ultimo, teniendo en cuenta el compromiso y el aporte que la iniciativa de crear
AH,ORRAR significara al medio ambiente, a la industria inmobiliaria y a los usuarios

finales, se recomienda la ejecucion del proyecto.
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XIl. Anexos

Anexo 1: Informe MACH de la Camara Chilena de la Construccion, junio de 2016.
Segun el informe, las variaciones porcentuales en inversion proyectada para el afio 2016 en 3

escenarios (base, optimista y pesimista) se muestran a continuacion.

INVERSION EN EDHSTRLIE(IE:IEIIJ-EAGREGAM (CONTINUACION)
Variacidn anual (3&)
Sector Proyectado 2016
2012 2013 2014 2015 PeiTin Baca Optimista

Vivienda 54 39 -13 25 13 33 53
Puiblica (a) 79 4,5 85 74 23 43 63
Privada 45 38 11 56 11 31 5.1

Copago piog. sodales 35 1.1 28 02 0.7 13 33

Inmabiitana sin subsidio 48 45 22 A0 1.5 i5 23
Infraestructura 104 65 2,0 -20 3.5 =15 05
Pubiica 76 18 69 126 44 =24 -04

Pablica (o) 69 21 -1.1 1.6 81 -6,1 -4,1

Empresas autdnomas (ch 422 205 81,4 240 81 10,1 121

Concesiones OOPP 55 4,2 0.2 1.2 09 29 49
Productiva 17 77 0.2 8,7 -30 -1,0 1.0

EE. pablica {d) 231 54 220 -11,1 -1.3 or 27

Prtvadas (=) 1,2 7B -1.3 25 -3, -1.1 09
Inversidn en construccion 87 5.7 09 -06 -1.9 0,1 21

Tabla A-1: Inversion en construccion de los ultimos 4 afios, en variaciones porcentuales.

Las mismas también se expresan en términos monetarios en el mismo informe

] TABLAT
INVERSION EN CONSTRUCCION DESAGREGADA
Millones de UF
Sector Proyectado 2016
2912 2813 214 2015 Pesimista Base Optimista

Vivienda 2033 2113 2085 2138 2167 2209 2252
Publica (a) 51,1 533 488 452 463 47,2 48,1
Privada 1522 1579 159,7 168,6 1704 1738 177.2

Copago prog. sociales 338 34,2 332 333 330 337 344

Inmobiliaria sin subsidio 1184 1238 126,5 1353 1374 1401 1428
Infraestructura 429,1 456,9 465,8 456,5 440,6 449,8 458,9
Publica 1316 1367 146,1 164,5 1573 160,6 1639

Publica (b) 106,7 1089 107,7 1202 1105 1129 1153

Empresas auténomas (c) 108 1371 23,7 294 318 324 330

Concesiones CO.PP. 14,1 14,7 147 149 150 153 156
Productiva 2975 3202 3187 2920 2833 2892 2950

EE. publica (d) 148 156 19,1 169 16,7 171 174

Privadas (e) 2826 304,6 300,7 2750 266,6 2721 2776
Inversion en construccion 632,4 668,2 674,3 670,3 657,3 670,7 684,1

Tabla A-2: Inversidon en construccion de los ultimos 4 afos, en términos monetarios.
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Anexo 2: Incremento anual proyectos sustentables 2014- 2019

INCREMENTO ANUAL PROYECTOS
SUSTENTABLES 2014~ 2019

2014 2015 2016 2017 2018 2019

Figura A-1: Evolucion de viviendas sustentables 2014- 2019
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Anexo 3: Resultados estudio de proyectos sustentables en venta

Proyectos en venta y proyectos sustentables’

Por niumero de proyectos

No sustentables 474
Sustentables 394
Total ' 868

Tabla A-3: Total proyectos en venta entregados 2014- 2019, sustentables y no sustentables.

En términos porcentuales

PROYECTOS INMOBILIARIOS EN VENTA
2014- 2019

M No Sustentables W Sustentables

Figura A-2: Proporcion proyectos sustentables en venta.

Evolucién anual de proyectos totales y sustentables, segln afio de entrega®

Por niumero de proyectos

Proyectos 2014 2015 2016 2017 2018 2019

No Sustentables 1 I 97 288 64 17
Sustentables 0 3 i1 213 81 26
Total 1 10 168 501 145 43

Tabla A-4: Evolucion anual proyectos sustentables, en nimero de unidades.

! Fuente: Elaboracion propia, con datos publicados en el sitio Portalinmobiliario.com al 02 de enero de 2017
Fuente: Elaboracion propia, con datos publicados en el sitio Portalinmobiliario.com al 02 de enero de 2017

C9AHORRAR
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En términos porcentuales

Proyectos 2014 2015 2016 2017 2018 2019

No Sustentables | 100% 710% 57,74% | 57,49% | 44,14% | 39,53%
Sustentables 0% 30% 42,26% | 42,51% | 55,86% | 60,47%

Tabla A-5: Evolucion anual proyectos sustentables, en términos porcentuales.

De forma grafica

PROPORCION PROYECTOS SUSTENTABLES
POR ANO DE ENTREGA 2014- 2019

7 17
r{ 2016 2017 2018 2019

No Sustentables m Sustentables

Figura A-3: Evolucion anual proyectos sustentables, en nimero de unidades.

45

(4
w'9AHORRAR
- |



Plan de Negocios - MBA FEN - Universidad de Chile

Anexo 4: Estimacion de recuperacion de la inversion, edificio 300 viviendas de 4 personas y
1000 m? de &reas verdes y para un edificio de 100 viviendas 4 personas y 500 m? de areas
verdes respectivamente. Edificio de 300 departamentos: Recuperacion de la inversion en poco

menos de 2 afios.

rio por vivienda Edificio 300 Deptos 1000 m2 areas verdes potecario y 20% de pie
Tasa costo oportunidad 17%
Impuestos 25%
Costo proyecto AH;0RRAR § 187.522.635 [NGEIEIN < emento (UF/md)
Inversion Usuario 3 156.269 03946 L UR/m’ 125%
Depreciacion 3 18.752.283 "\" \
VMaiio 10 3 46.880.709 25% del valor
Tasa trec Gastos Operacionales 1% Supuesto IPC \
Superficie promedio por depto m2 75 \
Deptos 300
afios Depreciacion 10 Precio de venta construido
Costo m2 construido UF 25
precio UF referencial 3 26.400
2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027

Ingresos (Anorro) $ 156.913 158.466 | § 160.020 [ 161.573 | § 163.127 | $ 164.680 | $ 166.234 | § 167.788 | § 169.341 [ $ 170.895
Costos Fijos -3 6.667 |- 6.733 |-§ 6.935 |-$ 7143 |-% 7.358 |-$ 7.578 |- 7.806 |3 8.040 |-$ 8.281 |-$ 8.530
Gasto operacion -3 6.667 |- 6.733 |-5 6.935 |- 7143 |-§ 7.358 |-§ 7.578 |- 7.806 |-3 8.040 |-3 8.281 |-$ 8.530
Depreciacién -$  62.508 |-5 62.508 |- 62.508 |-% 62.508 |-% 62.508 |-3  62.508 |- 62.508 |- 62.508 |-3 62.508 |- 62.508
Pago extra C. Hipotecario -§ 51256 |-§ 51.256 |- 51.256 |-§ 51.256 |-§ 51.256 [-§ 51.256 |- 51.256 |-§ 51.256 |-§ 51.256 |-§ 51.256
Valor Mercado % 156.269
uar § 29815(5 31.236|§ 32385|§5 33523 |% 34648 |§ 35760 |5 36859 |§ 37.944 |§ 39.015|5 196341
Impuestos -5 7.454 |-§ 7.809 |-§ 8.096 |- 8.381 |-% 8.662 |-$ 8.940 |-$ 9.215 |-§ 9.486 |-$ 9.754 |-$  49.085
uni § 22362 |5 23.427|S 242895 25142 (§ 25986 | § 26.820 |§ 27.644 |$ 28.458 | § 29.261 |5 147.256
Depreciacidn § 62508|5 62508 |5 62508|% 62.508 | § 62.508 [§ 62508 |% 62508 |% 62508 |% 62508|F 62.508
Inversion -$ 156.269

-8 156.269 |§ 84.869 |S B5.934 |§ 86797 |§5 B87.650(§ 88.493 |§ 89.327 |$ 90.152 [§ 90.966 |§ 91.769 | S 209.763
Flujo (UF/m’) -$ ols ofs ofs ofs ofs ofs ofs ofs o|s ofs 0
VAN (UF/m) 0,140
VAN s 2.7
TIR 55,1%|
Payback 1,89

Tabla A-6: Recuperacion de la inversion edificio de 300 departamentos.

Edificio de 100 departamentos: Recuperacién de la inversién en poco menos de 4 afos.

nda Edificio 100 Deptos 500 m2 areas verdes 8a 10 pisos ipotecario y 20% de pie
Tasa costo oportunidad 17%
Impuestos 25%
Costo proyecto AH20RRAR s 95063659 [NGEEGINN ncremento (UF/m2)
Inversion Usuario $ 228.153 0,5761 /m2 120%
Depreciacion 3 9.506.366 BN
VMafio 10 $ 9.506.366 10% ﬂelvih( Supuesto
Tasa crec Gastos Operacionales 1% \
Sup. promedio por depto, m2 75 ‘\‘
Deptos 100
afios Depreciacion 10 precio de venta construido
Costo m2 constr UF 25
precio UF ref. $ 26.400

2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027

Ingresos (Ahorro) § 152.694 |§ 154.206 [$ 155718 (% 157230 | % 158.742 | § 160.254 | § 161.765|§ 163.277 | $ 164.789 | § 166.301
Costos Fijos. -$ 10.000 |-5 10.100 [-$ 10.403 [-$ 10.715 |-% 11.037 [-$ 11.368 -3 11.709 |-§ 12.060 |- 12.422 |-5 12.794
Gasto operacion -$ 10.000|-5 10.100|-3 10.403 |-3 10.715 |- 11.037 |9 11.368 |- 11.709|S 12.060|-% 12.422|-5 12.7%4
Depreciacion -§ 95.064 |-§ 95.064 |-3 95.064 |-3 95.064 |- 95.064 |-§  95.064 |-§ 95.064 |-§ 95.064 |-§ 95.064 |- 95.064
Pago extra C. Hipotecario - 74.834|-S 747798 74.779 [ % 74.779 |- 74779 |8 74779 |8 74779 |% 74779 |8 74779 |5 74.77%
Valor Mercado $  95.064
VAL -§ 37.203[-s 358365 34930[-5 34043 ]S 33.174[-§ 32324-§ 31.494[-§ 30685 [-§ 29.897 [§  65.933
Impuestos
uot -§ 37.203 -5 35836 (-5 34.930 |- 34.043 |-§ 33174 |-§ 32324 |-§  31.494 |-§ 30685 |-§ 29.897 |§  65.933
Depreciacitn § 95.064 (5 95.064|% 95.064|% 95.064 | § 95.064 [$ 95.064 |§ 95.064 |§ 95.064 | § 95.064 | §  95.064
Inversion -$ 228.153
Flujo & 228.153 |§ 57.860 |$§ 59.227 |$ 60.133|§  61.021 % 61.890 |§ 62740 |$ 63.569 [$ 64379 | § 65.167 | § 160.997
Flujo (UF/m2) -5 ofs ols ols ofs ofs ofs ofs o)s o[s ofs [
VAN (UF/m2) 0,039
VAN ] 76.233
TR 24,8%)
Payback 3,85

Tabla A-7: Recuperacion de la inversion edificio de 100 departamentos.

