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RESUMEN EJECUTIVO

La industria de generacion de energia edlica en Chile ha presentado un crecimiento acelerado de
50% anual en promedio durante los ultimos 5 afios y se estima que tendré para los proximos 10

afos un crecimiento promedio mayor al 15% anual.

La demanda creciente de servicios asociados a esta industria y la inexistencia de proveedores
chilenos que puedan satisfacer esta demanda genera una oportunidad de negocio para Eolica
Service, pudiendo transformarse en la primera empresa chilena dedicada a prestar servicios de

mantenimiento a la industria edlica.

El siguiente plan de negocios consiste en el desarrollo de una empresa de servicios de
mantenimiento para la industria eodlica chilena, cuyo foco sera atender el mercado del
mantenimiento secundario de los aerogeneradores, concentrando su oferta de servicios en tres
segmentos principales: Empresas de montaje y construccion; Operadores de parque, y grandes

empresas internacionales de mantenimiento de turbinas edlicas.

La propuesta de valor de Eolica Service es ofrecer un servicio de mantenimiento especialista en
turbinas edlicas, de mayor disponibilidad, mas flexible para adaptarse a las necesidades de cada
proyecto y a un menor costo que la competencia internacional, siendo un partner de la industria
ellica local. Lo anterior se logra aprovechando la amplia experiencia del equipo gestor,
combinado con el uso de recursos locales y un plan operacional estratégicamente disefiado
acorde a la distribucion geogréfica de los parques edlicos en el pais y los nuevos proyectos en

desarrollo.

El mercado potencial que se proyecta para el décimo afio es de 11.100 millones de pesos y Eolica

Service espera llegar a captar el 14,9% de la demanda total.

La inversion inicial es de 227,8 millones de pesos y las proyecciones financieras considerando
un horizonte de evaluacion de 10 afios y una tasa de descuento de 12,3%, entregan un VAN de
825 millones y una TIR de 34%.

Para financiar el negocio se propone la incorporacion de un socio inversionista. A cambio del 60%
de la inversion, se ofrece un 40% de los flujos, dando como resultado un VAN de 289,5 millones
y TIR del 28%.



En conclusién, se presenta una atractiva oportunidad de inversion en una industria con demanda

creciente, con baja presencia de competidores y alta rentabilidad, por ello se recomienda la

implementacién del proyecto.

14,9%

227,8 MMS$S 7 12,3% | 825 MMS$ 34% 5 a6 afios | 1.659,4 MMS |




l. Oportunidad de Negocios

Mientras en Europa la industria Edlica ha alcanzado su madurez transformandose en un mercado
altamente competitivo, con muchos actores y cada vez menos proyectos en desarrollo, en
Latinoameérica y en Chile es una industria nueva con muchos proyectos en desarrollo y grandes
inversiones en estudios, en disefio y construccion de nuevos parques. En Chile, esta industria ha
presentado un crecimiento promedio anual mayor al 50% durante los dltimos 5 afios [1] y se
estima que tendra para los préximos 10 afios un crecimiento promedio mayor al 15% anual. [2]

La rentabilidad de la industria se encuentra entre el 20 y 30%. [11]

Los parques edlicos y especificamente las turbinas que generan la energia se caracterizan por
tener ciclos de mantenimiento con peaks de trabajo durante cada afio, dependiendo del modelo
de turbina estos ciclos pueden ser semestrales o0 anuales, estos periodos de mantenimiento, que
pueden durar entre 3 y 5 meses por parque, son intensivos en el uso de recurso humano e
insumos. Lo anterior incentiva la subcontratacion de servicios para cubrir esos peaks y reducir

asi costos fijos de personal.

En Europa y los paises donde esta industria se encuentra desarrollada, la subcontratacion del
mantenimiento es una solucion ampliamente utilizada existiendo una gran oferta y demanda por
estos servicios. En Latinoamérica en cambio, recién se estd empezando a desarrollar la oferta
por servicios de mantenimiento en respuesta a la creciente demanda. Actualmente en Chile,
practicamente el cien por ciento de estos trabajos esta siendo atendido por empresas extranjeras
con altos costos de personal y complicaciones logisticas. Otras empresas han optado por ejecutar
la totalidad de los trabajos con personal propio, con altos costos e ineficiencias producto de los
periodos de baja carga laboral y los costos fijos de personal que deben mantener subutilizados

durante estos periodos.

En Chile, hoy en dia hay mas de 38 parques edlicos en operacion y se estima la construccion
promedio de entre 4 a 5 parques nuevos cada afio, por los proximos 10 afios [1][6][7]. En
presencia de un numero importante y creciente de parques edélicos en Chile y en Latinoamérica,
la contratacion de servicios para el mantenimiento de las turbinas edlicas se ha tornado un

problema dificil de resolver y de alto costo al no contar con oferta local.
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No existencia de técnicos especialistas ni empresas locales de servicios para esta industria

genera una oportunidad de negocio para EOLICA Service, pudiendo entrar a formar parte de la

industria edlica local como la primera empresa chilena especializada en el mantenimiento de

Turbinas y atender este mercado para el cual se proyecta un alto potencial de crecimiento.

Analisis de la Industria, Competidores, Clientes

2.1 Industria

Durante los ultimos 5 afios, la industria edlica Chilena ha presentado un crecimiento sostenido en

torno a un 50% promedio anual y se estima que por los proximos 10 afios siga creciendo a una

tasa promedio por sobre el 15% anual. Diversas iniciativas del Gobierno y del mercado eléctrico

nacional han favorecido el crecimiento de las energias renovables y con esto el de la industria

edlica en el pais.

Inputs del mercado energético chileno

Segun datos de la Comision Nacional de Energia (CNE), la proyeccion de crecimiento
anual de demanda energética en Chile para los proximos 10 afios es de un 3.5% promedio.
[3]

En el afio 2008 el Gobierno de Chile emite la Ley 20.257 y posteriormente en el 2013 su
modificacion con la Ley 20.698, donde se asume el compromiso de alcanzar el 20%
generacion de la matriz energética nacional mediante ERNC al afio 2025. [4] [5]

En el afio 2015 el Ministerio de Energia publica el documento “Energia 2050”, Politica
Energética de largo plazo, donde establece una meta de 60% y 70% de generaciéon
mediante ERNC en la matriz Chilena para el afio 2035 y 2050 respectivamente. [6]

A la fecha existen cerca de 80 proyectos edlicos aprobados para su desarrollo, los que
suman un total de 8.964MW de potencia. [7]

Proceso de licitacion energética 2015/01, nuevos 3.047 MW edlico comprometidos por
ofertas adjudicadas. 32 proyectos nuevos que deben inyectar antes del afio 2021. [8]
Proceso de licitacibn energética 2017-01, nuevos 720MW edlico comprometidos.

Correspondiente a 5 proyectos que deben inyectar su energia desde el afio 2024. [9]
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Los inputs anteriores permiten concluir y reafirmar la proyeccién de un crecimiento sostenido de
las ERNC dentro de la matriz energética del pais y con esto de la industria Eolica en Chile por los

proximos 10 afios.
Proyeccién de crecimiento de la Industria Edlica para los préximos 10 afios en Chile

Tomando en cuenta los inputs anteriores, el crecimiento esperado se puede resumir en los

siguientes tres puntos.

* Instalacion de 550MW adicionales en promedio por afio.
» 250 Turbinas nuevas adicionales cada afio.

* Entre 4y 5 parques eolicos nuevos cada afo.

Estas conclusiones se reafirman con lo expuesto en el documento Global Wind Report publicado
en 2017. [10]

En la siguiente Figura N°1 se muestra como ha crecido histéricamente la industria edlica medida
en potencia [MW] total instalada por afio, potencia acumulada total y su equivalente a nimero de

maquinas o Turbinas. Ademas, se proyecta el crecimiento para los préximos 10 afios.

Capacidad Instalada Total de Energia Eolica en Chile

[ Potencia acumulada en MW Potencia instalada anual en MW Numero de maquinas
10000
8000

6000

4000 H H
- H—H—P’P’H’H | N
0 - _ — f— = [

20012007 2009201020112013 2014 20152016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027

MW - N° DE MAQUINAS

Figura N°1: Grafico de Potencia instalada y nimero de turbinas, histérica y proyeccion proximos 10 afios.

Para estimar el nUmero de maquinas equivalente a la potencia total instalada por afio, se asume

a partir del afio 2021 un cambio tecnoldgico gradual en la industria desde plataformas de 2 MW
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de potencia a 3MW de potencia por Turbina, lo que implica menor nimero de maquinas para una

misma potencia instalada.

La Figura N°1 refleja el crecimiento sostenido que se proyecta de la industria edlica en Chile, lo
que permite pronosticar que la demanda por servicios de mantenimiento de los parques edlicos

y sus maquinas crecera de igual forma.

Proyectos de generacién de energia Edlicay el mantenimiento de los parques.

Como todo proyecto de generacion de energia, un proyecto de generacion Edlica pasa por las
etapas de: disefio; financiamiento; construccién; operacion y mantenimiento (O&M). Estas dltimas

dos etapas ocurren en paralelo y estan directamente relacionadas durante la vida util del proyecto.

La instalacion de un parque Edlico se puede iniciar de diversas formas, generalmente con el
financiamiento y desarrollo de un proyecto por parte de un inversionista. El proyecto incluye la
adquisicion de las turbinas y construccion del parque. Desde la puesta en marcha del parque
eodlico, toma control de éste el “Operador del Parque”, rol que frecuentemente asume uno de los
inversionistas o una empresa contratada por éstos para que se haga cargo de la operacion
técnica, de la operacion comercial o de ambas. La Operacién del parque edlico entra en
coordinacion con el sistema eléctrico nacional cumpliendo con las consignas de produccion que

determine el Organismo Coordinador.

Durante la fase de Operacion las maquinas requieren de mantenimiento, por ser equipos de alto
grado tecnoldgico, este trabajo es contratado a empresas que tienen el Know How y los recursos
técnicos para llevar a cabo esta tarea. Generalmente las empresas que realizan este trabajo son
los mismos fabricantes de las turbinas, fabricantes de turbinas de otras marcas o empresas
grandes de mantenimiento que tienen la experiencia y capacidad de dar respuesta a estos
contratos. Los contratos de mantenimiento son variados y difieren en plazo y alcance. El plazo
puede ir desde un par de afios hasta 10 o 20 afios equivalente a la vida atil del proyecto. El
alcance puede ser muy amplio incluyendo todos los equipos del parque edlico ademés de las
turbinas e incluyendo amplias garantias (contratos llamados “full scope”), o de alcance muy
reducido incluyendo solo algunas actividades especificas y garantias reducidas o nulas. Respecto

a la figura contractual no hay una solucion estandar y depende mucho de las caracteristicas del
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proyecto, ademas de los intereses y estrategia comercial de los inversionistas o duefios del

parque.

Los actores clave dentro de la Industria E6lica Chilena.

Duefio de parque: Inversionistas duefios del proyecto.

Fabricantes de turbinas: Desarrollan tecnologia, su negocio es principalmente la venta de
turbinas y algunos ademas han incorporado la prestacion de servicios de mantenimiento dentro

de su oferta comercial.