"y AHORRAR *

Lo pwreve forma de usor el agua



Plan de Negocios - MBA

FEN - Universidad de Chile

Anexo 5: Detalle de costos de proyectos H (Huge), M (Medium), S (Small).

item Proyecto TipoH ProyectoTipoM  Proyecto Tipo S
Equipos Recicladores 3 124.995.000 | % 62.497.500 | % 37.498.500
Mano de Obra Subcontrato | $ 23.749.050 | $ 11.874.525 | $ 7.124.715
Herramientas y Materiales | $ 4749810 | $ 2374905 | $ 1.424.943
Otros $ 1.534939 | $ 767.469 | % 460.482
Gastos Generales $ 12.402304 | $ 7.363.868 | § 4.418.321
Utilidades $ 20.091.732 | $ 10.185.392 | % 6.111.235

Tabla A-8: Detalle del precio de cada proyecto

Nota: El proyecto vendido tiene como alcance la proporcion de los equipos recicladores, el
piping correspondiente a las descargas provenientes desde las viviendas y alimentacion
eléctrica y espacio fisico para montaje lo provee el mandante.

Anexo 6: Proyecciones ahorro de agua potable para un hogar de 4 personas.

Vivienda Normal:

Ahorro en consumo de agua promedio vivienda con 4 habitantes

Ducha 80 1 80 2400 9.600 6.682 9.600 6.682
Lavado de manos 4 4 14 420 1.680 1.169 1.680 1.169
Lavado de dientes o afeitarse 24 3 12 2160 8.640 6.014 8.640 6.014
wc 15 8 120 3.600 14.400 10.023 14.400
Lavar platos 30 2 60 1.800 1.800 1.253 1.800
Lavadora 200 0,30 60 1.800 1.800 1.253 1.800 1.253
Lavar auto 400 0,03 13 400 400 278 400 1.253
Riego 1.000 0,07 70 2.100 2.100 1.462 2.100
489 14.680 40.420| $ 28.134 40.420 $ 16.371

Tabla A-9: Ahorros logrados en vivienda individual.

Condominio de 300 viviendas:

Ahorro en un edificio con 300 departamentos y 4 habitantes c/u con 1000 m2 de areas verdes

Ducha 100 1 100 3.000 3.600.000 2.505.789)  3.500.000
Caldera edificio 120.000 3.600.000 5.036.400; 3.600.000| 5.036.400
Calefaccion 24.000 720,000 1.007.280| 720.000 1.080.000
Lavado de manos 4 4 14 420 504.000 350.811) 504.000
Lavado de dientes o afeitarse 24 3 72 2.160 2.592.000 1.804.168|  2.592.000
wc 15 8 120 3.600 1.080.000 751737, 1.080.000 751.737
Lavar platos 30 2 60 1.800 540.000 375.868 540.000
Sala de lavado 200 50 10.000 300.000 300.000 208.81 6 300.000 208.816
Lavar auto 400 0,03 0 10 3.000 2.088 3.000
Riego y aseo de lugares comunes 10.000 1,00 8 250 300.000 208.816/ 300.000 208.816
10.374 311.240 13.239.000 $ 9.215.041 13.239.000| $ 7.285.768

Tabla A-10: Ahorros logrados en una vivienda inserta en un condominio.
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Anexo 7: Usos del agua en Chile.

DISTRIBUCION GRAFICA DE LOS USOS CONSUNTIVOS DEL AGUA <o 3AHORRAR

6 %

9%

H Agricultura [l Mineria Industria [l Sanitaria

Figura A-4: Distribucién grafica de los usos del ag ua®.

® Fuente: Ministerio de Obras Publicas, 2013. www.mop.cl/documents/enrh_2013_ok.pdf

S SAHORRAR
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Anexo 8: Consumo de agua potable en actividades cotidianas.

Lavar el auto 400 litros
Uso de la lavadora 285 litros
En la ducha 200 litros
En lavado de loza 80 a 120 litros
Al lavarse los dientes o afeitarse con el agua corriendo 24 litros
Al vaciar el estanque del WC 10a 22 litros

-——_——
Tabla A-11: Consumos de agua en actividades domésticas.*

* Fuente: Explora - CONICYT http://graficas.explora.cl/otros/agua/consumo2.html

C'9AHORRAR
[
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Anexo 9: Proyeccion de escasez hidrica en Chile a 2040.

Water Stress from 2010 to 2040

2010 2020 2030 2040

Botswana 1.48 1.97

Chile 2.89 3.69

Estonia 1.59

Nambia 1.74
Low Low-medium Medium-high High Extremely high
0-1 12 2-3 3-4 4-5

NOTE: Baseline waler stress measures competition for surface water, calculated as the ratio of local water withdrawals over renewable supply.
Projections are based on a business-as-usual scenario using SSP2 and RCP8.5.

Read more: ow.ly/RiWop WORLD RESOURCES INSTITUTE

Figura A-5: Evolucion de la sequia en Chile®.

> Fuente: Instituto de Recursos Mundiales http://www.wri.org/blog/2015/08/ranking-world %E2 %80 %99s-most-water-stressed-
countries-2040

L' $AHORRAR
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Anexo 10: Importancia de la Contaminacién como problema de la actualidad nacional 2005-

2015.
ANO | IMPORTANCIA ) - ] )
2005 1.4% ¢Cual de los siguientes problemas de la actualidad nacional
2006 1.4% tiene mayor importancia para usted? Respuesta: La
2007 3,3% contaminacion.
2008 3,4%
2009 3,7%
2010 3,4%
2011 3,0%
2012 3,6%
2013 3,8%
2014 3,3%
2015 2,2%

Media 3.0%

. SERIES  Wmmmmmm PROMEDIO

Figura A-6: La Contaminacion como Tema Pais, seglin encuesta de actualidad®.

® Fuente: Elaboracion propia, a partir de los datos de la Encuesta Nacional Urbana de Seguridad Ciudadana (ENUSC) del Instituto
Nacional de Estadisticas (INE). Seccién percepcion General sobre principales problemas del pais, ante Ia pregunta: ¢ Cual de los
siguientes problemas de la actualidad nacional tiene mayor importancia para usted?, afios 2005 a 2015",
http://www.ine.cl/canales/chile_estadistico/encuestas_seguridadciudadana/encuestaseguridad.php

C'9AHORRAR
[ ]
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Anexo 11: Resultados Segunda Encuesta Nacional del Medio Ambiente.

Principal problema ambiental

Segln su percepcién y en una sola frase, {Cudl es el principal problema ambiental que lo
afecta a usted? Respuesta espontdnea y multiple
Resulitados expresados en %

Contaminacién del aire —-] 33

Basura y suciedad en las calles

Contaminacion en general

Automaéviles que generan ruide, contaminacion o
atochamiento

Ruido
Contaminacion o escasez de agua
Polen de los drboles gue causan alergia

La contaminacién industrial

Perros vagos y SUs excrementos 33% de las menciones hacen referencia a que
el principal problema es la contaminacién del
aire, lo que desglosado significa un 25%
contaminacién a través de chimeneas, lefia y
estufa a lefia, y un 8% contaminacién del aire
a través de humo, smog, polve y humo de
cigarro. No se observan grandes diferencias
—] con respecto al afio pasado, aungue entre los

7 problemas medicambientales reconocidos,
este afio aparece la contaminacién industrial
con un 3% de las menciones.

Problemas climaticos
Falta de arboles y de areas verdes
Malos olores

Ninguno

Otro

Casos: 5.664.
Ministerio del Medio Ambiente Al ser mijitiple |a respuesta, el porcentaje total puede superar el 100%. En la mencién otros se

_ incorporaron todas las menciones inferiores a 1%.

Figura A-7: Encuesta nacional de medio ambiente, principal problema.

Opiniones sobre el medio ambiente

éCuan de acuerdo estd usted con las siguientes frases...?
Resultados expresados en %

% N:::f‘"’ = % Muy en desacuerdo/Desacuerdo =% Muy de acuerdo/Acuerdo % Positivo
2014

12 Yo estoy haciendo el mejor esfuerzo para cuidar
<l medio ambiente

86

El cambio climatico tendra consecuencias
concretas en mi vida cotidiana

= El cambio climatico es el principal desafio
ambiental de esta generacién

La proteccidn del medio ambiente estimula el
crecimiento econémice en &l pais

En las escuelas se da la importancia necesaria a
la educacion ambiental

61 El estado estd haciendo el mejor esfuerzo para
cuidar el medio ambiente

35

60 Chile tiene regulaciones exigentes en temas
ambientales

34

61 Las personas estan haciendo el Mejor esfuerzo %64
para cuidar el medio ambiente

34

Las empresas estdn haciendo el mejor esfuel
i 2
para cuidar el medio ambiente

21

Casos: 5.664
Resultados expresados en %

I ¢ ¢ Diferencias significativas 3l 95% de confianza respecto a Medicion 2014,

Ministerio del Medic Ambiente

Figura A-8: Encuesta nacional de medio ambiente, opinién acerca del medio ambiente.
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Anexo 12: Entrevistas en profundidad a actores de la industria.

a. Entrevista a Andrés Luco Olmo, Ingeniero Comercial Universidad de Chile con mas de 10

anos de experiencia en el rubro

1.- ¢Ha oido hablar de aguas grises? ¢ Conoce el alcance del término?

Si, por supuesto. Se trata de reciclar parte de las aguas que se usan normalmente en el
consumo de hogar para —ya sea directamente o a través de un proceso simple de filtrado—,

reutilizarla como riego, lavado u otros.

2.- ;Podria una ser mas atractiva una construccion que traiga incorporado un sistema de

reutilizacion de aguas grises?