Empresas de Montaje y Construccidon: Construyen los proyectos, arman las turbinas en el

pargque edlico de acuerdo con las especificaciones del proyecto y del fabricante de las Turbinas.

Operador de parque: Empresa que realiza operacién comercial de venta de energia y gestion
operacional con el coordinador del sistema eléctrico. Es comuin que sea el mismo duefio del

parque.

Organismo Coordinador Eléctrico Nacional: Es un organismo técnico e independiente,
encargado de la coordinacién de la operacion del conjunto de instalaciones que forman parte del

Sistema Eléctrico Nacional y que operan interconectadas entre si.

Mantenedor del parque edlico: Existen dos tipos de empresas de mantenimiento en la industria.

e Mantenedor Principal: Empresas fabricantes de las turbinas, fabricantes de turbinas de
otras marcas o0 grandes empresas de mantenimiento que tienen la experiencia y
capacidad de dar respuesta a los contratos de mantenimiento. Contratados generalmente
por el duefio u operador del parque, a través de un contrato amplio “contrato marco” que
abarca todos o gran parte de los equipos del parque. Tienen personal técnico altamente
calificado y recursos para llevar a cabo los trabajos mas complejos de reparacion y
mantenimiento de las Turbinas del parque.

e Mantenedor Secundario o de apoyo: Apoyan con tareas de mantenimiento menos
complejas y con el mantenimiento y certificacion de equipos que no son del mismo
fabricante de las turbinas como: Escaleras; elevadores; switchgears, y tecles entre otros.
Estos pueden ser contratados por la empresa de Mantenimiento Principal, la que tiene el
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contrato marco de mantenimiento del parque, o por el duefio u operador del parque con
el objetivo de ejecutar trabajos que no se encuentran incluidos en el contrato principal de

mantenimiento del parque.

En el siguiente esquema se resume el rol de cada uno de estos actores clave detallados
anteriormente y como interactian entre ellos. En Anexo N°1 se incluye mismo esquema a pagina

completa.

Técnicos especialistas en las
Construyen proyecto, Turbinas, generalmente es
ArnaretEbinGs o mismo fabricante o una
sitio de acuerdo a
especificaciones del (internacional).

fabricante

empresa grande

Mantenedores
. Secundarios o de apoyo
Fabricantes de

Turbinas Turbinas

Apoyan con tareas de
mantenimiento menos
complejas y con el
mantenimiento y certificacion
de equipos que no son del
mismo fabricante de las

Contratado por el duefio
u operador del parque,
generalmente a través

Venden

Constructores de
parques

turbinas para

de un contrato amplio
desarrollar

“marco” que abarca

proyecto todos los equipos del turbinas como: Escaleras,
I elevadores, switchgears, tecles.
Duefios de parques
t ) | ” COORDINAR

Realizan operacion comercial de venta de 2 E § E
energia y gestion operacional con el C m \L LINEAS DE
coordinador del sistema eléctrico. 3 = qu " : TRANSMISION
Es comin que sea el mismo duefio del e Organismo coordinador del
parque. Operadores de parque sistema eléctrico Chileno

Figura N°2: Esquema de los principales participantes y su rol dentro de la industria de O&M de parques Edlicos en
Chile.
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El Mantenimiento de Turbinas Edlicas

Los principales equipos en un parque eélico son sus Turbinas o Aerogeneradores. Una turbina

eollica esta formada por componentes principales y secundarios.

Los componentes principales son parte del disefio y tecnologia del fabricante. Su funcionamiento

es parte importante del know how del fabricante para cada modelo y marca.

Estos equipos principales son:

+ Generador + Palas y sistema de pitch

* Multiplicadora + Sistemas de monitoreo y control
* Transformador » Convertidor eléctrico

* Eje principal » Sistema hidraulico

» Sistema de refrigeraciéon

En toda turbina existe también una serie de equipos secundarios y genéricos, que han sido
integrados a la maquina, no son parte del disefio de la turbina y son fabricados por otras empresas,
aunque son accesorios muy importantes y generalmente estan relacionados con la seguridad de
las personas que trabajan en el interior de la turbina. Estos componentes también requieren de
mantenimiento y generalmente de una inspeccion y certificacion al menos anual. Estos equipos

principalmente son los siguientes:

* Escalera * Polipasto o tecle
* Linea de vida o riel + Sistema de rescate 0 ResQ
* Elevador

* Switchgear

Dependiendo del modelo, la mayoria de las turbinas requieren de un mantenimiento cada seis
meses para sus componentes principales. Para los equipos secundarios, generalmente se

requiere una sola mantencion y certificacion anual.
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A continuacién, se muestra un esquema grafico de las componentes principales y funcionamiento
de una Turbina Edlica o Aerogenerador. En Anexo 2 se muestra mismo esquema en pagina

completa.

Funcionamiento de un aerogenerador

Generador . Palas ~ Rotor
Produce electricidad Son de plastico Esta unido al eje.
cuando gira. La Eje principal reforzado con Si el viento sopla
corriente es enviada El empuije del rotor fibra de con la fuerza
mediante cables lo hace girar y vidrio suficiente,
torre abajo transmite la velocidad comienza
a la multiplicadora agqirar
Anemémetro
y veleta
Controla la 3 L
direccion del MultiphcadorA =
viedto Convierte las 22
revoluciones
por minuto a las
que gira el rotor
en 1.500 rpm =
Frenos
Géudola Deceleran
fabirta 1a turbina en
. cualquier
/ condicién
: \ Motor de
\‘ N SN orientacién
\ Gira Iz géndola
\ para que el rotor
— se oriente hacia
( \ el viento
) Eje
Géndola pequeiio
Estructura T
rincipal Transmite Torre
s cubierta e W potech De acero y
: Orienta fa gondola, desde el hueca (permite
indica al rotor que gire multiplicador ol acceso hasta
cuando el anemdémetro hasta el el interior de
detecta viento suficiente generador la gndola)

Figura N°3: Esquema gréfico de las componentes principales y funcionamiento de una Turbina Edlica o Aerogenerador.

Considerando la frecuencia con la cual se debe mantener los diversos equipos que componen un
pargue edlico, al planificar estos trabajos durante un plazo de un afio, inevitablemente se generan
periodos de alta carga y otros de baja carga de trabajo. Las empresas de mantenimiento que
poseen los contratos marco de mantenimiento de los parques deben dimensionar sus
operaciones para poder dar respuesta durante todo el afio a los trabajos programados y a la
resolucion de fallas o mantenimiento correctivos que puedan generarse, donde estos Ultimos por
su naturaleza no son posibles de programar con antelacion.

Lo anterior obliga a optar por dos estrategias, la primera es sobredimensionar la némina de

personal técnico para poder dar respuesta al plan de mantenimiento anual, la segunda es
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subcontratar apoyo durante los periodos de alta carga y mantener un equipo de planta mas
pequefio durante el resto del afio. La primera alternativa genera ineficiencias en costos al tener
técnicos subutilizados durante periodos de tiempo. La segunda alternativa permite reducir costos
fijos y enfocar al personal altamente calificado a las actividades de mayor complejidad técnica,
liberandolos del trabajo méas basico el cual ademas se caracteriza por requerir de mucho tiempo
para su ejecucién. Generalmente los trabajos que son subcontratados por las empresas de
Mantenimiento Principal son los relacionados a los equipos secundarios ya que estos trabajos

presentan menor complejidad técnica, son rutinarios y son intensivos en mano de obra.

Contratacion de servicios de mantenimiento en la industria eolica Chilena

Generalmente las empresas incluyen dentro de su presupuesto anual el costo asociado a la
subcontratacién de algunos servicios de mantenimiento, la mayoria de estos trabajos son

incorporados dentro del plan anual lo que les permite licitar con anticipacion los diversos contratos.

Factores como la proyeccion de viento, disponibilidad energética acumulada del parque a la fecha
y estado de avance de otros trabajos, variables generalmente dificiles de predecir con mucha
anterioridad, hacen que la flexibilidad para planificar y la disponibilidad sean factores clave a la

hora de contratar un servicio.

Los principales factores que se evallan y toman en cuenta a la hora de adjudicar estos contratos

se detallan en la siguiente tabla.
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Experiencia y calidad técnica Alto Depende del tipo de trabajo puede tomar mas o menos relevancia

Estandar de seguridad Alto

Se valora la capacidad de respuesta a las exigencias legales y documentales y
Conocimiento del mercado local Medio procesos de acreditacién que hay en Chile. El desconocimiento de éstos
generalmente produce retrasos y complicaciones administrativas

Precio Alto Se valora el precio mas bajo

Se valora el precio diferenciado y bajo de las horas stand-by (horas no efectivas de

Precio stand-b Alto
Y trabajo producto de alto viento u otro)
Se valora la dispobilidad para programar trabajos con poca anticipaciény la
Flexibilidad de planificacion Medio/Alto | ¢ '2.0ra 1a isp ara prog yos con p paconyfa
disponibilidad para modificar o ajustar la planificacién de acuerdo a las condiciones.
) - En casos de trabajos emergentes el contrato se adjudica al que pueda responder en

Disponibilidad Alto R L K

menor tiempo, en estos casos el precio pierde relevancia.
Disponibilidad de herramientas y materiales Medio

Capacidad de respuesta a trabajos Medi Se valora la capacidad de dar respuesta inmediata a trabajos adicionales que se
edio ) .
adicionales puedan generar durante la ejecucién de lo planificado

Tabla N°1: Factores de valoracion que son considerados al licitar la subcontratacion de servicios de mantenimiento para
parques edlicos.

Mercado del Mantenimiento de parques Eélicos en Chile

La proyeccién de Aerogeneradores instalados en Chile por los préximos 10 afios tiene relacién
con el crecimiento esperado de la industria Edlica detallado anteriormente. Dado el nimero de
Turbinas proyectado y tomando como fuente de referencia la informacién equivalente al 60% de
los contratos de mantenimiento vigentes al 2017, se estima el monto total en millones de pesos
chilenos que mueve este mercado de forma anual. Se proyecta un crecimiento promedio anual
del mercado mayor al 15%, alcanzando un potencial de mercado de 95.500 millones de pesos
para el 2028.

Los servicios de Mantenimiento Secundario equivalen en promedio a un 13% del presupuesto
total de Mantenimiento de la industria, alcanzando un potencial de 11.100 millones de pesos

anuales para el afio 2028.
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La siguiente tabla N°2 muestra el crecimiento proyectado de la industria segin nimero de

maquinas y MW totales instalados, en consecuencia, se proyecta el presupuesto total anual de

la industria para el Mantenimiento Principal y Secundario.