Si, puede ser un elemento diferenciador en la linea de desarrollar inmuebles mas amigables
con el entorno. Esto es una tendencia que tiene buena imagen comercial y, por lo tanto, ayuda
a la venta. Es parecido al que provee el uso de paneles fotovoltaicos, que apuntan al mismo
objetivo y abarata los costos de energia.

Me da la impresion que el desarrollo de la reutilizaciéon de aguas grises podria seguir el mismo
camino que el de los paneles: se plantea la discusion a nivel social, creando conciencia del
tema, mediante seminarios y reportajes; aparecen tecnologias que resuelven el problema (cada
vez mas baratas); se crea un incentivo tributario para las inmobiliarias que lo apliquen (que se
renueva anualmente); y se implementa. La ventaja es que, una vez que una inmobiliaria asume
la tecnologia, dificilmente la deje de aplicar en los proyectos futuros, independientemente de si

hay incentivo tributario: simplemente lo incorporas en el desarrollo inmobiliario.

3.- ¢Estarian dispuestas las constructoras a invertir en un producto diferenciador,

inclusive teniendo que mejorar la ingenieria de construccion?
Si, pero ayudaria el incentivo tributario para darle un impulso.

También es relevante el analisis de los costos de la solucion y las posibilidades tecnoldgicas
que éste vaya siendo cada vez mas barata, en la medida que aumenten las escalas de
produccion, tal como con los paneles.

El argumento de venta es muy directo: baja el costo del agua mensual y eso le interesa mucho
a los sectores medios y bajos por el beneficio en el presupuesto familiar, y en los altos me
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imagino que los congracia con el medio ambiente. Todos nos queremos sentir que estamos

protegiendo el medio y mas atn si nos trae beneficio econémico directo.

4.- ;Qué aspectos positivos y que aspectos negativos cree usted que puede tener

nuestro producto innovador?

Los positivos ya los mencioné: proteccion del medio ambiente, cultura mas ecoldgica en el dia

a dia y beneficio econémico, via ahorro en el consumo.

Las negativas tienen que ver con el cambio cultural que se requiere para utilizar esta
tecnologia, el eventual costo de la soluciéon y alcanzar un tamafio critico de mercado que

justifique la inversion en esta innovacion.
5.- ¢ Cree que tiene futuro en el rubro inmobiliario nuestra alternativa?

Derechamente, si. El desafio es el desarrollo de la estrategia comercial para alcanzar
volumenes atractivos que lo hagan rentable para el inversionista. Pero calza dentro de los

temas de futuro que llegaron a las inmobiliarias para quedarse.

6.- ¢Cree que nuestra iniciativa pueda generar algun tipo de rechazo por las
administraciones de los edificios y/o construcciones, debido a que puede incrementar

los gastos de mantenimiento (comunes)?

No creo que sea ese el problema. Bien planteado, es un mayor gasto comun que tiene una

contrapartida en el ahorro mensual del consumo.

7.- ¢ A qué sector socioecondmico cree usted que deberia estar dirigida esta innovacion?
A todos. Pero con diferentes argumentos de venta. Sectores medios y bajos yo apuntaria al

ahorro mensual en el gasto de agua. Sectores altos por la via de la conciencia ecologica.

8.- ¢Como cree usted que debiera ser promocionada nuestra innovacién ante las

inmobiliarias para que éstas se interesen?

Como todas las innovaciones: con un estudio serio sobre costo/beneficio. Analisis privado y
social del proyecto, en ese orden.

9.- ¢Hoy en dia al cliente le interesan viviendas o inmuebles mas amigables con el

medioambiente?...  Es un factor relevante?
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Es un tema presente. Han estado apareciendo cada vez con mas frecuencia reportajes de
como el agua sera un recurso escaso dentro de 50 afios y como paises como Israel ya han
enfrentado el tema a nivel politico y con soluciones relevantes de infraestructura. Todo esto

ayuda a crear conciencia y a convertirlo en un tema a considerar en el desarrollo inmobiliario.

10.- Una vez ya presentado nuestro producto y conociendo nuestra propuesta de valor...
¢ Cree usted que tiene potencial, sobre todo conociendo el hecho que el agua sera cada

vez mas escasa?
Si, tiene potencial. No es facil, hay que abrir el camino, pero tiene potencial.

11.- ¢ Compraria el producto para un proyecto inmobiliario? ;Qué disponibilidad de pago
habria por el mismo?

En funcién del analisis costo/beneficio que mencioné, compraria el producto. Ayuda el incentivo
tributario.

El pago no debiera ser problema porque para la inmobiliaria va dentro del costo directo de
construccioén (es decir, se lo cobra la constructora dentro del estado de pago correspondiente).
Lo decide la inmobiliaria, pero quien lo contrata es la constructora y se paga en el estado de

pago.

12.- ¢ A qué otros mercados, aparte del inmobiliario podria estar dirigido el producto?
Educacionales, instituciones del estado. Al revés, no veo a quien podria quedar al margen de la

solucion si ésta es efectiva y segura.

13.- Honestamente, ¢ ve usted una oportunidad de negocio en la recuperacion de agua
gris?

Si, sujeto a la escala, como lo mencioné.

14.- ;Hoy en dia la industria inmobiliaria estda comprometida con el medio ambiente?

“La industria inmobiliaria”... No me atreveria a decirlo. Hay experiencias y administraciones
mas proclives a incorporar innovaciones del tipo que proponen y que son mas amigables con la
proteccion del medio ambiente. Se me ocurre que —como una buena estrategia para masificar
el uso de esta tecnologia— es buscar una alianza estratégica con la Camara Chilena de la
Construccion, que agrupa a las principales empresas del sector y donde el tema innovacion

para ellos en una preocupacion permanente.
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15.- ¢Ha oido hablar de algun proyecto que posea alguna innovaciéon en materia de
recuperacion de agua?

Francamente, no.

16.- ¢En qué region geografica encuentra usted que debiésemos enfocar nuestro
producto?

No veo restricciones o preferencias geograficas. Naturalmente, Santiago es Chile, por lo que
desde un punto de vista comercial, enfocaria la estrategia en la Region Metropolitana, al

menos, para partir.

.Y 56
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b. Entrevista a Patricio Astudillo Llanca, Gerente General inmobiliaria SOCOMIN

1.- ¢ Ha oido hablar de aguas grises? ¢ Conoce el alcance del término?

Si he oido, provienen de procesos de lavado, duchas, consumo domeéstico, las cuales
lamentablemente se juntan con las aguas servidas provenientes desde el WC.
Desafortunadamente, en Chile no existe una segregacion de descarga.

2.- ;Segun su perspectiva, podria ser mas atractiva para sus clientes una construccion

que traiga incorporado un sistema de reutilizacion de aguas grises?

Claro que si. Hoy en dia es cada vez mas comun ver proyectos inmobiliarios que contemplen
alternativas que incorporen innovacion en la utilizacion de la energia, paneles solares, mejora

edlicas, etcétera. Seria bastante atractivo ofrecer inmuebles con este valor agregado.

3.- ¢Estarian dispuestas las constructoras a invertir en un producto diferenciador,

inclusive teniendo que mejorar la ingenieria de construccion?

Yo creo que no estarian dispuestas si el target es un segmento socioeconémico medio o bajo,
distinto seria en el caso de un segmento alto. Ojo, puede ser una muy buena iniciativa en la

construccion de hoteles debido al alto consumo de agua en estos tipos de inmuebles.

4.- ;Qué aspectos positivos y que aspectos negativos cree usted que puede tener

nuestro producto innovador?

Positivos: Estar a la vanguardia en un mercado que no esta desarrollado (mascada mas

grande), Alineamiento con la coyuntura ambiental, ahorros mensuales a usuarios.

Negativos: Incrementa el valor de la inversion y por ende el valor de venta al cliente, cuya

disposicion del pago podria verse afectada.
5.- ¢ Cree que tiene futuro en el rubro inmobiliario nuestra alternativa?

De todas maneras, pero hay que ser paciente para que el mercado madure y la poblacion se
sensibilice en el tema del ahorro de agua. Es importante involucrar al Gobierno y Ministerios
relacionados en la iniciativa, para poder conseguir aportes e incentivos tributarios a quienes

implementen esta alternativa.

6.- ¢Cree que nuestra iniciativa pueda generar algin tipo de rechazo por las
administraciones de los edificios y/o construcciones, debido a que puede incrementar

los gastos de mantenimiento (comunes)?
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Es probable... Hay que tener cuidado que el ahorro sea mayor al de operacion.
7.- ¢ A qué sector socioecondmico cree usted que deberia estar dirigida esta innovaciéon?

Claramente al sector ABC1. Seria ideal que atraviese todos los segmentos, por lo que vuelvo a

hacer hincapié en involucrar a organismos del estado.

8.- ¢Como cree usted que debiera ser promocionada nuestra innovacion ante las

inmobiliarias para que éstas se interesen?

Yo entraria a través de la Camara Chilena de la Construccion mediante workshops, mediante
revistas de la construccion, exposiciones y ferias, organizacién de seminarios. Por otro lado,

me preocuparia de darme a conocer en el Colegio de Arquitectos.

9.- Hoy en dia al cliente, ¢le interesan viviendas o inmuebles mas amigables con el

medioambiente?... { Es un factor relevante?

Si. Un ejemplo de lo anterior, son las viviendas que traen incorporados paneles solares, por
ejemplo. El factor relevante sigue siendo la ubicacién y el precio, pero una innovacion

ambiental es sin duda un plus.

10.- ¢Una vez ya presentado nuestro producto y conociendo nuestra propuesta de
valor... ¢Cree usted que tiene potencial, sobre todo conociendo el hecho que el agua

sera cada vez mas escasa?

De todas manera. Esta puede ser una punta de lanza en el mercado de reutilizacion de
energias. Hoy en dia hay varios proyectos edlicos y solares, solo es cosa de tiempo llegar a
ahorrar en agua, falta dar el primer paso.

11.- ¢;Compraria el producto para un proyecto inmobiliario? ;Qué disposicion a pago

habria por el mismo?

Estaria dispuesto, siempre y cuando no encarezca el costo del proyecto sanitario o exista una

excepcion tributaria que permita amortizar el incremento.

12.- De haber disposicion a pago, ¢preferiria adquirir los equipos o pagar por la
instalacion y luego mensualmente por el servicio de tratamiento, en formato de

comodato?

Prefiero llave en mano. Que sea parte del proyecto sanitario y que posteriormente la

administracion del edificio se encargue de la mantencion.
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13.- ¢ De qué forma y bajo qué criterios selecciona su empresa a sus proveedores?
Experiencia, calidad, proyectos anteriores, precio.

14.- Segun su criterio, ja qué otros mercados, aparte del inmobiliario podria estar

dirigido el producto?
Industria en general, alimenticia, hoteles, lavados de autos, agricultura.