3028 | 3211

1084 | 1359 | 1634 | 1854 | 2074 | 2294 | 2478 | 2661 | 2844

Maquinas totales (N°) 521 | 809
Potencia instalada (MW) 1042 | 1619 | 2169 | 2719 | 3269 | 3819 | 4369 | 4919 | 5469 | 6019 | 6569 | 7119 | 7669
MMTO Total Mercado (MMS) 12.974|20.156 (27.006 |33.855|40.704 |47.554|54.403 {61.253|68.102 { 74.952 | 81.801 | 88.650|95.500
Crecimiento Industria 13,9% | 55,4% | 34,0% | 25,4% | 20,2% | 16,8% | 14,4% | 12,6% | 11,2% | 10,1% | 9,1% | 8,4% | 7,7%
Total Servicios Secundarios MMS$ 1.801 | 2.798 | 3.748 | 4.699 | 5.650 | 6.410 | 7.171 | 7.931 | 8.565 | 9.199 | 9.833 (10.467(11.100
13% | 13% | 13% | 13% | 12% | 12% | 12% | 12%

Servicios Secundarios como % del MMTO Total Mercado | 14% | 14% | 14% | 14% | 14%
Crecimiento mercado Servicios Secundarios % 13,9% | 55,4% | 34,0% | 25,4% | 20,2% | 13,5% | 11,9% | 10,6% | 8,0% | 7,4% | 6,9% | 6,4% | 6,1%

Tabla N°2: Proyeccion del mercado de mantenimiento Principal y Secundario de la industria Edlica Chilena

Maqguinas Totales (N°) y Potencia instalada (MW), directamente relacionadas a la proyeccion

de demanda del mercado chileno y a los contratos licitados y comprometidos para su construccion.

MMTO Total de Mercado (MM$): Corresponde al presupuesto total del mercado, estimado
para el mantenimiento del total de maquinas en operacion, incluye los servicios secundarios

(USD19.767 promedio anual por cada MW de potencia).

Crecimiento de la industria, con relacion al nUmero de maquinas y potencia instalada en
operacion.

Total servicios Secundarios MM$: Presupuesto anual correspondiente a los servicios

secundarios de mantenimiento necesarios para el total de maquinas en operacion.

Servicios Secundarios como % del MMTO Total de Mercado: Varia en relacion con el
cambio tecnoldgico de la industria desde plataformas de 2MW a 3MW de potencia por turbina
(Menos maquinas para una misma potencia, implica menos servicios secundarios para misma

potencia).
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2.2 Competidores — Empresas de Mantenimiento E6lico que operan en Chile.

Actualmente el mercado de mantenimiento de parques edlicos en Chile esté siendo atendido en
su totalidad por empresas extranjeras, tanto las empresas de Mantenimiento Principal como las
de Mantenimiento Secundario, con altos costos operacionales, ademas de complicaciones

logisticas y legales.

En la siguiente tabla N°3 se detalla la lista de empresas que al afio 2017 estaban ofreciendo

servicios de Mantenimiento Secundario en la industria Edlica Chilena.

REYCO Mexico No Pequefia 64 <1afo* 107 3%
Ingeteam Espafia Si Grande 60 <3 afios 1.070 31%
Solvento Espafia No Pequefia 75 <lafo* 321 9%

HT Setecca Costa Rica No Pequefia 60 <2 afios** 0 0%
Corfree Espafia No Pequefia 70 <2afos 1.605 46%
Azaken Espafia No Pequefia 80 <1lafo* 107 3%

Vertical Group Mexico No Pequefa 83 <lafo* 107 3%
INMELA Espafia No Pequefia 67 <lafio* 146 4%

*Primeros servicios afio 2017.
** trabajos intermitentes, sin presencia desde 2015.
***La mayoria no supera los 100 empleados, Ingetean tiene mas de 3000 globalmente

****Tomando de referencia informacion del 60% de los contratos marco que operaron durante el 2017

Tabla N°3: Comparacion de empresas de Mantenimiento Secundario que operaron en Chile al 2017.

En la tabla N°3 anterior se observa que el mercado de Mantenimiento Secundario se encuentra
dominado por las empresas Ingeteam y Corfree, ambas empresas espafiolas con amplia

experiencia en la industria Edlica.

En el caso de empresa Ingeteam, la cual alcanzé el 31% de participacion de mercado en el 2017,
durante los afios 2016 y 2017 se adjudic contratos marco de mantenimiento, entrando a competir
en el segmento del Mantenimiento Principal con las empresas grandes de mantenimiento. Lo
anterior ha limitado su participacion en el mercado de mantenimiento secundario para los

proximos afnos, transformandose incluso en un potencial cliente de este segmento.

21



La empresa Corfree presenta una baja importante de contratos para el 2018 producto de los altos
precios ofertados durante el 2016 y 2017 lo que ha hecho inviable su recontratacion. Esta
empresa ha sacado provecho del crecimiento acelerado que tuvo esta industria los Ultimos afios
en Chile, atendiendo las necesidades urgentes durante el periodo de contratacion y formacion del

personal propio que presentaron las empresas que montaron parques NUevos.

El general los precios durante el 2017 estuvieron sobre los 60USD/hr, en comparacion con los
precios que se pueden encontrar en mercados mas maduros como el europeo donde la oferta en

promedio alcanza los 40 USD/hr.

Lo anterior refuerza la conclusion de que es el momento propicio para entrar debido a que se
proyecta una reduccion en la participacién de mercado en Chile de las dos principales empresas

del segmento de Mantenimiento Secundario.

En el Anexo 3 se detalla los diferentes servicios y precios que ofrece la competencia. EOLICA
Service ofrece una amplia gama de Servicios Secundarios de mantenimiento de turbinas edlicas
y en promedio a un precio 34% menor que la oferta actual y un 20% menor que la alternativa

actual mas econdmica.

Las barreras de entrada son bajas y existen incentivos de tipo gubernamental como de los
mismos clientes para desarrollar nuevos proveedores para la industria local. Tomando en cuenta
lo anterior, es de esperarse que haya un aumento de nuevos entrantes nacionales e

internacionales que ofrezcan servicios de mantenimiento.

2.3 Clientes

Los Clientes del mercado en el cual participa EOLICA Service se pueden clasificar en 3
segmentos principales. Estos presentan necesidades insatisfechas por el mercado local, lo que
los obliga a movilizar recursos extranjeros a un costo muy elevado, sujeto a complicaciones
logisticas y legales que incrementan los riesgos operacionales, impactando en la planificacion de

los trabajos, plazos de ejecucion y presupuestos.

Otra caracteristica importante es que existe una gran concentracion de los clientes en la industria

edlica chilena, donde aproximadamente el 60% del mercado lo tienen 7 grandes clientes. El
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namero total de potenciales clientes en la actualidad se encuentra en torno a 30 considerando

los tres segmentos definidos.

En el Anexo 9 se muestra una lista de los proyectos en operacion y los potenciales clientes

relacionados a éstos.

Segmento de Grandes empresas internacionales de Mantenimiento de parques edlicos

Empresas que poseen los contratos marco por el mantenimiento de todo el parque edlico. Su
objetivo principal es dar cumplimiento a los contratos, cumpliendo los planes de mantenimiento

con un manejo eficiente de sus costos.

e Tienen grandes contratos con las generadoras.

e Alto know how y personal muy capacitado.

¢ Requieren reducir costos fijos subcontratando trabajos secundarios, idealmente de
forma local y a bajo costo.

¢ Requieren apoyo durante ciclos de mantenimiento (peaks de trabajo de frecuencia

semestral y anual)

e Presentan urgencias y requieren una respuesta rapida y ad-hoc para dar cumplimiento a

Sus contratos.

Segmento de Empresas de Operacion de los parques edlicos

Encargadas de la operacion del parque edlico, usualmente es uno de los duefios o representante
a cargo de la operacién ante el organismo coordinador, administracién de los contratos “marco”
de mantenimiento y gestion comercial de la energia generada. Buscan maximizar la disponibilidad
de las maquinas y con ello la produccion de energia. Su objetivo principal es reducir tiempos de

detencién de maquinas.

e Requieren servicios especiales que no cubren los contratos marco de mantenimiento.
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Empresas de montaje de turbinas edlicas (Construccidn)

Empresas que durante el proceso de construccién de los parques realizan el montaje de las
maquinas. Su objetivo principal es cumplir con plazos de ejecucién de los proyectos con calidad

y eficiencia en costos.

¢ Requieren apoyo de mano de obra durante el desarrollo de los proyectos de

construccién y puesta en servicio.

2.4 Analisis de la industria usando las 5 fuerzas de Porter.

Del analisis de las 5 fuerzas de Porter detallado en Anexo 4, se concluye que el nivel de atractivo

de la industria es alto y que actualmente es un buen momento para entrar en este mercado.

Hay bajas barreras de entrada, baja presencia de competidores, un mercado con demanda
creciente y con alta rentabilidad. Los Clientes adquieren lealtad al servicio, siendo una ventaja

para los primeros entrantes, ventaja competitiva que Eolica Service puede aprovechar.

I"l. Descripcién de la empresay propuesta de valor

3.1 Descripcién de la empresa.

Primera empresa chilena 100% dedicada a prestar servicios de mantenimiento a la industria
edlica

Misidn

Ofrecer soluciones cercanas a nuestros clientes, a través de recursos locales desarrollar
soluciones a medida de sus necesidades, en menor tiempo de respuesta y costo. Apoyar a

nuestros clientes a rentabilizar sus proyectos a través de la reduccion de costos operacionales y

de la mayor disponibilidad de sus equipos.
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Vision

Ser una empresa 100% dedicada a dar servicios a la industria edlica, reconocida por trabajar con

seguridad y con alto estandar de calidad, siendo un partner de la industria local.

EOLICA Service contara con personal capacitado y certificado para realizar trabajos en altura,

con experiencia en mantenimiento de equipos mecénicos, eléctricos e instrumentacion.
En Anexo 5 se muestra el andlisis FODA de la empresa.
Descripcidn de los Servicios de EOLICA Service.

Los Servicios que EOLICA Service ofrecerd entran en la categoria de Servicios Secundarios de

mantenimiento de turbinas edlicas.

Servicios Secundarios de Mantenimiento son principalmente actividades que se encuentran
fuera de los contratos marco de mantenimiento, relacionados con accesorios y equipos de las
turbinas que no son parte del core business de las grandes empresas internacionales de
mantenimiento, fabricantes y vendedoras de equipos. Trabajos de menor complejidad técnica
pero que deben ser ejecutados con obligatoriedad y de acuerdo con una frecuencia o ciclo

establecido, relacionados mayormente con aspectos de seguridad para las personas y equipos.
Los servicios que ofrece EOLICA Service son los siguientes:

e Apoyo al plan de mantenimiento preventivo: Oferta de personal calificado para apoyar
con la ejecucion de tareas relacionadas a los planes de mantenimiento preventivo y

programado.

¢ Mantenimiento y certificacion de escaleras, ascensores y polipastos (tecles):
Actividades que son obligatorias, de frecuencia anual y requieren de un personal

certificado para ejecutarlas.

e Inspeccién y mantencion de transformadores: Tareas de especialidad eléctrica,

requieren de equipos especiales de medicion.
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Limpiezas y pintura de maguinas: Son trabajos de baja complejidad técnica, pero que
requieren del acceso por cuerdas y especialistas para realizar trabajos en altura. Su

frecuencia dependera de cada proyecto.

Inspeccion de palas: Trabajo que es realizado desde el suelo, requiere de equipamiento

especial y técnico especialista.

Apoyo electromecénico para montajes y puesta en servicio de Turbinas: Oferta de
técnicos calificados para apoyar el desarrollo de proyectos en las etapas de construccion

y puesta en servicio de las turbinas.