15.- Honestamente, ¢ ve usted una oportunidad de negocio en la recuperacion de agua

gris?

De todas maneras, pero es indispensable la participacion de las instituciones estatales

correspondientes, de tal manera que promuevan el uso de este tipo de innovaciones.
16.- ¢ Hoy en dia la industria inmobiliaria estda comprometida con el medio ambiente?

Si, pero en términos de imagen. Pues en la ejecucion de las obras tienen mucho que mejorar...

Digamos que hay voluntad, pero queda mucho por hacer.

17.- ¢Ha oido hablar de algin proyecto que posea alguna innovacion en materia de

recuperacion de aguas grises?

Proyecto de los Vilos de Copec, regadio de areas verdes mediante reutilizacion de aguas

grises.

18.- ¢En qué region geografica considera usted que debiéramos enfocar nuestro

producto?

Para empezar, se debiera hacer desde la primera region hasta la RM, pero ojo, este debiera

ser un tema Pais.
19.- (A qué segmentos y comunas apunta su empresa?

Transversal, en especial industrias, construcciones y empresas que se desarrollan en todo tipo

de segmentos.
20.- ¢ Cuantos proyectos y viviendas construye su empresa en un aino promedio?

Este afo trabajamos en el proyecto sanitario del edificio Jardines el otofial de Las Condes, el
cual comprendia 48 departamentos exclusivos. A su vez, estamos trabajando aun en el
proyecto Edificio San Carlos, de las Condes, de la constructora Santa Fe, en el cual nos
adjudicamos la ejecucion del proyecto sanitario. Aproximadamente son 200 departamentos.
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21.- Describa el proceso de venta tipo de sus proveedores, licitacion, avances, tiempos y

montos.

El area de adquisiciones cotiza con al menos 3 proveedores. Se evaltiia segun precio, calidad,
stock y plazo de entrega y, por ultimo, el lugar de entrega. Se compra segtn necesidad. Trato
de no stockear materiales, pues es capital detenido.

22.- ;Qué elementos son clave para la adopcion de nuestra solucion?

La (innovacion) diferenciacion que me genere la utilizacion de su producto para con mis

clientes, de tal manera que me permita obtener a mi también un plus.




Plan de Negocios - MBA FEN - Universidad de Chile

c. Entrevista a Apolo Olivares, Gerente General Inmobiliaria SICING

1.- ¢ Ha oido hablar de aguas grises? ¢ Conoce el alcance del término?
Mas de las aguas servidas, pero se distingue claramente el alcance.

2.- ;Segun su perspectiva, podria ser mas atractiva para sus clientes una construccion

que traiga incorporado un sistema de reutilizacion de aguas grises?
Absolutamente, Yo soy de Curacavi y alla todos estan preocupados en la reutilizacion.

3.- ¢Estarian dispuestas las constructoras a invertir en un producto diferenciador,

inclusive teniendo que mejorar la ingenieria de construccion?

Yo creo que si, incluso creo que no es tanta la reingenieria que hay que hacer, es cosa de
instalar una descarga distinta para aguas grises.

4.- ;Qué aspectos positivos y que aspectos negativos cree usted que puede tener

nuestro producto innovador?

Positivos: Esta dirigido a un publico objetivo con mas conciencia, prestigio a la constructora que
lo ocupe, por ejemplo, las constructoras que utilizan paneles solares, algun beneficio tributario

que conlleve.

Negativos: Ninguno, a pesar de incrementar la inversion, seria un plus para vender mas rapido,

por vender viviendas mas atractivas.
5.- ¢ Cree que tiene futuro en el rubro inmobiliario nuestra alternativa?

Yo creo que si, pues la innovacion debe estar presente en todo momento, en especial cuando

son temas medioambientales, si no innovas quedas fuera...

6.- ¢Cree que nuestra iniciativa pueda generar algin tipo de rechazo por las
administraciones de los edificios y/o construcciones, debido a que puede incrementar

los gastos de mantenimiento (comunes)?
Yo creo que no, siempre y cuando el ahorro generado sea mayor que la mantencion.
7.- ¢ A qué sector socioecondmico cree usted que deberia estar dirigida esta innovaciéon?

Trataria de apuntar a un segmento de gente joven,; gente preocupada de temas ambientales;
no sé si ABC1, pero creo que el Gobierno debiera estar presente y subvencionar o beneficiar el
uso de estas alternativas.
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8.- ¢Como cree usted que debiera ser promocionada nuestra innovacion ante las

inmobiliarias para que éstas se interesen?

Entusiasmar a gente preocupada del tema, gente preocupada de disminuir su huella de agua.
Ferias especializadas, redes sociales, pero buscar canales que sean frecuentes por gente
joven. Se deben promocionar los beneficios de ahorrar agua, para cautivar a los clientes.

9.- ¢Hoy en dia al cliente le interesan viviendas o inmuebles mas amigables con el

medioambiente?... ; Es un factor relevante?

Yo creo que no. Hay otros factores como el precio y ubicacion, pero si creo que sera un factor
potente.

10.- ¢Una vez ya presentado nuestro producto y conociendo nuestra propuesta de
valor... cree usted que tiene potencial, sobre todo conociendo el hecho que el agua sera

cada vez mas escasa?
Absolutamente, por todo lo mencionado anteriormente.

11.- ¢;Compraria el producto para un proyecto inmobiliario? ;Qué disposicion a pago

habria por el mismo?
Si, estaria dispuesto a pagar un 20% del valor del proyecto sanitario.

12.- De haber disposicion a pago, ¢preferiria adquirir los equipos o pagar por la
instalacion y luego mensualmente por el servicio de tratamiento, en formato de

comodato?
Prefiero comprarlo e instalarlo yo mismo, pero la mantencién prefiero subcontratarla.
13.- ¢ De qué forma y bajo qué criterios selecciona su empresa a sus proveedores?

Primero por calidad, plazo de entrega, disponibilidad de repuestos, post venta. No es tan

relevante como los anteriores, el precio.

14.- Segun su criterio, ¢a qué otros mercados, aparte del inmobiliario podria estar
dirigido el producto?

Empresas contratistas que se dedican a vender servicios, contratistas de hoteles, le ofreceria el

producto a aguas andinas para hacer una alianza.
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15.- Honestamente, ¢;ve usted una oportunidad de negocio en la recuperacion de agua

gris?
Si, por todo lo mencionado anteriormente.
16.- ¢ Hoy en dia la industria inmobiliaria estda comprometida con el medio ambiente?

Yo diria que el grueso de la industria no, pero hay empresas que si estan incorporando
propuestas innovadoras hoy en dia. A futuro, sera vital para la subsistencia de las mismas.

17.- ;Ha oido hablar de algun proyecto que posea alguna innovacion en materia de

recuperacion de aguas grises?
Si, un proyecto en Vitacura dirigido a ABC1, pero no me puedo acordar del nombre.

18.- ¢En qué region geografica considera usted que debiéramos enfocar nuestro
producto?

Partiria por la RM, pero hay un excelente potencial en el norte debido a la escasez de agua.
19.- (A qué segmentos y comunas apunta su empresa?

Gente joven, Nufoa Providencia, Las Condes y me iria a la IV Regién, y todo el Norte,
jAntofagasta, sin lugar a dudas!

20.- ;Cuantos proyectos y viviendas construye su empresa en un aino promedio?
El dltimo fue de 6 y ahora parto con uno de 12, pero minimo 10. En Quilpué, también.

21.- Describa el proceso de venta tipo de sus proveedores, licitacion, avances, tiempos y

montos.
En general, tengo mis proveedores de confianza y les compro directo. Somos fieles y leales.
22.- ;Qué elementos son clave para la adopcion de nuestra solucion?

Que el producto sea confiable, lo bueno es bueno... Y que haya servicio post venta.
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d. Entrevista a Martin Garrido, Jefe de Ecoeficiencia Inmobiliaria Fundamenta

1. ¢ En qué tipo de construcciones se especializa la inmobiliaria?
En departamentos, especificamente.

2. En la actualidad y segin su experiencia, ¢cuanto tiempo demora un proyecto
inmobiliario, desde su planificacion hasta la entrega de la primera de las unidades

vendidas?

Alrededor de 3 afios desde la etapa de planificacién, normalizacion e ingenieria, que por si sola
demora 6 a 8 meses, hasta la entrega del edificio.

3. ¢De qué forma y bajo qué criterio(s) selecciona la empresa a sus proveedores?

Experiencia, calidad, precio, plazos de entrega, innovacion; la verdad es que no es sdélo un
criterio a considerar. Lo que si nos importa, es que nuestros proveedores aporten valor a

nuestras viviendas.
4. ; En qué comuna(s) tiene presencia Inmobiliaria Fundamenta?

En la actualidad estamos en Estacion Central (1 Proyecto en Venta), Las Condes (4 proyectos
en venta), Lo Barnechea (1 proyecto en venta), Nufioa (5 proyectos en venta, 1 en desarrollo),
Providencia (1 proyecto en venta), Santiago (4 proyectos en venta), La Reina y Vitacura.

5. ¢ A qué grupo(s) socioeconémico(s) se dirige la empresa?
Abarcamos desde el ABC1 hasta el C3.

6. ¢ Cuantos proyectos construye la empresa en un afo, en promedio? ;Consideran que

existira una variacion en esta cifra para este aio y los anos venideros?

En un afio promedio tenemos 20 proyectos en ejecucion al mismo tiempo. Probablemente,
vaya disminuyendo al menos dentro de los dos proximos afios, por la desaceleracion

economica.

7. En las empresas del rubro, ;existe un(a) encargado(a) de la toma de decisiones con
respecto a las implementaciones tecnolégicas de los proyectos? ;Quién es el encargado

o encargada en Fundamenta?
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Generalmente es el Gerente de Arquitectura. En nuestro caso, se asesora por el Gerente de
Innovacion y el Jefe de Ecoeficiencia. La decision final, la toma directamente el Gerente

General.

8. Segun su opinion, ;hoy en dia la industria inmobiliaria esta comprometida con el

medio ambiente?
Aunque se han visto mas iniciativas ultimamente, en general, no.

9. A su juicio, ¢la demanda por proyectos inmobiliarios sustentables ha crecido durante

los ultimos anos?
Si, absolutamente. Y nuestro objetivo como inmobiliaria es destacar en satisfacerla.

10. Considerando las condiciones del mercado, ;creen que la demanda continuara

subiendo?

Si, por el crecimiento econémico del pais, y la influencia especialmente de Santiago, de la alta
tasa de inmigracion. Probablemente, el crecimiento no se detenga dentro de los proximos cinco

anos.