Arriendo de herramientas, equipamiento: Disponibilidad para apoyar con herramientas

de uso comun dentro de la industria.

Provisién de insumos y repuestos: Apoyo en la gestion comercial y logistica

relacionada a la provision de insumos y repuestos que requiere la industria.

Apoyo en la gestion de mantenciéon (Planificacion, trazabilidad del predictivo y
certificaciéon de herramientas y equipamiento): A través de la experiencia en la
industria edlica y el conocimiento del mercado local, EOLICA Service ofrece servicios de

gestion administrativa relacionada a la mantencién de los parques edlicos.
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3.2 Modelo de Negocios.
En el Anexo 6 se detalla el lienzo del modelo de negocios 0 modelo CANVAS de la empresa.
Propuesta de Valor de EOLICA Service

Un servicio de mantenimiento especialista en turbinas edlicas, de menor costo, de mayor
disponibilidad, mas flexible para adaptarse a las necesidades de cada proyecto, siendo un partner

de la industria edlica local.
Clientes

Los usuarios finales se dividen en tres segmentos principales. Grandes empresas de Operacion,
Mantenimiento y Montaje de parques eolicos. Estos clientes se encuentran distribuidos
geograficamente en los diferentes parques eélicos, en Chile existen dos polos principales, uno

en los alrededores de Coquimbo y el otro en la zona de Los Angeles.

Estos clientes requieren atencion en terreno, en cada parque eolico. Ademas, en su mayoria

tienen oficinas administrativas en Santiago desde donde se administran las operaciones.
Precio

Los precios ofrecidos por EOLICA Service son los mas bajos del mercado. Un 30% menor al

promedio actual de la industria.
Necesidad que satisfacemos

Para cada segmento de cliente EOLICA Service ofrece productos y soluciones que satisfacen

sus necesidades especificas.
e Segmento Empresas de Operacion

EOLICA Service ofrece la posibilidad de resolver problemas diversos que requieren de una
respuesta rapida y flexible, ademas de la posibilidad de ejecucion de trabajos que no se
encuentran incluidos en los contratos principales de mantenimiento, los cuales varian segun el
contrato y entrarian en el grupo de Servicios Secundarios.
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e Empresas de Mantenimiento

Para estas empresas nuestra empresa ofrece la posibilidad de reduccion de costos fijos
transformandolos en variables, permitiendo ajustar la némina de personal de acuerdo con los

peaks de trabajo que se van produciendo durante los ciclos de mantenimiento de los parques.

Reducciéon de la carga administrativa a través de la externalizacién de tareas de apoyo a la

gestion del mantenimiento.

EOLICA Service ofrece la posibilidad de ejecutar trabajos en Turbina que requieren de
certificacion especial como es el mantenimiento e inspeccion de escaleras, lineas de vida,

elevadores y polipasto.

e Empresas de Montaje de turbinas

Reduccion de costos fijos de mano de obra, transformandolos en variables en funcién de las
etapas de construccién y puesta en marcha de los proyectos, apoyando durante las fases que

requieren mayor personal.

En la siguiente Tabla N°4 se detalla los servicios que ofrece nuestra empresa para cada segmento

de cliente y su ventaja de contratarnos o necesidad que satisface.
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Apoyo al plan de mantenimiento

i Mantenimiento Reduccion de costo fijo
preventivo

Reduccion de costo fijo/Evitar dependencia de técnicos
certificados/Trabajos fuera de contratos marco de
mantenimiento.

Mantenimiento y certificacion de [Mantenimiento/Operacién/Mon
escaleras, elevadores y polipasto  |taje

Inspeccion y mantencion de Mantenimiento/Operacion/Mon |Reduccion de costo fijo/Trabajos fuera de contratos marco
transformadores taje de mantenimiento.

Reduccion de costo fijo/Evitar dependencia de técnicos
Limpieza y pintura de maquinas  |Mantenimiento/Operacion certificados/Trabajos fuera de contratos marco de
mantenimiento.

Reduccion de costo fijo/Evitar dependencia de técnicos
Inspeccion de palas Mantenimiento/Operacion certificados/Trabajos fuera de contratos marco de
mantenimiento.

Apoyo electromecdnico para

montaje y puesta en servicio de Montaje Reduccidn de costo fijo/Apoyo durante peaks de trabajo
Turbinas

Arriendo de herramientas y Mantenimiento/Operacion/Mon |Reduccidn de costo fijo/disponibilidad durante
equipamiento taje emergencias

Mantenimiento/Operacidon/Mon |Reduccion de costos administrativos/disponibilidad

Suministro de insumos y repuestos|. . .
taje durante emergencias

Apoyo en la gestidon de
mantencion y certificacion de Mantenimiento/Montaje Reduccion de costos administrativos
herramientas y equipamiento

Tabla N°4: Servicios que ofrece EOLICA Service para cada segmento y su ventaja de contratarnos.
Ventaja de contratar a EOLICA Service

Nuestra localizacion estratégica permite contar con personal técnico en las cercanias de los
proyectos, mejorando los tiempos de respuesta y entregando mayor flexibilidad a la hora de

planificar, permitiendo reducir las detenciones de maqguina en tiempos de alto viento.

Nuestro conocimiento del mercado local, sus exigencias legales, documentales y de seguridad,
nos permite reducir el riesgo de incumplimiento de plazos y planificacion al igual que reducir los

tiempos stand-by del personal.
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A diferencia de la competencia, Eolica Service tiene la ventaja de poder suministrar apoyo de
herramientas, insumos y repuestos, mientras que las empresas extranjeras poseen

complicaciones logisticas y altos costos de importacion de estos elementos.
3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento.

Las operaciones de EOLICA Service se iniciaran en Chile en la zona donde actualmente existe
la mayor concentracion de parques edlicos, IV Region de Coquimbo donde se encuentra 13 de
38 parques en operacion y 4 proyectos en construccion. La segunda zona de operacion serd la
VIIl Region, especificamente los alrededores de Los Angeles y Concepcion, segunda zona de
mayor concentraciébn de proyectos nuevos, reuniendo 10 de 38 parques en operacién y 3
actualmente en construccién. Desde estas dos zonas se proyecta la expansion hacia el norte y
sur del pais lo que ira asociado al grado de avance y ejecucion de los nuevos proyectos de

parques eolicos que sean desarrollados.

Se pondra un foco sobre los proyectos nuevos, aprovechando las etapas tempranas de desarrollo
de éstos y los momentos de mayor necesidad. La dotacién de técnicos se ira ampliando en la

medida que se vayan sumando nuevos contratos por servicios

Visiéon Global

En el Cono Sur, hoy en dia Chile es el pais con mayor cantidad de turbinas instaladas después
de Brasil. A pesar de ser un mercado nuevo y en expansion, para el resto de la regién Chile se

esté transformando en un referente técnico y comercial.

La estrategia de crecimiento de EOLICA Service considera en una primera etapa el
establecimiento e inicio de operaciones en Chile, aprovechando las necesidades del mercado y
posiciondndose como un actor relevante dentro de la industria chilena. En una segunda etapa el

cono sur representa una buena oportunidad de expansion para EOLICA Service.

Paises como Argentina y Peru est4 recién iniciando el desarrollo de proyectos de generacion
edlica, mientras Uruguay tiene un mercado mas desarrollado, pero pequefio y con pocas
probabilidades de expansion.
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Uruguay con una capacidad instalada superior a los 1200MW, equivalente a 700 Turbinas y el
23 % de la potencia total instalada en el pais, es un mercado que no proyecta mayor crecimiento
en los proximos afos, pero que cuenta ya con una necesidad de servicios relacionados al

mantenimiento de las turbinas e infraestructura ya existente.

Argentina es un pais que recién el 2017 ha activado fuertemente el desarrollo de proyectos
eodlicos y entre el 2018 y el 2019 incrementara su potencia instalada a cerca de 1500MW de
potencia, equivalente a 800 turbinas. Este pais se transforma en una buena oportunidad debido
a que la industria aun no existe como tal, los proyectos se ejecutan rapido y la oferta de servicios
tiene una reaccion mas lenta debido a la falta de experiencia y recursos. Es muy seguro que
Chile se transforme en un exportador de conocimiento y en un apoyo para Argentina durante los

proximos 5 afios al menos.

Diversificacion

Otra posibilidad de expansion que resulta viable y a la vez natural es la de prestar servicios de
mantenimiento para plantas de generacion solar, las cuales tienen un potencial de crecimiento
también muy grande en Chile, incluso mayor al de la industria edlica. Si bien el mantenimiento de
paneles solares difiere del que requieren las turbinas edlicas, se estima que es posible aprovechar
sinergias de los equipos técnicos, localizacién geografica y logistica, tomando en cuenta que
muchas plantas solares se encuentran en las cercanias de los parques edélicos y también muchos
proyectos pertenecen a los mismos duefios. La tendencia actual de los proyectos de generacion
mediante energias renovables es la de integrar tecnologias para poder satisfacer demanda
energética durante las 24 horas del dia, siguiendo esa légica esta estrategia de diversificacion se

vuelve aun mas logica.

3.4 RSE y Sustentabilidad

EOLICA Service enfocara su desarrollo en torno a las personas que la componen. Al ser una
empresa de servicios, donde las capacidades, compromiso y bienestar del personal técnico se
tornan fundamentales para la entrega de un servicio de calidad, la empresa invertira recursos

para capacitar permanentemente a sus técnicos. Se proveera al personal técnico de los
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procedimientos, capacitacién y recursos preventivos necesarios para que los trabajos sean
realizados de forma segura, poniendo la seguridad en el trabajo como un pilar fundamental dentro

de la compaiiia.

V. Plan de Marketing

En Anexo 7 se muestra un esquema del plan de marketing basado en las 4P, Producto, Precio,

Promocién y Plaza.

4.1 Objetivos de Marketing

o Estar presentes en el momento de mayor necesidad del proyecto, presentandose como

una solucién a medida de la necesidad del cliente.

¢ Fidelizar al cliente desde una etapa temprana del proyecto.

o Destacar los atributos que tiene una solucion local, especializada, de mayor disponibilidad,

flexible y a un menor costo.

e Presentar la alternativa local como una opcion confiable, en calidad y seguridad.

o Desarrollar la capacidad de identificar proactivamente los aspectos de mejora que

permitan incrementar la satisfaccion del cliente en cuanto al servicio percibido.

Tomando en consideracion que los ciclos de mantenimiento en la industria son anuales, se

plantean algunas métricas que permitirdn medir la efectividad del plan de marketing.

Una buena métrica que permitira monitorear la efectividad del plan de marketing es medir la
relacién entre proyectos nuevos desarrollados en el pais y el nUmero de proyectos nuevos en los
cuales EOLICA Service ha tenido participacion durante un periodo de tiempo de un afio, que

corresponde a lo que usualmente demora un proyecto en ser construido.

Para medir la fidelizacién de los clientes, se tomaré en cuenta el niUmero de servicios contratados

por los clientes durante un afio y se comparara con el nimero de servicios contratados por los
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mismos clientes durante el ciclo o afio siguiente. De este mismo calculo se puede obtener la
cantidad de servicios contratados por clientes nuevos, indicador de la penetracién de mercado

que se esté alcanzando.

4.2 Estrategia de Segmentacion

Se han definido tres segmentos objetivos los cuales de una u otra forma se encuentran
relacionados ya que tienen participacion en las diferentes etapas de desarrollo de los proyectos

de generacion edlica.

La estrategia de nuestra empresa es de largo plazo, fidelizar a nuestros clientes desde una etapa
temprana con el objetivo de mantener una relacién duradera, siendo un apoyo durante la etapa

de operacién del parque edlico, lo que puede durar entre 20 y 30 afios.

Atender al segmento de empresas de montaje y construccién de parques nos permitira participar
en una etapa temprana de los proyectos, conocer los detalles de los mismos y sus necesidades,
lo que nos entregara una ventaja respecto a nuestros competidores, sobre todo internacionales,
ya que nos permitira prever los recursos con anticipacion, responder de forma mas rapida y
presentarnos como una solucion a medida de cada proyecto. El nivel de posicionamiento en este
segmento tiene directa relacion con la cantidad de proyectos de construccion en los que
participara nuestra empresa. A pesar de que los servicios contratados por este segmento tienen
plazos acotados a la duracién del proyecto de construccién y montaje, atenderlos es parte

fundamental de nuestra estrategia de posicionamiento.

Para el segmento anterior Eolica Service se presenta como una alternativa para reducir costos
fijos de personal y la posibilidad de realizar trabajos especificos que generalmente estas

empresas no ejecutan por si mismas, como las certificaciones de elevadores y escaleras.

El segmento de grandes empresas internacionales de mantenimiento de parques edlicos es
nuestro principal objetivo ya que es un cliente que tiene una proyeccion de largo plazo
correspondiente a la duracion de sus contratos de mantenimiento que generalmente tienen plazos
de 5 afios 0 mas. Este segmento permanentemente tiene la necesidad de subcontratar servicios
como los que ofrece nuestra empresa y generalmente planifica de un afio para otro los trabajos

considerando la subcontratacién de personal de apoyo. Haber participado de la etapa de
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construccién y conocer el tipo de maquina, los detalles del proyecto y sus necesidades es una
ventaja frente a este segmento ya que permite prever el tipo de servicios que seran requeridos

por éste durante los afios siguientes.

Para este segmento nuestra empresa se presenta como una alternativa para reducir costos fijos
de personal, la posibilidad de contar con apoyo para atender emergencias o trabajos no

planificados y la posibilidad de realizar trabajos que requieren de una certificacién especial.

El segmento de empresas de operacidbn de parques edlicos suele subcontratar servicios
complementarios que sus contratos de mantenimiento no cubren dentro de su alcance.
Dependiendo el tipo de contrato que este cliente tenga con la empresa de mantenimiento principal
puede ser mas 0 menos relevante su potencial. Sera muy importante conocer los tipos de contrato

gue manejan estos clientes para poder ajustarse a las necesidades de los mismos.

4.3 Estrategia de Producto/Servicio

Nuestra localizacion estratégica permite contar con personal técnico en las cercanias de los
proyectos, mejorando los tiempos de respuesta y entregando mayor flexibilidad a la hora de

planificar, permitiendo reducir las detenciones de maquina en tiempos de alto viento.

Nuestro conocimiento del mercado local, sus exigencias legales, documentales y de seguridad,
permite reducir el riesgo de incumplimiento de plazos y planificacion al igual que reducir los

tiempos stand-by del personal.

A diferencia de la competencia, Eolica Service tiene la ventaja de poder suministrar apoyo de
herramientas, insumos y repuestos. (Empresas extranjeras poseen complicaciones logisticas y

altos costos de importacion de estos elementos)

4.4 Estrategia de Precio

Los precios més bajos, un 30% menos al promedio de la oferta actual y un 20% menos de la
alternativa actual mas economica. Tomando de referencia el mantenimiento preventivo, 43

USD/hr vs 60 USD/hr promedio de la competencia.
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Estos menores precios seran posibles gracias a nuestros menores costos logisticos, de transporte,

viajes, alojamientos y alimentacion.

A través de alianzas con proveedores locales como: Hoteles y restaurantes; laboratorios de
mantenimiento y certificacion de herramientas, y proveedores de herramientas e insumos,

podremos mantener nuestros costos controlados y asi nuestra oferta de precios.

El mercado europeo que puede ser considerado como un mercado maduro, con mucha oferta,
diversos proveedores y recursos variados, maneja actualmente un precio promedio por hora de
técnico de 40USD. Nuestra empresa se ha fijado como objetivo un nivel de precios similar a ese
debido a que es un rango de precios que hace factible y atractiva la alternativa de subcontratacion.
En Chile con precios actuales promedio de 60-70USD, las empresas han optado por la
subcontratacién debido principalmente por la falta de técnicos calificados, pero en la medida que
pasa el tiempo y los técnicos chilenos van ganando experiencia, esta tendencia a subcontratar
esta disminuyendo debido a los altos costos que implica. En la tabla N°5 se muestra un detalle
de los servicios y precios promedios ofertados por las diferentes empresas que actualmente

prestan servicios en Chile.

Importante destacar que las empresas que actualmente prestan estos servicios en Chile son de
origen extranjero, presentando altos costos asociados al traslado de su personal ademas de

complicaciones administrativas lo que impide que puedan ofertar precios como los del mercado

europeo.
PRECIOS OFERTADOS POR EMPRESAS PARA EL MERCADO CHILENO USD/hr
EMPRESA

EOLICA Service Chile Si <30 48 <1 afio 43 37 50 50 50 55 55 "4 "4 43 "4
REYCO Mexico No <30 64 <1afo 58 52 75 75 ® ® b 4 ¥ ¥ 58 X
Ingeteam Espaiia Si >3000 60 <4 afios] 52 52 60 60 60 70 70 o o 52 X
Solvento Espafia No <50 75 <1afio 60 80 80 80 i b 4 ¥ ¥ ¥ 60 ¥
HT Setecca | CostaRica | No <50 60 <2afios| 60 b 4 b 4 b4 60 b 4 b4 % % 60 %
Corfree Espafia No <80 70 <2afios| 70 ) 4 ) 4 % 70 b 4 b 4 % % 70 %
Azaken Espaiia No <30 80 <1afio X X X X b 4 80 X X X X
Vertical Group | Mexico No <30 83 <1afo ® ® ® ¥ ® 83 X X X X
INMELA Espafia No <50 67 <lafio | 63 63 70 70 70 % ® ® ® 63 ®

Tabla N°5: Precios promedio y servicios ofertados por las empresas que actualmente prestan servicios en Chile y por

Eolica Service. En Anexo N°3 se presenta misma tabla pagina completa.
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4.5 Estrategia de Distribucion

La totalidad de los servicios son realizados al interior de los parques edlicos, estos se encuentran
alejados de las grandes ciudades y en la mayoria de los casos lejos de las oficinas administrativas

de los Clientes.

Los servicios seran entregados de forma directa en las zonas de emplazamiento de parques,
existiendo dos polos principales donde se concentran la mayor parte de los proyectos. Uno de
estos polos se encuentra en la IV Regién de Coquimbo, donde existen 13 parques de 38 en
operacién y 4 proyectos nuevos en construccién. El otro polo de mayor concentracion de parques
eolicos se ubica en la VIII Region del Bio Bio, en las cercanias a las ciudades de Los Angeles y
Concepcion, concentrando 10 parques en operacién y 3 proyectos nuevos actualmente en

desarrollo.

Nuestra empresa contratara personal técnico en las zonas de mayor concentracion de parques y
en torno a los proyectos nuevos que se vayan desarrollando. De esa forma nos posicionaremos
en las zonas de mayor demanda de servicios, se podra mantener un mayor control sobre los
costos operacionales, ademas de reducir los tiempos de respuesta, permitiendo una operacion
mas flexible y fidelizando a nuestros clientes.

No se considera necesario establecer y mantener instalaciones de faena ni oficinas en las zonas
de operacion. Nuestras oficinas administrativas y bodega se encontraran en Santiago que es

donde esta la mayoria de las oficinas administrativas de nuestros Clientes.

Se considera la expansion de las operaciones desde estos puntos hacia el norte y el sur, en la
medida que se vayan construyendo los proyectos nuevos. Posible apertura en una siguiente

etapa en torno a la ciudad de Antofagasta.
4.6 Estrategia de Comunicacion y Ventas

Considerando que los segmentos de clientes definidos tienen requerimientos bien especificos y
su ndmero no es masivo, se opta por una estrategia de comunicacién directa uno a uno. Se

plantean 4 formas de difusion principales:

¢ Reuniones ejecutivas-comerciales con gerentes, jefes y/o encargados de O&M.
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Estas presentan la mejor oportunidad de obtener contratos grandes y de largo plazo. Una
buena presencia, conocimiento del mercado local y de las caracteristicas de los proyectos

son fundamentales para el éxito de venta a través de este medio.

¢ Difusién directa en sitio con supervisores de cada parque eélico.

Este medio de difusion permite conocer las necesidades mas urgentes de un proyecto, para
presentarse como una solucién cercana y es el mejor medio para llegar a concretar una
reunion de mayor nivel. A través de este medio no se cierran grandes contratos, pero es una
buena forma de darse a conocer y conocer al cliente. Los supervisores de parque son los que
generalmente gestionan la contratacién de servicios emergentes que requieren ser resueltos
de forma inmediata sin pasar por el proceso regular de subcontratacién, lo que presenta

oportunidades para posicionarse como proveedor.

e Participacién en Ferias y seminarios del rubro.

Este medio permitira proyectar nuestra empresa en un ambito mas global, es una buena forma
para tomar contacto con empresas extranjeras que estan ingresando al pais con proyectos
nuevos y que desconocen el mercado local. Participar de estos eventos permite, en un mismo

sitio, tomar contacto con los tres segmentos de clientes definidos.

o Pagina web.

Un medio que hoy es muy necesario y (til para presentar nuestra empresa, mostrar el detalle
de los servicios ofrecidos, exponer los logros alcanzados y entregar una via de comunicacion

abierta para que cualquier interesado pueda tomar contacto.

A través de estos canales se presentard nuestra propuesta de valor a cada uno de los
segmentos definidos, enfatizando los atributos de contratar nuestros servicios,
presentandonos como una alternativa local, de bajos costos, experta, confiable, de calidad y

con alto estandar en seguridad.
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4.7 Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

Para dimensionar la demanda de mercado y proyectar su crecimiento se consideran las

siguientes estimaciones y supuestos:

1. Estimacion de un presupuesto total anual 2018 para mantencién de Turbinas edlicas en
Chile de 27.000 MM$ para el afio 1. [11]

2. Servicios secundarios de mantenimiento de turbinas edlicas equivalen al 13% del
presupuesto de mantencién total en Chile, lo que se estima que asciende a 3.748
MM$ para el 2018 (estimacion y proyeccion basada en la experiencia de empresa Vestas
durante el afio 2017, equivalente al 60 % de contratos de servicios de la industria).

3. Se consideran solo los servicios tipicos que requieren todos los parques edlicos, sin incluir
trabajos especiales cuya demanda resulta impredecible.