11. ¢Planea la empresa incrementar la cantidad de proyectos sustentables a ofrecer en
un futuro cercano? ;Creen que a futuro seran mas o menos proyectos eco- eficientes

que los disponibles en la actualidad?

Si, todos nuestros proyectos tendran mayor tecnologia en cuanto a sustentabilidad.
Definitivamente cada vez habra mas proyectos de este estilo, ya que es lo que el mercado

pide.
12. ; Han oido hablar de aguas grises? ¢ Conocen el alcance del término?
Si, son el agua de la ducha, lavamanos y lavaplatos.

13. ¢Segun su perspectiva, podria ser mas atractiva para sus clientes una construccion

que incorpore un sistema de reutilizaciéon de aguas grises?

Si, por los beneficios ambientales y econémicos que genera. Depende de la rentabilidad del

proyecto y otros muchos factores que se tendrian que evaluar caso a caso.

14. ;Creen que las constructoras estarian dispuestas a invertir en un producto de
reutilizacion de aguas grises, inclusive teniendo que mejorar la ingenieria de
construccion?
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Si, porque es un elemento diferenciador y al mercado le interesa.

15. ¢ Qué aspectos positivos y negativos consideran que tienen los sistemas de reciclaje

de agua gris para las inmobiliarias?

El mayor aspecto positivo es, sin duda, su uso como argumento de venta (elemento
diferenciador). En cuanto a lo negativo, la falta de conocimiento y de personas que se hagan
cargo para ejecutar estos proyectos y la necesidad de modificar la arquitectura e ingenieria.

Muchos no le ven retorno a la inversion no sélo en equipos, sino en esfuerzo y HH.

16. ¢Creen que un sistema de reciclaje de agua gris tenga futuro en el rubro inmobiliario

regional y nacional?
Si, todos ganan.

17. ¢(Creen que este producto innovador debiese dirigirse a algin grupo o sector

socioeconoémico en particular?

No. Debiese ser transversal, para todo el mercado. A futuro, probablemente haya leyes que

exijan esto.

18. ;Como creen ustedes que debiera ser promocionada nuestra innovacion ante las

inmobiliarias, para captar su atencion e interés?

Destacando la reduccion de gastos comunes e identificandolo como elemento diferenciador,
para generar un aumento de la demanda. Enfatizando todo esto mediante estrategias de
Marketing.

19. ¢Creen que en la actualidad a los clientes inmobiliarios les interesa adquirir

viviendas amigables con el medio ambiente? ¢Es éste un factor relevante?
Si, lo vemos en nuestros clientes y en las encuestas que realizamos.

20. Sabiendo que el agua potable sera cada vez mas escasa, ¢creen que un sistema de
reciclaje de aguas grises tiene potencial en el mercado chileno, en la actualidad?

Si.
21. ;La empresa compraria el producto para un proyecto inmobiliario?

Si, podriamos intentarlo.
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22. De comprarlo para implementar en un edificio, y considerando una ganancia de al
menos el doble del costo de su implementacién, junto con un ahorro estimado para cada
usuario de al menos 0,23 UF anuales por metro cuadrado en gastos comunes ($500

mensuales) ¢ Cuanto estaria dispuesta a invertir la inmobiliaria por el sistema completo?

No nos interesa ganar mucho. En realidad, el punto de corte para nosotros no esta en nuestra
ganancia. Nos quedamos contentos con que el cliente recupere la inversiéon en un periodo de

20 anos maximo.

23. ;Creen que la empresa preferiria adquirir los equipos o pagar por la instalacion y

luego mensualmente por el servicio de tratamiento, en formato de comodato?

Prefeririamos comprar. Asi, si el sistema no funciona de la forma que deberia o se produce

algun tipo de resistencia por parte de la comunidad, deshabilitamos el sistema y listo.

24. ;Cual o cuales son los factores criticos para que la empresa decida adquirir el
producto?

El factor critico para nosotros es el valor agregado para el cliente. Mientras eso se dé, no nos
importa mucho obtener utilidad.

25. A su juicio, ;mejora la propuesta de valor de la inmobiliaria la adopcién de un

sistema de reutilizacion de aguas grises?
Por supuesto que si por lo que hablabamos antes, ;alguien les ha respondido que no?

26. ;De qué forma publicita la propuesta sustentable o energéticamente eficiente al

cliente la empresa inmobiliaria que representan?
Por difusién masiva en distintos medios: guias, videos, charlas, etcétera.

27. En orden de prioridad, siendo 100 la prioridad mas alta o mayor, ¢cuales consideran
que son los atributos mas importantes para su cliente a la hora de seleccionar un

proyecto inmobiliario con caracteristicas sustentables?

Principalmente, el ahorro en gastos comunes, seguido por la recuperacion de la inversion en el
mediano plazo para el cliente y el fomento de la vida sana y eficiente. También es importante
que los elementos eco- eficientes funcionen correctamente y se les realicen las mantenciones

para prevenir fallas, el cuidado del medio ambiente y la innovacion.
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28. De implementar un sistema de reciclaje de aguas grises, ;qué porcentaje de
ganancia por metro cuadrado seria deseable para ustedes obtener por su

implementacioén, con respecto al costo del mismo?
Aunque no es necesario, si es que hay ganancia nos conformamos con maximo un 15%.

29. ;De qué forma y a través de cual canal o canales sugeririan que publicitaramos
nuestro producto? ;Qué caracteristicas debiésemos destacar, para motivar a las

inmobiliarias a adquirirlo?

Igual que nosotros, lo mejor es el contacto directo y reuniones. Mostrar datos y resultados

reales obtenidos. Facilitar el proceso de ingenieria y de arquitectura para instalar estos

sistemas. Facilitar manual de mantencibn 'y proveer un servicio integral.
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e. Entrevista a Daniela Moraga, Subgerente de Ventas y Servicio al cliente en Inmobiliaria

Armas
1. ¢ En qué tipo de construcciones se especializa la Inmobiliaria Armas?
El core esta orientado en un 95% a departamentos.

2. En la actualidad y segin su experiencia, ¢cuanto tiempo demora un proyecto
inmobiliario, desde su planificacion hasta la entrega de la primera de las unidades

vendidas?

Cercano a 3 afos desde que el proyecto esta en papeles, hasta que esta completamente
vendido.

3. ¢De qué forma y bajo qué criterio(s) selecciona la empresa a sus proveedores?

Segln necesidad y evaluando mudltiples factores. Experiencia y calidad los principales, pero
también influye el precio.

4. ; En qué comuna(s) tiene presencia Inmobiliaria Armas?

En la actualidad estamos en Estacién Central (1 proyecto en blanco), Las Condes (3 en verde),
Nufioa (2 en blanco y uno con entrega inmediata), Providencia (1 proyecto en verde y otro con
entrega inmediata), Santiago (1 con entrega inmediata), La Florida (1 en verde) y en San
Miguel (2 en verde y 1 para entrega inmediata).

5. ¢ A qué grupo(s) socioeconémico(s) se dirige la empresa?
Desde el ABC1 hasta el D.

6. ¢ Cuantos proyectos construye la empresa en un afo, en promedio? ;Consideran que

existira una variacion en esta cifra para este afo y los afios venideros?
Tenemos 7 a 10 proyectos por afio y esperamos que baje.

7. En las empresas del rubro, ¢existe un(a) encargado(a) de la toma de decisiones con
respecto a las implementaciones tecnologicas de los proyectos? ¢Quién es el encargado

o encargada en Inmobiliaria Armas?

El tomador de decisién final siempre es el Gerente General, antes debe pasar el filtro del
Arquitecto.
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8. Segun su opinion, ;hoy en dia la industria inmobiliaria esta comprometida con el

medio ambiente?
Si, pero muy timidamente, falta hacer mejoras de fondo como las que proponen ustedes.

9. A su juicio, ¢la demanda por proyectos inmobiliarios sustentables ha crecido durante

los ultimos aiios?

Si, cada vez la gente se interesa mas por los atributos que ofrecemos. Creo que la poblacion
ya esta madura para adquirir conciencia y preferir proyectos sustentables, ojala en el futuro sea

una obligacion.

10. Considerando las condiciones del mercado, ¢;creen que la demanda continuara

subiendo?

Si, porque afo tras afo la poblacién esta mas consciente y comprometida con el medio
ambiente. Aqui nos damos cuenta, pues los atributos eficientes que poseemos son un gancho

super potente para atraer nuevos clientes.

11. ¢Planea la empresa incrementar la cantidad de proyectos sustentables a ofrecer en
un futuro cercano? ;Creen que a futuro seran mas o menos proyectos eco- eficientes

que los disponibles en la actualidad?

Si, todos nuestros proyectos estaran dirigidos a poseer atributos sustentables, de hecho
queremos tomar el liderazgo en este aspecto. Esperamos en los proximos afios que el 100%
de nuestros proyectos tengan atributos que ayuden a disminuir la huella de carbono.

12. ;Han oido hablar de aguas grises? ¢ Conocen el alcance del término?
Si, es el agua proveniente de las descargas de la ducha, lavamanos, lavado y lavaplatos.

13. ¢Segun su perspectiva, podria ser mas atractiva para sus clientes una construccion

que incorpore un sistema de reutilizaciéon de aguas grises?

Si, de todas maneras, por los beneficios ambientales y econémicos que genera a los
propietarios finales. Si es atractivo o no, dependera de la rentabilidad del proyecto, me refiero
al flujo de ahorros.

14. ;Creen que las constructoras estarian dispuestas a invertir en un producto de
reutilizacion de aguas grises, inclusive teniendo que mejorar la ingenieria de

construccion?
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Si, porque se diferencia completamente de lo existente. Ademas genera ahorros al usuario final

y por ultimo aportaria valor a la vivienda y a nuestra marca como inmobiliaria.

15. ¢ Qué aspectos positivos y negativos consideran que tienen los sistemas de reciclaje

de agua gris para las inmobiliarias?

El aspecto positivo, creo que va mas alla de lo ambiental. Este es un producto que diferencia
completamente una vivienda, lo cual no sélo mejora el inmueble, sino también la marca. Creo

que es una ventaja competitiva importante.

En cuanto a lo negativo, tener que modificar la arquitectura e ingenieria, pero bueno, todas las

innovaciones tienen dificultades al comienzo.

16. ¢ Creen que un sistema de reciclaje de agua gris tenga futuro en el rubro inmobiliario

regional y nacional?
Si, de todas maneras, ganan ustedes, nuestra marca, nuestros productos y nuestros usuarios.

17. ¢(Creen que este producto innovador debiese dirigirse a algun grupo o sector

socioeconémico en particular?