4. Se considera servicios que son requeridos por todas las marcas de turbinas, no
especificos.

5. Se asume cambio gradual en la industria desde tecnologia de Turbinas de plataforma de
2MW a 3MW de potencia para los proyectos nuevos a ejecutarse durante el periodo de

analisis (implica menores maguinas para una misma potencia).

Para proyectar la participacion de mercado y el nivel de ventas que tendra nuestra empresa
se considera de referencia la participacion gue nuestra competencia ha alcanzado en un plazo
promedio de entre 3 y 4 afios, registrando una participacion de mercado superior al 30%,

atendiendo un equivalente de 200 Turbinas al afio y con ventas anuales sobre los 1IMMUSD.

Nuestra meta es al afio 4 alcanzar ventas anuales superiores al LIMMUSD y una participacion
de mercado en torno al 10%, lo que sera equivalente a 200 Turbinas mantenidas por nuestra

empresa.

El nimero de Turbinas tiene directa relacion con la cantidad de parques eélicos (clientes) que
contrataran los servicios y estos con los esfuerzos de venta y nuestra estrategia de marketing

establecida.

Asi para cada afio se espera incorporar el servicio de 40 a 50 turbinas nuevas, equivalente a

1 - 3 parques (clientes) nuevos, permitiendo un crecimiento gradual acorde al de la industria
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y permitiendo la contratacion y capacitacion del personal técnico en el tiempo, pudiendo
asumir compromisos de forma responsable con nuestros clientes, captando nuevos contratos,

pero a su ves sin afectar el servicio entregado a los existentes.

Al afo 10 se espera alcanzar un 15% de participacion de mercado, con ventas anuales en

torno a los 1.600 MM$.

En la siguiente tabla N°6 se muestra la proyecciéon de demanda de mercado y la

participacion de Eolica Service para los proximos 10 afios.

3211

Maquinas totales (N°) 521 809 | 1084 | 1359 | 1634 | 1854 | 2074 | 2294 | 2478 | 2661 | 2844 | 3028
Potencia instalada (MW) 1042 | 1619 | 2169 | 2719 | 3269 | 3819 | 4369 | 4919 | 5469 | 6019 | 6569 | 7119 | 7669
MMTO Total Mercado (MM$) 12.974 | 20.156 | 27.006 | 33.855 | 40.704 | 47.554 | 54.403 | 61.253 | 68.102 | 74.952 | 81.801 | 88.650 | 95.500
Crecimiento Industria 13,9% | 554% | 34,0% | 254% | 20,2% | 16,8% | 14,4% | 12,6% | 112% | 10,1% | 9,1% | 84% | 7.7%
Total Servicios Secundarios MMS$ 1.801 | 2.798 | 3.748 | 4.699 | 5.650 | 6.410 | 7.171 | 7.931 | 8.565 | 9.199 | 9.833 | 10.467 | 11.100

Servicios Secundarios como % del MMTO Total Mercado | 14% | 14% | 14% | 14% | 14% | 13% | 13% | 13% | 13% | 12% | 12% | 12% | 12%
Crecimiento mercado Servicios Secundarios % 13,9% | 554% | 34,0% | 254% | 20,2% | 13,5% | 11,9% | 10,6% | 8,0% | 74% | 69% | 64% | 6,1%

Ventas EOLICA Service MM$ 0,0 0,0 0,0 1729 4148 553,1 691,4 829,7 10025 | 11408 | 13137 | 14865 | 16594
Participacion de mercado EOLICA Service % 0,0% 0,0% 0,0% 37% 7,3% 8,6% 9,6% 10,5% 11,7% 12,4% 13,4% 14,2% 14,9%
Crecimiento Ventas EOLICA Service % 0% 0% 0% 0% 140,0% 33,3% 25,0% 20,0% 20,8% 13,8% 15,2% 13,2% 11,6%

Tabla N°6: Demanda de mercado y participacion de Eolica Service. Proyeccion a 10 afios.

1. Maquinas Totales (N°) y Potencia instalada (MW), directamente relacionadas a la
proyeccion de la demanda del mercado chileno.

2. USD MMTO Total de Mercado: Corresponde al presupuesto total del mercado, estimado
para el mantenimiento del total de maquinas en operacién, incluye los servicios
secundarios (USD19.767 promedio anual por cada MW de potencia). [11]

3. Crecimiento de laindustria, en relaciéon con el nimero de maquinas y potencia instalada
en operacion.

4. Servicios Secundarios USD x afio: Presupuesto anual correspondiente a los servicios
secundarios de mantenimiento necesarios para el total de maquinas en operacion.

5. Servicios Secundarios como % del MMTO Total de Mercado: Varia en relacion al
cambio tecnolégico de la industria desde plataformas de 2MW a 3MW de potencia por

turbina (Menos méquinas para una misma potencia, implica menos servicios secundarios

para misma potencia)
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4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma

El presupuesto destinado para actividades de marketing se ha considerado un 2% del monto de
la inversion inicial, equivalente a 5 millones de pesos el cual incluye el desarrollo de la pagina

web, disefio de imagen corporativa y elementos de difusion.

Para los periodos siguientes se considera un presupuesto de marketing equivalente al 1% del
ingreso anual. Presupuesto suficiente para mantener presencia en las principales ferias y

seminarios del rubro al menos una vez al afilo y mantener la pagina web operativa y actualizada.

V. Plan de Operaciones

5.1 Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones

Las operaciones de EOLICA Service se iniciaran en Chile en la zona donde actualmente existe
la mayor concentracion de parques edlicos, la IV Region de Coquimbo donde se encuentra 13 de

38 parques en operacién y 4 proyectos en construccion.

La segunda zona de operacién sera la VIII Region, especificamente en los alrededores de Los
Angeles y Concepcion, segunda zona de mayor concentracion de proyectos nuevos, reuniendo

10 de 38 parques en operacion y 3 actualmente en construccion.

Poniendo un foco en los proyectos nuevos, aprovechando las etapas tempranas de desarrollo de
éstos y los momentos de mayor necesidad, se proyecta luego la expansion desde estas dos

zonas hacia el norte y sur del pais.

Se considera la contratacion de personal de la zona, idealmente con experiencia en

mantenimiento de Turbina, en su defecto industrial o minero.

La estrategia operacional considera establecer una oficina administrativa y bodega en Santiago
qgue es donde se encuentran la mayoria de las oficinas administrativas de los clientes. No se
considera necesario instalaciones de faena para la ejecucion de los trabajos debido a que se

utilizaran las instalaciones del cliente.
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Otra actividad clave sera identificar proveedores clave y realizar acuerdos comerciales.

Laboratorios de calibracién
Proveedores de repuestos y fabricantes de equipos
Centros de formacion técnica

Prestadores de servicios de alojamiento y alimentacién en zonas cercanas a los proyectos

No considera mantener stock de repuestos, estos seran adquiridos de acuerdo al requerimiento

de los proyectos y almacenados en las bodegas de los mismos parques eblicos de los clientes.

Se considera una bodega pequefia, 30m2 aproximadamente, centralizada en Santiago para el

resguardo de las herramientas mas importantes y que son de uso menos frecuente.

El impacto esperado es posicionarse de forma efectiva en la zona de mayor demanda de servicios.

Lograr reducir costos de alojamiento y transporte al contratar personal de la zona y al disefar la

oferta de servicios incluyendo una evaluacién y seleccion previa de los proveedores clave que

nos apoyan en la ejecucion de nuestro trabajo. Finalmente, lo que se espera es que los clientes

perciban a nuestra empresa como un partner para el buen funcionamiento de su negocio.

Los aspectos claves de las operaciones seran:

No o bk~ w0 Dbd P

Proactividad en ofertar servicios y comunicar al cliente.

Cercania geografica y con el cliente.

Flexibilidad para colaborar y adaptar los servicios.

Conocimiento de la industria edlica local.

Participacién temprana y en diferentes etapas del proyecto desde su montaje.
Identificacién de las necesidades de cada proyecto en particular.

Disefo de estructura local para dar respuesta a las necesidades (seleccion de técnicos y

proveedores clave).
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5.2 Flujo de operaciones

La cadena de valor de Eolica Service se puede resumir en el siguiente diagrama.

CICLO DE OPERACIONES Y VENTAS " particpacién
previa en el
proyecto /ﬁ
Interés en contratar Trabajo con equipo )
servicios desarrollador del — = - Contratacion Asignacion
Primer _- Sl rroyecto (Se_gr}nento Segundo 5 del servicio de recursos _
contacto con - montaje contacto con Prestacion
Proyecto : PR del
Cliente — Cliente — ol
=l Equipo -~ I servicio
~ Segmento -
desarrollo desarrollador ~ . N g L. Redisefio y
(Segmento S s Mantemmlle'nto mhaling ajuste de
Montaje) NO Sa Disefio de —_ ) y Operacién NO oferta
estructura local
* Selevantan necesidades \ /
+ Recopilacién detalles del * Busqueda de proveedores * Mantener contacto y
proyecto locales +  Cliente objetivo posibilidad de actuar répido

ante la necesidad

* Conocimiento del estado
actual del proyecto y sus
necesidades.

+  Presentacién de servicios * Busqueda de personal * Relacion de largo
y contacto técnico local plazo
« DiseRo de servicios *  Partner local

Figura N°4: Ciclo de operaciones y venta. Esquema del proceso disefio de la propuesta de valor para cada
segmento de cliente.

El primer contacto con el cliente se realiza con el equipo de construccion del proyecto, lo que
sirve para recopilar detalles del proyecto, presentar los servicios y levantar necesidades. En caso
de ser contratado para la fase de construccion nuestra empresa logra un buen posicionamiento
para ofrecer los servicios que son de interés del segmento de mantenimiento y operacion, ya que
se presentaria como una empresa de comprobada experiencia y teniendo un conocimiento

detallado del proyecto y sus necesidades.

En caso de no tener la oportunidad de participar de la fase de construccion se da paso al proceso
de disefio y preparacion de la estructura necesaria para atender al segmento principal que seria
el de mantenimiento y operacion. Durante la fase de construccién del proyecto se buscan los
proveedores locales (hoteles, restaurantes, laboratorios, talleres, maestranzas, tiendas de
insumos y repuestos), personal técnico de la zona y disefar los servicios de acuerdo con las
necesidades levantadas del proyecto. De esta forma es posible tomar contacto con el segmento
de mantenimiento y ofertar una propuesta acorde a las necesidades y con precios mas bajos. El
acercamiento debe ser realizado a més tardar durante la etapa de comisionamiento y puesta en
marcha de las turbinas ya que es esta etapa una de las mas intensivas en el uso de recurso
humano y la probabilidad de ser contratado aumenta significativamente.
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En caso de ser contratado, se deben movilizar recursos actuales de otras zonas y con experiencia
para dar una respuesta efectiva y rapida al cliente, mientras se proceder a armar la estructura de
personal y logistica en las cercanias del proyecto con tal de que en corto plazo sea factible contar

con una estructura de la zona.