Debiera ser transversal, pues ricos y pobres consumen agua y la desperdician también.
Dependiendo del costo que esto signifique, la iniciativa debiera ser orientada a todos los

grupos.

18. ;Como creen ustedes que debiera ser promocionada nuestra innovacion ante las

inmobiliarias, para captar su atencion e interés?

Destaquen el ahorro en gastos comunes, porque a nosotros nos serviria también para seducir

al cliente final y de esa forma trazar estrategias de Marketing y Ventas.

19. ¢Creen que en la actualidad a los clientes inmobiliarios les interesa adquirir

viviendas amigables con el medio ambiente? ¢Es éste un factor relevante?

Si, lo vemos en nuestros clientes y en los estudios previos que hemos hecho antes de
agregarles atributos sustentables a nuestros proyectos, para la gente si significa un plus.

20. Sabiendo que el agua potable sera cada vez mas escasa, ¢ creen que un sistema de
reciclaje de aguas grises tiene potencial en el mercado chileno, en la actualidad?

Si, de todas maneras.
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21. ;La empresa compraria el producto para un proyecto inmobiliario?
Si, de hecho nos interesa adquirir una unidad para conocerla.

22. De comprarlo para implementar en un edificio, y considerando una ganancia de al
menos el doble del costo de su implementacién, junto con un ahorro estimado para cada
usuario de hasta 0,23 UF anuales por metro cuadrado en gastos comunes ($500

mensuales), cuanto estaria dispuesta a invertir la inmobiliaria por el sistema completo?

La idea es mantener el win-win para ustedes, nosotros y los usuarios finales. El ahorro lo
encuentro bastante aterrizado, pero conociendo los valores y el costo de construccion, creo

que mas de 190 UF por vivienda (5MMS$), seria una exageracion.

23. ;Creen que la empresa preferiria adquirir los equipos o pagar por la instalacion y

luego mensualmente por el servicio de tratamiento, en formato de comodato?
Preferimos comprar los productos en conjunto con la instalacion.

24. ;Cual o cuales son los factores criticos para que la empresa decida adquirir el
producto?

Lo primordial es la calidad, pues esta comprometida nuestra imagen y el prestigio de nuestra

marca.

25. A su juicio, ;mejora la propuesta de valor de la inmobiliaria la adopcién de un

sistema de reutilizacion de aguas grises?
Absolutamente.

26. ;De qué forma publicita la propuesta sustentable o energéticamente eficiente al

cliente la empresa inmobiliaria que representan?

Por difusién masiva en distinfos medios: charlas, ferias de construccioén, redes sociales,
etcétera, pero es importante que se den a conocer con el resto de las inmobiliarias para que

capturen clientes.

27. En orden de prioridad, siendo 100 la prioridad mas alta o mayor, ¢ cuales consideran
que son los atributos mas importantes para su cliente a la hora de seleccionar un

proyecto inmobiliario con caracteristicas sustentables?

Principalmente el ahorro anual en gastos comunes, les interesa mucho y luego el compromiso

con el medio ambiente. Lamentablemente, la variable econdémica es mas relevante aun.
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28. De implementar un sistema de reciclaje de aguas grises, ;qué porcentaje de
ganancia por metro cuadrado seria deseable para ustedes obtener por su

implementacion, con respecto al costo del mismo?

Hoy en dia la rentabilidad de la industria esta bastante plana, entre un 8 y 10%. Si nos renta

mas que eso, quedamos felices.

29. ;De qué forma y a través de cual canal o canales sugeririan que publicitaramos
nuestro producto? ;Qué caracteristicas debiésemos destacar, para motivar a las

inmobiliarias a adquirirlo?

Hacen muy bien en contactarnos y pedimos reuniones. Les recomiendo entregar mas
informacién de los productos, pues quedamos interesados y quisiéramos conocer mas acerca

de ellos.

Conclusion encuestas a empresas inmobiliarias (d y e): La demanda de viviendas
sustentables existente y creciente, pero insatisfecha por el mercado. El gran aporte de la
solucién dice relacion con el aporte a la propuesta de valor de las inmobiliarias y su
identificacion como sustentable, lo cual la diferencia de las demas alternativas disponibles
generado una mayor disposicion a pago en sus clientes. Las empresas desean una solucién
que genere ahorros para los clientes sea eco- eficiente, efectiva y no genere mayores demoras
en su proceso previo, o defectos en su operacion. Ademas, las empresas se encuentran
dispuestas a sacrificar posibles margenes de ganancias por una solucién que incluya las

caracteristicas antes mencionadas.
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Anexo 13: Calculo tamafio de mercado

Proyectos totales en blanco en 2016 (casas, departamentos y oficinas) 5.986
Porcentaje de viviendas con atributos sustentables 60%
Precio de venta promedio de AH,ORRAR (UF/m°?) 0,6
Superficie promedio de departamentos en Santiago (m°) 75
Valor UF $ 26.400
Porcentaje de departamentos y oficinas 75,13%
Total departamentos $ 3.205.662.467
Proyectos de casa con atributos sustentables en blanco 74
Precio de venta promedio por casa $ 7.500.000
Factor correccion precios vs metraje de los distintos proyectos investigados 0,823
Total casas 456.557.270
Total mercado inmobiliario ($) $ 3.662.219.737
Total mercado inmobiliario (US$) USD 5.634.184

Tabla A-12: Calculo tamario de mercado

C'9AHORRAR
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Anexo 14: Empresas inmobiliarias sustentables y valoracion de atributos.

NO

INMOBILIARIA PROY COMUNAS PROMEDIO
ABN 1 Maipu 1
Accion 1 San Miguel 1
Aconcagua 3 Colina, Las Condes, Pefialolén 1,5
Aldebaran 3 Las Condes, Providencia 2
Almagro 15 Las Condes, Nufioa, Pr9videncia, San Miguel, 113
Santiago
Alterra 1 Vitacura 2,5
Altos del Huerto 2 Lampa, Tiltil 2
Arena 1 Las Condes 1
Armas 7 Las Condes, Nufioa, Providencia, Santiago 1,21
Atiel 1 Macul 1
Augusta 1 Buin 1
Aurus- Ciudad Empresarial 1 Huechuraba 0,5
Avellaneda 1 Las Condes 1
Barriourbano 1 Nufioa 1
Bersa 1 Las Condes 1
Besalco 8 Colina, Las Condes, Nuﬁoa, San Bernardo, Santiago, 113
Vitacura
Brotec 2 Nufioa 2,5
Brotec Icafal 2 Colina, Santago 1
BSLV Ltda. 1 Lo Barnechea 1
Bunker SpA 1 La Florida 1
Cantauco 2 Nufioa, Providencia 1
Casaurbana 5 La Reina, Nufioa, Pefialolén 1,2
Castroy Tagle 4 Colina, Lo Barnechea 1
Cerro Bayo 4 La Reina, Las Condes, Providencia 1
Cerro Navidad 1 Providencia 1
Cidepa 4 Las Condes, Lo Barnechea, San Miguel, Vitacura 1
Cordova 1 Providencia 1
CostaRicaS.A. 1 La Florida 1
Credea 1 Santiago 1
Da Vinci 6990 1 Las Condes 0,5
Develop 3 Estacion Central, Santiago 1,5
Development & Contracting 1 Nufioa 3
Company S.A.
Dg4 Ltda. 1 Pefalolén 2
Ecasa 2 Nufioa, San Joaquin 1
Echeverria Izquierdo 3 Macul, Nufioa, Santiago 2,17
Eco- Inversiones Vive Tu 1 Nufioa 1

'3 AHORRAR
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Barrio
El Embalse 1 Pefalolén 1
El Manantial 2 Huechuraba 3
Tabla A-13: Inmobiliarias sustentables RM, parte 1.
N°
INMOBILIARIA PROY COMUNAS PROMEDIO
Enaco 1 Lo Barnechea 1
Eurolnmobiliaria 12 Estacion Central, In'dependenc'ia, Macul, Nufioa, San 1
Miguel, Santiago
Exxacon 4 La Reina, Las Condes, Nufioa, Vitacura 1
Fernandez Wood 3 Colina, Maipu 1
FFILtda. 2 La Reina 1
Flesan 1 Macul 1
Focus 1 Santiago 1
Forjo S.A. 1 Vitacura 1
Fortaleza 2 Las Condes, Lo Barnechea, San Miguel, Vitacura 1
Forves S.A. 1 Vitacura 1
Fuenzalida 7 Buin, LaReina, L.as Congles, Providencia, San 114
Miguel, Vitacura
Full Corredores 1 Pefialolén 1
Fundador Don Jaime SpA 1 Vitacura 1
Fundador Don Sergio SpA | 1 San Miguel 1
Fundamenta 3 Estaciérj C?ntral, La§ Con.des, LolBarnechea, 1.25
Nufioa, Providencia, Santiago
Gen 1 Penalolén 1
Gestion El Alamo 2 Colina, Talagante 1,25
Gestion Prima Ltda. 1 Huechuraba 2,5
GPR Ltda. 1 Buin 1
Grupo Activa 5 | Independencia, La Florida, Las Condes, Recoleta 3,5
Grupo Crea 2 La Reina, Nufioa, Pefialolén 1
Grupo Cygnus 1 La Reina 2,5
Habitable Serv.
Inmobiliarios Real Estate | 1 Huechuraba 2
SpA
Habitanet 1 Recoleta 1
Hacienda Las Palmas 1 La Reina 2
HCG 2 Maipu, San Bernardo 1
iAndes 1 Lo Barnechea 2,5
Icsacummins 1 Nufioa 1
Ictinos 1 Huechuraba 1,5
S 76
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Idea 3 Colina, La Reina, Vitacura 1
Ignacio Hurtado 1 Vitacura 1
Imagina 5 Nufioa, Santiago, Vitacura 1
IMAS 1 Vitacura 1
Impulsa 2 Las Condes, Providencia 1
Imsa- Adportas 1 Pudahuel 1
Inmobilia 7 Colina, Estacién Central, Nufioa, Providencia, 1
Pudahuel, Puente Alto
Tabla A-13: Inmobiliarias sustentables RM, parte 2.
N°
INMOBILIARIA PROY COMUNAS PROMEDIO

Insitu 1 La Florida 3

Inspira 3 Lo Barnechea, Providencia, Vitacura 1,33

Inversierra S.A. 3 Las Condes, Vitacura 2,33
IPLS.A. 1 Providencia 2
K4 S.A. 1 Lo Barnechea 1
Kma 1 San Miguel 3
La Brabanzon SpA 1 Providencia 1
Las Americas Adm 1 Lo Barnechea 1

Fondos
Las Hualtatas Il SPA 1 Vitacura 1
Las Terrazas Ltda. 1 Penaflor 1
Las Verbenas 7979 1 Las Condes 4
Los Ceibos Cuatro S.A. 1 Vitacura 1
Los Nogales Ltda. 1 Colina 2
LPR SpA 1 Santiago 1
Luis Valdes Ltda. 1 San Miguel 1
Lyon- Concordia SpA 1 Providencia 1
Macul S.A. 1 Penalolén 1
Maestra 5 La Granja, Quinta qumal, San Joaquin, San 5
Miguel

Magal 4 Providencia, Santiago, Vitacura 1
Mahuida 1 La Reina 1
Malaga Apoquindo S.A. 1 Las Condes 1
Manquehue 6 Colina 1
Mardones Propiedades 1 Lo Barnechea 1
Mas Casas 1 Puente Alto 1
Maximizar 1 San Miguel 1
MCF Asesorias 2 San Miguel 1
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Megapro 2 La Cisterna 1,5
Melinka S.A. 1 La Cisterna 1
Metra 1 Lo Barnechea 1
Metrépolis 1 Lo Barnechea 2
MFM Propiedades 1 Isla de Maipo 1
Mirador de Linderos S.A. 1 Buin 1
Molina Morel 3 Las Condes, Nufioa 1,5
Moller & Perez- Cotapos | 13 Las Condes, Lo I_Barnech.ea, Providencia, San 115
Miguel, Vitacura
Montalva Quindos
Servicios Inmobiliarios 1 Buin 2
Ltda.
Montblanc 1 San Miguel 4
Tabla A-13: Inmobiliarias sustentables RM, parte 3.
N°
INMOBILIARIA PROY COMUNAS PROMEDIO
Mountain View R. E. 1 La Reina 2
Move SpA 1 Nufioa 1
Nahmias 1 Las Condes 1
Norte Verde 4 Estacion Central, Nufioa, Santiago 1
Noval 2 Lampa, Puente Alto 1
Nueva El Vergel Ltda. 1 Providencia 1
Nueva Macul Ltda. 1 Macul 1
Ossa 1400 SpA 1 Nufioa 2,5
Py GLarrain 1 Providencia 1
Pastrana 1 Vitacura 1
Patagonland 2 Las Condes, Lo Barnechea 1
Estacion Central, Independencia, Las Condes, Lo
Paz 20 Barnechea, Macul, Nufioa, Providencia, San 1
Miguel, Santiago, Vitacura
Perseverancia 1 Quinta Normal 1
Pewma 1 Quilicura 1
Pocuro 7 Huechuraba, Maipu, Pefiaflor, Pefialolén, San 171
Bernardo
Procasa Ricardo Vial 2 Macul, Santiago 1
Prohabit 1 La Reina 1
Propietario/ . .

Construpctora: Pebal ! Providencia !
Propietario: Las Perdices 1 La Reina 1
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314; Construye Seegal
Propietario: Rimaza; .

Constructora: Galgo ! La Florida !

Puerto Capital 3 Nufioa, Santiago 1
PYS.A. 6 Buin, Cerrillos, Colina, Padre Hurado, Pefiaflor 1,17

Quecall Ltda. 1 Providencia 1
Ralei 5 Independencia, Nufioa, Providencia, Santiago 2,8

Raul Labbé SpA 1 Lo Barnechea 1

Real Assets Ltda. 1 Lo Barnechea 2

Realty Market 1 La Reina 2
Rezepka 1 Las Condes 3,5

Rilop 1 La Reina 1

Rio Azopardo 1 La Reina 1

Rios Larrain Ltda. 1 |Padre Hurtado 1

Robeson 1 Vitacura 1

Roble Ltda. 1 La Reina 1

San Isidro 2 La Reina, Nufioa, Pefialolén 2

INMOBILIARIA

Tabla A-13: Inmobiliarias sustentables RM, parte 4.

NO
PROY

COMUNAS

PROMEDIO

Security 2 Colina, Providencia 1
Selectia Home Hunter 1 La Florida 1
SpA
Sencorp 3 Las Condes, Providencia 1
Sepco 1 La Florida 2
Sal 5 Buin, La Reina, Macul, Quinta Normal 1,7
Siena 3 Colina, Las Condfes, Nuﬁoa, San Bernardo, 183
Santiago, Vitacura
Simén Bolivar 1 La Reina 1
Simonetti 7 Las Condes, Nufioa, San Miguel, Vitacura 1,93
Sinergia 8 Buin, Colina, La Florid?, Las Condes, Nufioa, 194
Santiago
Singular 1 Lo Barnechea 1
Socovesa 2 Colina, Lo Barnechea 2
Stitchkin 6 Colina, Macul, Nufioa, Providencia 1,17
SuKsa 10 Estacion Central, Indep.endencia, San Miguel, 1
Santiago
Sudamericana 1 Santiago 2,4
Terracorp 2 Maipu, Puente Alto 1
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Terrafirme Il SpA 1 San Miguel 1
Town House 2 Nufioa 1,5
Tupungato Ltda. 1 Colina 1,5

Urbes 1 Nufioa 1

Estacion Central, Lo Barnechea, Nufioa,
Urmeneta 6 . . . 1
Providencia, Santiago

Valdivieso 1 Maipu 1

Vertical 1 Vitacura 1

Vive Panorama SpA 1 Macul 1

Vizcaya 1 Vitacura 1

Tabla A-13: Inmobiliarias sustentables RM, parte 5.

Para clasificar a una inmobiliaria como sustentable, se utiliza el criterio de valoracion de

atributos sustentables mediante la revision de cada proyecto en cuanto a las caracteristicas

sustentables publicadas en el sitio web de la inmobiliaria, para posteriormente calcular un

promedio. La valorizacién es de:

Un punto por cada caracteristica constructiva sustentable que considera un porcentaje

de reduccion en el consumo energético e impacta en el precio final de la vivienda:

- Ventanas con doble vidrio (termopanel).

- Construccion solar térmica (para agua caliente sanitaria).

- Eficiencia energética en artefactos, incluido ahorro de agua.

- Incremento en la aislacion térmica.

- lluminacion eficiente (LED, sensores, solar).

Medio punto por la presencia de caracteristicas sustentables adicionales, tales como

bicicleteros, puntos limpios, luz natural, cocinas full electric y jardines con disefio ecoldgico,

entre otras.

>
oy
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Anexo 15: Criterios aplicados, para la representatividad y consistencia de los datos.

1. Ya que la mayor parte de los costos del proceso de ingenieria para la inmobiliaria se
asumen so6lo una vez y en pos de la continuidad del negocio para AH,ORRAR, constituye un
beneficio mutuo descartar aquellas empresas con soélo un proyecto sustentable en venta

durante el periodo estudiado.

2. Se calcul6é el porcentaje de proyectos sustentables por cada inmobiliaria, por sobre
los proyectos totales. De ellas, se seleccionaron solo las empresas con sobre 85% de
proyectos sustentables para fines de consistencia.

3. De ellas, se seleccionaron las empresas con al menos un proyecto sustentable por
afio, en un periodo de 2 afios lo cual demuestra la motivacion de la inmobiliaria por una

continuidad en proyectos sustentables.

4. Se clasificaron las inmobiliarias resultantes de mayor a menor por atributos

sustentables promedio.

5. Para la primera fase en cada tipo de vivienda, se seleccionaron aquellas inmobiliarias

con al menos 5 proyectos (uno por afio en promedio).

6. Los resultados obtenidos rankeados por prioridad de captura, considerando la
alineacion de los objetivos de AH,ORRAR con los de las inmobiliarias rankeadas, se muestran

a continuacion:

Departamentos: Primeras 12 inmobiliarias sustentables con mas de 5 de proyectos (promedio
un proyecto al afio), por atributos sustentables promedio inmobiliaria y luego por numero de
proyectos.
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N° Inmobiliaria Atributos Proyectos
1 |Grupo Activa 3,5

2 |Ralei 2,8

3 |Sinergia 1,93

4 |Pocuro 1,71

5 |Fundamenta 1,25

6 |Casaurbana 1,2

7 |Moller & Perez- Cotapos 1,15

8 |Almagro 1,13

9 |Paz 1 20
10 |Eurolnmobiliaria 1 14
11 |Su Ksa 1 10
12 |Inmobilia 1 5

Tabla A-14: Inmobiliarias sustentables fase 2, departamentos.

Casas: Primeras 5 inmobiliarias sustentables con mas de 5 proyectos, precio minimo sobre
8.000 UF por proyecto’, por atributos sustentables promedio inmobiliaria.

N° Inmobiliaria Atributos
1 |Sinergia 1,94
2 |Pocuro 1,71
3 |Casaurbana 1,2
4 |Moller & Perez- Cotapos 1,15
5 |Inmobilia 1

Tabla A-15: Inmobiliarias sustentables fase 3, casas.

Oficinas: Primero certificadas LEED, rankeadas por numero de proyectos y luego precio

minimo. A continuacién, no certificadas LEED por numero de proyectos y luego precio minimo.

’ por Disposicion a Pago por proyectos sustentables, seguin lo publicado en el sitio Portal Inmobiliario
http://www.portalinmobiliario.com/diario/noticia.asp?NoticialD=21915

C'9AHORRAR
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Inmobiliaria Proyectos Pmin (UF)
1 Sencorp Si 3
2 Vertical Si 2 4.082
3 IMAS Si 1 12.499
P Prom 8.291
4 Armas No 3
5 Aldebaran Apoquindo S.A No 1 12.110
6 Exxacon No 1 10.479
7 Inversierra No 1 5.199
8 Aurus- Ciudad Empresarig No 1 3.919
9 Stitchkin No 1 3.546
10 Los Ceibos Cuatro S.A. No 1 2.460
11 Malaga Apoquindo S.A. No 1 2.382
12 Urmeneta No 1 1.394
P Prom 5.186

Tabla A-16: Inmobiliarias sustentables fase 4, oficinas.

Adicionalmente, de este analisis se obtiene que el precio es mas de 3,000 UF mayor en
promedio, para los proyectos certificados LEED, confirmando nuevamente la tesis de una
mayor disposicién a pago de los usuarios por proyectos sustentables.

7. A fin de abarcar la totalidad de las inmobiliarias de caracteristicas sustentables, y
asumiendo que la preferencia por atributos sustentables incrementa en el tiempo tal como lo ha

demostrado hasta ahora la tendencia, se agregaron aquellas con menor cantidad de proyectos.