En caso de no ser contratado por este segmento, se debe revisar la propuesta realizada,
redisefiar de acuerdo con la retroalimentacion del cliente y mantener contacto para estar
disponible y apoyar las necesidades que se vayan presentando durante los primeros meses de
operacion del parque. La probabilidad de ser contratado en esta fase es muy alta debido a que
normalmente se generan muchas necesidades y las empresas no estan preparadas para
afrontarlas, su personal no tiene la experiencia y generalmente se recurre a conseguir apoyo

externo que colabore en los trabajos.

Siempre al final del proceso se buscard la retroalimentacion y evaluacién del cliente para
identificar posibilidad de mejora de los servicios ofertados tratando de mantener una relacion de

largo plazo

5.3 Plan de desarrollo e implementacion

Para iniciar actividades se proyecta la constitucién de la sociedad y el aporte de capital por parte

de los socios como la primera etapa definida como mes cero.

Durante los primeros meses del afio 1 se proyecta el armado de la oficina administrativa en
Santiago, desarrollo de la pagina web y el desarrollo de los procedimientos y toda la
documentacién necesaria para poder cumplir con los procesos de acreditacion de los clientes y
poder asi prestar servicios dentro de sus instalaciones. En Anexo 8 se detalla la documentacion
gque normalmente es exigida por los clientes y que es un estandar dentro de la industria chilena.
Resulta muy importante contar con toda esta documentacién ya que es una condicionante para

la contratacion.

En paralelo a lo anterior se proyecta iniciar la contratacién de personal, en la IV regién en una

primera etapa (afio 1), y los procesos de capacitacion y certificacion de los técnicos contratados.
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Durante el primer afio se inicia también la busqueda de proveedores estratégicos en las zonas

de la IV regién y el estudio de los proyectos en operacion y en proceso de construccién para ir

armando los servicios acordes a las necesidades de cada uno.

El primer cliente se estima para el mes 6 y la entrada en operacion en la VIl regién para el afio

2. Para el afio 3 se proyecta ampliar operaciones hacia el norte y sur de estos puntos, lo que

dependera del avance de los proyectos de construccién y la recepcion de nuestros clientes hacia

nuestros servicios percibidos durante los dos afios anteriores.

Lo anterior se grafica en la siguiente tabla N°7, carta Gantt.

ACTIVIDADES

Afio 1

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Mes 7

Mes 8

Mes 9

Mes 10

Mes 11

Mes 12

Afio 2

Afio 3

Afio 4

Afio 5

Afio 6

Afio 7

Afio 8

Afio 9 | Afio 10

Constitucion de sociedad

Aporte de Capital socios

Arriendo de Oficina Stgo

Implementacion de oficina Stgo

Desarrollo pagina Web

Desarrollo procedimientos y
documentacién de seguridad
Estudio de proyectos

Contratacion de personal

Capacitacion del personal

Busqueda y desarrollo
proveedores
Comunicacién y Promocion

Primer Cliente

Operacion en IV Region

Operacion en VIl Region

Proceso de Expansion

Tabla N°7: Carta Gantt del plan inicio de actividades y operaciones de Eolica Service.
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5.4 Dotacion

Para el célculo y proyeccién de la dotacién necesaria se asumen los siguientes supuestos y

estimaciones.

* Se consideran dos categorias de técnicos, técnicos categoria 1 y categoria 2 cuya
diferencia radica principalmente en el nivel de experiencia y capacitacién de cada uno.

+ Cada equipo de trabajo se compone de dos técnicos de los cuales al menos uno es Cat
1. La cantidad de técnicos crece siempre de forma par, por norma de la industria los
trabajos siempre deben ser realizados con un minimo de dos personas.

* 11 % rotacién promedio de técnicos, lo que implica contratacién de personal nuevo mas
costos de capacitacion y otros sin aumento de dotacion.

* Aumento de dotacién en funcién del nUmero de maquinas y servicios contratados por
nuestros clientes.

+ Se considera una proporcién de ocupacion promedio de nuestro personal técnico (%
Ocupacion promedio) en trabajos realizados en turbina, lo que permite ponderar por el
nivel de eficiencia de nuestras operaciones. Considerando, por ejemplo, para el primer
aflo un 61% de ocupacion, lo que significaria un 49% de horas stand-by de nuestros
técnicos contratados.

+ Se considera una cantidad de horas de trabajo de los técnicos fuera de su zona (% de
Ocupacion fuera de zona). Este ponderador permite cuantificar horas stand-by
correspondiente a los tiempos de traslado o viaje ademas de cuantificar los costes de
alojamiento y alimentacion.

* Se estima que un Ejecutivo Comercial puede administrar en torno a 10 contratos, por la
gestion documental, comercial y servicios post-venta que se requiere.

+ Se estima que un Jefe de Operaciones puede administrar los trabajos relacionados a

250 Turbinas en promedio y 20 técnicos a su cargo.
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TECNICOS EOLICA

afo0 afol afio2 afio3 afo4 afio5 afio6 afo7 afo8 afio9 afio10

Crecimiento Dotacion % 67% 20% 33% 13% 22% 9% 17% 7% 13%
Contrataciones nuevas (aumento dotacion) 6 4 2 4 2 4 2 4 2 4
Rotacion (reemplazo técnicos) N° 0 1 2 2 2 2 2 3 3 3
Rotacion (reemplazo técnicos) % 0% 10% 17% 13% 11% 9% 8% 11% 10% 9%
TOTAL CONTRATACIONES N° 6 5 4 6 4 6 4 7 5 7
Contrataciones de técnicos 1 N° 3 2 2 3 2 3 2 3 2 3
Contrataciones de técnicos 2 N° 3 3 2 3 2 3 2 4 3 4
TOTALTECNICOS 1 N° 3 4 5 7 8 10 11 12 12 13
TOTAL TECNICOS 2 N° 3 6 7 9 10 12 13 16 18 21
Proporcion Técnicos 1 % 50% 40% 42% 44% 44% 45% 46% 43% 40% 38%
TOTAL TECNICOS N° 6 10 12 16 18 22 24 28 30 34
Ocupacion % 61% 85% 94% 88% 93% 92% 96% 94% 97% 96%
Ocupacion fuera de zona % 30% 26% 22% 18% 16% 13% 11% 10% 8% 7%

Tabla N°8: Dotacién de técnicos proyectada para los 10 primeros afios de operacion.

ADMINISTRATIVOS

Gerente N° 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Ejecutivo Recursos Humanos N° 1 1 2 2 2 2 2 2

Jefe Operaciones N° 1 1 1 1 1 2 2 2 2 2
VENTAS

Ejecutivo Comercial N | 2+ 1+ 121 121 21 21 271 21737 2 2

Tabla N°9: Equipo administrativo proyectado para los 10 primeros afios de operacion.

VI. Equipo del Proyecto

6.1 Equipo Gestor

El lider y gestor del presente proyecto sera a la vez su gerente general, ingeniero civil eléctrico
con 9 afios de experiencia en el rubro energético y actualmente responsable de administrar los
contratos de mantenimiento de la empresa Vestas para los parques eélicos del norte del pais,
con un total de 350MW instalados, 150 turbinas y un equipo de 30 técnicos, equivalente al 22%
de la potencia edlica instalada en el pais. Su conocimiento de la industria eélica nacional y su
participacion en variados proyectos a nivel sudamericano, le han permitido identificar las
oportunidades de negocio que presenta actualmente esta industria en Chile y Sudamérica. Haber
trabajado para Vestas le ha permitido conocer diversas tecnologias y estar a la vanguardia en lo

gue la gestién del mantenimiento de Turbinas se refiere.
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Vestas es una empresa Danesa, lider en el desarrollo de tecnologia para la industria edlica, el
mayor fabricante del mundo de turbinas y el nimero uno en administracion de contratos de

mantenimiento y servicios para parques eolicos.
6.2 Estructura Organizacional

Para soportar las operaciones de Eolica Service se requiere un equipo administrativo y otro

técnico. El organigrama se resume en el siguiente diagrama:

Gerente
Ejecutivo Ejecutivo Recursos
comercial Humanos

Jefe Operaciones

Técnicos Cat 1
Técnicos Cat 2

Figura N°5: Organigrama de Eolica Service.

Los roles de cada puesto se detallan a continuacion:

e Gerente: Negociacion de contratos, control de operaciones y control financiero.

e Ejecutivo comercial: Gestion de contratos, venta de servicios, atencion y servicio post

venta, apoyo a la gestion operacional y comercial.

e Jefe de Operaciones: Encargado de la gestion operacional y logistica. Responsable del
personal de terreno y los aspectos técnicos de los servicios ofrecidos.
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e Ejecutivo Recursos Humanos: Gestion de recursos humanos, manejo de

documentacion, sueldos, viajes, cursos y procesos de acreditacion.

e Técnicos Cat 1: Ejecutores del trabajo en las maquinas. Técnicos con capacitacion
avanzada y certificados para ejecutar trabajos como la inspeccion de escaleras, polipastos
y elevador.

e Técnicos Cat 2: Ejecutores del trabajo en las maquinas. Técnicos con capacitacion
bésica cuyo rol consiste en apoyar al técnico Cat 1 a realizar el trabajo.

La estructura considera la implementacién de un directorio que pueda dar soporte a las decisiones
de inversion. Considerando la necesidad de incorporar socios capitalistas para llevar a cabo la
inversion inicial e inicio de actividades de la empresa, el directorio sera la instancia para reportar

los resultados y las principales decisiones operacionales que se vayan tomando en el tiempo.

Se definen ciertos aspectos claves a considerar para la organizacion del recurso humano de la
empresa y que seran tomados en cuenta al momento de la contratacion e incorporacién de cada

uno de los integrantes de la estructura.

+ Conocimiento industria local: Todos los integrantes deben conocer la industria edlica
local y entender el rol y objetivos de Eolica Service.

+ Orientacion al cliente: Desde los puestos administrativos hasta los técnicos de terreno
deben tener una clara conciencia de las necesidades de nuestros clientes y enfocar sus
esfuerzos diarios en cultivar una relaciéon saludable con cada uno de ellos.

+ Desarrollo de soluciones amedida: Debe haber una cultura proactiva hacia el desarrollo
e implementacion de servicios a medida de las necesidades de nuestros clientes y cada
uno de sus proyectos.

* Recurso humano preparado: Mantener un recurso humano preparado y actualizado
respecto a las tecnologias como a las metodologias y buenas practicas de la industria es
fundamental para ser competitivo en el largo plazo.

* Orientacion a la Seguridad: Se debe mantener un alto estandar en lo que a seguridad
del personal técnico se refiere.

+ Eficiencia operacional: Para ofrecer precios competitivos y un servicio de calidad se
requiere mantener una operacion eficiente, controlando el crecimiento de la dotacion y

consigo los costos fijos.
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6.3 Incentivo y compensaciones

Los sueldos pagados al personal administrativo y técnico de nuestra empresa seran acordes al

mercado.

Nuestra politica de dividendos proyecta la entrega de dividendos equivalentes al 5% de las
utilidades para el afio 2, aumentando en un 5% cada afio hasta alcanzar la entrega de dividendos
equivalente al 25% de las utilidades a partir del afio 6 en adelante, manteniendo este porcentaje

fijo como politica de dividendos de largo plazo.