Departamentos: Demas inmobiliarias sustentables, por atributos sustentables promedio

inmobiliaria y luego por numero de proyectos de departamentos.
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N° Inmobiliaria Atributos Proyectos
El Manantial 3

Echeverria lzquierdo 2,17
Aldebaran 2

Molina Morel 1,5
Megapro 1,5

Town House 1.5

Inversierra 1,33
Cidepa 1
Norte Verde
Cerro Bayo

Exxacon
Puerto Capital
Cantauco

Ecasa

Impulsa

MCF Asesorias

Patagonland
HCG

Security
s |

Slolww v w wu o oo | N 4o v v bjiw/ |-
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Tabla A-17: Inmobiliarias sustentables fase 5, departamentos.

Casas: Demas inmobiliarias sustentables, precio minimo sobre 8.000 UF por proyecto, por
atributos sustentables promedio inmobiliaria, y luego por nimero de proyectos de casas.

N° Inmobiliaria Atributos Proyectos
1 |Townhouse 1,5

2 |Castroy Tagle 1 2

2 |FFlLtda. 1 2

3 |CerroBayo 1 1

3 |Security 1 1

Tabla A-18: Inmobiliarias sustentables fase 6, casas.
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Resulta relevante sefialar que, durante el proceso de entrevista con representantes de
la inmobiliaria Fundamenta, se reconocio la necesidad de exponer a los clientes una propuesta
concreta, con un producto tangible y numeros derivados de la experiencia vivencial. Por esto,
se acordd con la inmobiliaria el trabajo conjunto para la instalacion de un prototipo en un
edificio, conectando sdlo el segundo piso al equipo de reutilizacion y utilizando el agua gris
unicamente para fines de riego. Esta actividad se incorpor6 a la planificacion de AH,ORRAR

como etapa previa, denominandola “Fase de Prototipado”, a materializarse durante el afo
2017.
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Anexo 17: Evolucion anual participacion de Mercado

Participacion de Mercado
35%

30%

25%

20%

15%

e
]
L]
=
.7}
-
=
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a

10%

5%
0%

Participacion de Mercado

Figura A-10: Evolucion anual participacion de mercado.
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Anexo 18: Ejemplos material promocional

Cartel jardin:

REGADO POR

AH ORRAR

La nueva forma de usar el agua

WWW.AH,ORRAR.CL

Figura A-11: Disefio preliminar cartel de jardin.
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Botén descarga WC:

oY
é
'S
AHORRAR

Figura A-12: Disefio preliminar botdn de descarga.

Tarjetas de presentacion:

Vladimir Cares Moreno

Gerente de Operaciones

©s9AHORRAR

La nueva forma de usar el agua

P vcares@ah2orrar.cl

. (+569) 5478 7890 ENCUENTRANOS: AH,ORRAR

WWW.AH,ORRAR.CL

Figura A-13: Disefio preliminar tarjeta de presentacion.
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Anexo 19: Formato acuerdo de representacion exclusiva

MEMORANDUM OF UNDERSTANDING

EBetween. AH:ORRAR Ltd.
Administration building:
Diagonal Paraguay *2, Santiago, CHILE
(hereinafter called "AH20")
Represented by:
Ms. Paulina A. Muena
and:

Matala Water Technology Co., Ltd.
121, Tzuli 2st.

Wuchi Town 0435

Taichung County

Taiwan, R.O.C.

Represented by:

Mrs. Serina Chang, Marketing Manager
(hereingfter called "MWT")

As aresult of numerous communications between AHZ20 and MWT this MOU aims
to reiterate the commitments made between AH20 and MWT as stipulated below.

AHZ0 confirmed their strong interest to distribute the MWT “AgquaZuse®” products
for reuse of Greywater because it believes this product range appropriately fits the
needs of the markets where AH2O has its activities.

MWT recognizes AHZ0 has an outstanding background in wastewater treatment,
engineering of water treatment systems in general and green technology. MWT
further believes that AH2O can serve its customers appropriately for installation,
start-up and monitoring of its AquaZuse® Greywater Systems.

Both AH20 and MWT are looking forward to establish an exclusive commercial
relationship that will allow commercializing the AquaZuse products in the markets
coverad by AH2O and eventually further in the future design a number of water
treatment products in function of the local market needs.

THE PRODUCT Range:

The AguaZuse range of Products offers two solution formats for reuse of
Greywater, in function of the customer's application of the reuse water:

The first solution format aims at reuse of treated Greywater for outdoor application,
mainly for irrigation in domestic applications.

Figura A-14: Formato acuerdo de licenciamiento, pagina 1.
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The second solution format aims at reuse of treated Greywater for indoor and
outdoor applications in domestic and commercial applications.

A description of the product range, pictures and documentation is available at
Www. agualuse com

Representation as distributor:

A5 a committed step of cooperation AHZO will represent MWT as an Exclusive
Independent Commercial Distributor to solicit and procure sales of the AguaZuse
products in Greece.

Furthermaore AH2O will operate as a facilitator to assist the end-user of the
Aguazuse products to find appropriate skilled contractors to executs the civil
engineering. construction, plumbing and electro-mechanical works for instaliation
and operation of the AquaZuse products and systems.

AH20 agrees to cooperate with MWT in the field of Greywater Reuse for domestic,
commercial and public applications.

Terms of Sales:

Both parties to this MOU agree that MWT operates as the manufacturer of the
Aguazuse products and that its standard scope of delivery is limited to the supply
EXW of systems comprised of equipment and technology only.

Any assistance in marketing and sales efforis, as well as supplementary
engineering work, project preparation, coordination and supervision and follow-up
of installed systems is beyond the scope of standard delivery by MWT.

Marketing and Commercialization efforts:

AHZ20 agrees to undertake the following actions and shoulder the respective cosis

for local promotion of the AquaZuse products and solicit sales:

1) introduction to it's staff

21 Visit Governmental Bodies, Engineering Consulting Offices, Contractors, and
Plumber Unions in order to abtain their approval for usage in specific projects
and to achieve listing as vendor for Greywater Treatment Systems.

3} Participation in Exhibitions and events to promaote the AgquaZuse products.

4} Holding of commercial / technical seminars

51 Web-promotion of the AquaZuse products and other forms of communication to
potential customers.

Product certification:

Where necessary AH20 will take care off any certifications and/or approvals
required by the Federal, State or Local authorities. MWT will hereby assist AH20
by providing

Figura A-14: Formato acuerdo de licenciamiento, pagina 2.
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The necessary documentation needed by AHZ20 when applying for certification or
approvals.

Further Product Development:

Once volume sales of the standard products are achieved AH2O and MWT intend
to extend the co-operation targeting further applications of wastewater treatment
beyond the greywater reuse field.

Confidentiality:

The AquaZuse products design, form, engineering details and process
documentation as well as current frade names, logos and trademarks are the
legal property of MWT. AH20O agrees to fully respect this and to refrain from
any action that can be perceived as copying as a whole or in part, in a direct or
indirect manner without prior written permission and agreement by MWT.
AHZ0 shall alsao refrain from registering MWT's trademarks and signs or have
the same registered in its territory in any names whatsoever without prior
written agreement by MWT

Use of such trademarks by AH20 shall always take place within the meaning
of use of the same by MWT. When using MWT trademarks in AH2O's own
documents, AH2O shall always point out in a suitable place that the
trademarks are the registered property of MWT, e.g: "MWT registered
trademark”.

AH20 and MWT hersby agree to freat the contents of this MOU and any
business and operating secrets that have reached their mutual knowledge
confidentially.

Validity term:

The present MOU remains valid for a 12 months term upon the date of
signatures.

Within this term and at the latest one month before the end of this term parties
will meet to discuss further implementation of the cooperation and work out a
detailed distributor contract or other form of cooperation.

The Present MOU has been drawn up in 2 digital copies.
Each Party confirms to have received its respective copy (total 3 pages), duly
signed below on date of XX200(, 20304

(Serina Chang) (Paulina A. Muena)

Figura A-14: Formato acuerdo de licenciamiento, pagina 3.
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Anexo 20: Estado de Resultados Proyectado.

Perioda

Estado de Resultados

_ 2017 _ 2018 2019 2020 2021
Ingresos de actividades ordinarias $ 35.457.003 | % 236.578.287 | $605.437.395 | $ 919.628.386 | $ 1.167.387.072
Costo de ventas -$  12.264.970 |-% 179.191.151 |-$420.709.704 |-$ 670.061.026 |-$ 847.134.162
Gananda bruta $ 23.192.032 | $ 57.387.136 | $184.727.690 | $ 249.567.360 | $ 320.252.910
0Otros ingresos % - 19 - $ $ - | % :
Costos de distribucidn $ 2 -5 5.633.715 [-$ 9.650.585 |-$  9.695.042 |-$ 9.810.577
Gasto de administracion -$  43.200.000 |-$ 63.600.000 [-$ 93.000.000 |-$ 133.102.326 [-$ 157.660.317
Otras ganancias (pérdidas) 3 - |-% 342.051 |-% 142.280 |-% 176.864 |-% 177.775
Costos financieros 3 = 3 = 3 = 3 = 3 =
Diferencias de cambio $ - $ - $ - $ - $ -
Resultados por unidades de reajuste 3 = 3 = 3 = 3 = 3 =
Ganancia (pérdida), antes de impuestos -$ 20.007.968 |-$ 12.188.630 | $§ 81.934.825 | $ 106.593.129 | $ 152.604.242
Ganancia (pérdida) acumuladas $ - -$ 20.007.968 |-$ 32.196.598 | $ 49.738.228 | $ 106.593.129
Ganancia (pérdida), antes de impuestos con

pérdida acumulada -$ 20.007.968 |-$ 32.196.598 | $ 49.738.228 | $ 106.593.129 | $ 152.604.242
Gasto por impuestos a las ganancias 3 = 3 - |-% 12.434.557 |-$ 26.648.282 |-$  38.151.060
Ganancia (pérdida) -$ 20.007.968 |-$ 12.188.630 | § 69.500.268 | $ 79.944.846 | $ 114.453.181
Deprediacion -$ 2.550.000 |-% 2.550.000 |-$ 3.800.000 |-$ 3.800.000 |-% 3.800.000
Valor Libro 3 z 5 - 5 - S = 5 =
Impuestos (27%) 3 - $ - § 12434557 | $ 26.648.282 | $ 38.151.060
Utilidad antes de Impuestos -§ 22.557.968 |-$ 14.738.630 | § 78.134.825 | $ 102.793.129 | $ 148.804.242

L' SAHORRAR

vevo forme de vsor ef ogua

Tabla A-19: Estado de Resultados Proyectado.
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Anexo 21: Variacion del dolar ultimos 4 anos.

Pericdo  6M 1A @

730,2

468,74

May 2013 Sep 2013 Ene 2014 May 2014 Sep 2014 Ene 2015 May 2015 5ep 2015 Ene 2016 May 2016 Sep 2016 Ene 2017

Figura A-15: Variacion en el precio del dolar, ultimos 4 afios.
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