El Gerente General sera el Unico accionista que recibira un sueldo.

Como incentivo para fomentar la retencion del personal, se considera la reparticion entre los
empleados del coste proyectado producto de la rotacion de personal. Es decir, que todos los
gastos de contratacion, capacitacion e incorporacién de personal de reemplazo que han sido
provisionados seran repartidos entre el equipo en caso de no ser utilizados, este monto sera
distribuido en proporcién a los afios de servicio que tenga cada uno de los empleados dentro de

la empresa. Cabe recordar que se estima una rotacion de personal del 11% en promedio.

VII. Plan Financiero

Los supuestos claves utilizados para realizar las proyecciones financieras se muestran en el

siguiente cuadro.

Todos los valores se encuentran en millones de pesos chilenos, cifras en términos reales

equivalentes a Septiembre del afio 2018.
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ano

| Supuestos Claves unidades 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Mercado R

Tamafio mercado MM $ 4.699 5.650 6.410 7.171 7.931 8.565 9.199 9.833 10.467 11.100
crecimiento de mercado % 25% 20% 13% 12% 11% 8% 7% 7% 6% 6%
participacion de mercado % 3,7% 7,3% 8,6% 9,6% 10,5% 11,7% 12,4% 13,4% 14,2% 14,9%
crecimiento de participacion de mercado % 100% 18% 12% 8% 12% 6% 8% 6% 5%
estado de resultados

ventas en Cantidad Q (turbinas) cantidad 50 120 160 200 240 290 330 380 430 480
crecimiento del Q % 140% 33% 25% 20% 21% 14% 15% 13% 12%
precio unitario MM $ 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5
crecimiento del P % 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
ventas en $ MM $ 172,9 414,8 553,1 691,4 829,7 1.002,5 1.140,8 1.313,7 14865 1.659,4
crecimiento en las ventas % 140% 33% 25% 20% 21% 14% 15% 13% 12%
venta promedio cliente MM $ 3,5 3,5 3,5 3,5 3,5 35 3,5 3,5 3,5 3,5
numero de clientes unidades 50 120 160 200 240 290 330 380 430 480
margen bruto % % 54% 38% 36% 36% 44% 38% 39% 37% 38% 38%
costos total / ventas 85% 90% 87% 83% 80% 82% 79% 78% 76% 75%
Balance

politica de dividendos % 5% 10% 15% 20% 25% 25% 25% 25% 25%
activos fijos totales antes de depreciacién MM $ 80,3 96,6 114,8 145,4 176,0 206,3 314,1 362,0 411,8 473,9
crecimiento de activos fijos antes de depreciacion % 20% 19% 27% 21% 17% 52% 15% 14% 15%
Plazo promedio de depreciacion delos A F afios 5 - - - - - - - - -
nivel de deuda de Plazo S 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
nivel de deuda de L .plazo S 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Patrimonio Inicial afio 0 228 - - - - -
Inversién inicial A Fijos afio 0 80 - - - - -
Flujo de caja

tasa de descuento del equity o patrimonio sin deuda % 12,3%

WACC % 12,3%

Tabla N°10:

7.1 Inversion inicial

Supuestos claves utilizados para el plan financiero

Oficina y equipamiento 83,3 37%
Armar Oficina Stgo (Mejoras y muebles) 3,0
Arriendo oficina (mes inicial, garantia y comisidn) 3,0
Computadoras, impresora 2,3
Herramientas 15,0
ehiculos 60,0
Empleados 137,5 60%
Uniformes + Elementos de proteccién (EPIS) 3,0
Gastos varios primeros 8 meses 120,0
Herramientas de mano 4,5
Capacitacion 10,0
Marketing (Pagina Web, difusion y otros) 5,0 2%
Otros (tramites de sociedad, holetas, improvistos) 2,0 1%
TOTAL 227,8

Tabla N°11: Detalle inversion inicial
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7.2 Estado de Resultados

Ventas Proyectadas 172,85 414,85 553,13 691,41 82969 | 1.00255 | 114083 | 131368 | 148654 | 1.659,39
Costo Produccion 79,58 259,09 35247 441,19 466,27 620,02 694,21 82747 92653 | 1.026,49
Margen Bruto 93,27 155,76 200,66 250,22 363,42 382,53 446,62 486,21 560,00 632,90
Gastos Administrativos y Generales 41,56 71,56 84,58 85,31 98,46 99,34 100,31 101,37 102,54 103,83
Gastos de Ventas 25,02 41,71 43,09 49,93 96,07 102,11 105,52 97,48 106,42 113,13
Margen Operacional 26,70 42,89 72,99 114,98 168,88 181,08 240,79 287,36 351,04 41594
Depreciacion 16,05 19,32 22,95 29,07 35,20 25,20 43,50 49,45 53,28 59,58
EBIT 10,65 3,17 50,04 85,91 133,68 155,88 197,29 237,91 297,76 356,36
Gasto Financieros + Intereses ganados - - - - - -

Utilidad Bruta 10,65 23,17 50,04 85,91 133,68 155,88 197,29 237,91 297,76 356,36
Impuestos 2,66 5,79 12,51 21,48 3342 3897 49,32 59,48 74,44 89,09
Utilidad del Ejercicio 7,99 17,38 37,53 64,43 100,26 116,91 147,97 178,43 22332 267,27

Tabla N°12: Estado de Resultados
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7.3 Balance

Activos: R
Activos Circulantes:
Caja e Inversiones 1475 1485 151,2 170,5 219,6 305,9 321,0 4493 608,7 802,2 1.046,0
Cuentas por Cobrar Clientes - 138 332 443 55,3 66,4 80,2 91,3 105,1 118,9 1328
Inventarios - - - - - - -
Total Activos Circulantes 147,5 162,3 184,4 214,8 275,0 372,3 401,2 540,6 713,8 921,1 1.178,8
Activos Fijos:
Inversion Oficinas Sucursales y maquinaria 80,3 96,6 114,8] 1454 176,0) 206,3 3141 362,0 4118 4739 536,2
Depreciacion |oasy G5A) (83 BTA) g | arg | o3 | e07 | 940 | (353)
Total Activos Fijos 80,3 80,6 79,4 87,0 88,6 83,7 166,3 170,7 17,0 179,9 182,6
Total Activos 2278 242,83 263,8 301,8 363,6| 456,0 567,5 711,3 884,9 1.101,0, 1.361,4
Pasivo y Patrimonio
Cuentas por Pagar proveedores - 69 11,1 139 16,5 18,0 21,3 24,1 26,1 28,9 318
Impuestos por pagar - 02 0,5 1,0 1,7 27 3,1 39 48 6,0 71
Pasivo Exigible Corto Plazo - 71 115 14,9 18,2, 20,7 24,4 28,1 30,8 34,9 389
Total Pasivos Exigible - 71 11,5 14,9 18,2 20,7, 24,4 28,1 30,8| 34,9 38,9
Capital o Patrimonio inicial 2278 227,38 2278 22738 2278 22738 22738 22738 2278 2278 227,38
Aumento de Capital ( financiar inversiones s)
Disminucion de Capital o Dividendos - - (0,9) (3,8) (9,7) (20,1) (29,2) (37,0) (44,6) (55,8) (66,8)
Utilidades - 8,0 254 62,9 1273 2276 3445 4925 670,9 894,2) 1.161,5
Total Patrimonio final 227,8 2357 252,2 286,9 345,4 435,3 543,0 683,2 854,00  1.066,1 13224
Total Pasivo y Capital 227,8 242,8 263,8 30,8 363,6| 456,0 567,5 711,3 884,9 1.101,0, 1.361,4

Tabla N°13: Balance
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7.4 Flujo de Caja

Utiidad Neta 80 174 315 64,4 100,3 1169 148,0 1784 2233 2673
Mas Depreciacion 16,1 19,3 23,0 29,1 35,2 252 435 49,5 53,3 59,6
Mas Costos financieros (después de Impuestos) - - -
FLUJO DE CAJA BRUTO 24,0 36,7 60,5 93,5 135,5 1421 191,5 2279 276,6 326,8
+0-Cambhio enel capital de trabajo (6,7) (1419) (77) (718) (8,5) (10!1) (7,4) (1 1 Y1) (9,8) (9,7)
+0 - Cambio en los activos fijos (16,4) (18,2) (30,6) (30,7) (30,2) (107,8) (47,9) (49,8) (62,1) (62,3)
+0 - Cambio en otros activos _ _ _ R R R . . . -
FLUJO DE CAJA LIBRE FCF (228) 1,0 36 222 55,0 96.7 242 1361 1671 204.7 2548
" + 0- Amortizacidn o aumento de deuda
intereses netos de tax
aumentos d e capital R R - - - - R R R -
;!u'o del EQUITY (228) 1.0 3.6 222 55.0 96.7 242 136.1 1671 2047 2548
y[!u'o del EQUITY acumulado (228) 226.8) 2232 201,0 145,9 (49.3 (251) 1110 2781 4828 7376

Tabla N°14: Flujo de caja

Valor residual = 2.726 millones de pesos

Considerando una tasa de crecimiento perpetuo de 3% igual al crecimiento promedio de la
demanda de energia eléctrica del sistema Chileno. Fuente: CNE, Informe definitivo de prevision
de demanda 2016-2036 (SIC-SING) [3]

7.5 Tasa de descuento

Para el célculo de la tasa de descuento se consideran los siguientes datos.

Chile Equity Risk Premium (Rating) -
P Premio Riesgo de Mercado 6,2%|http://www.damodaran.com

Tasa de interés mercado secundario, bonos en UF a 30
Rf Tasa Libre de Riesgo 2,14%|afios, Banco Central (BCU, BTU), Septiembre 2018

Green & Renewable Energy- Unlevered beta corrected for
B Beta Patrimonial sin deuda 0,780|cash (emerging markets) - Damodaran

RL Premio por riesgo adicional 5,4%|Start up y riesgo por liquidez
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Se considera la siguiente formula para el célculo de la tasa de descuento, utilizando el modelo

costo de capital o CAPM.
Ke = Rf + Bi * (Rm-Rf) + Radicional

Ke=tasa descuento

Rf=Rentabilidad renta fija sin riesgo

Bi=Beta industria

Rm=Rentabilidad esperada del mercado
(Rm-Rf) = P = Premio de riesgo del mercado

Radicional = R liquidez + R Startup

La tasa determinada por el Ministerio de Energia en su informe final “Méritos econémicos, riesgos
y andlisis de competencia en el mercado eléctrico chileno de las distintas tecnologias de
generacién de electricidad”, elaborado durante el afio 2017 con el apoyo de la consultora ASSET
Chile, define una tasa de descuento Ke de 8,74% adecuada para proyectos de tecnologia Edlica.
En Anexo 12 se muestra la tasa de descuento calculada y publicada en este informe para cada
tecnologia de generacion de energia para Chile. En nuestro caso se incluye un premio adicional

por el riesgo de liquidez y condicién de Start up de nuestra empresa. [12]

Considerando que el proyecto se ha evaluado sin deuda la tasa de descuento CAPM y el WACC
toman el mismo valor. Dado lo anterior, en el siguiente cuadro se muestran los principales

indicadores financieros del proyecto.

227,8 MMS | 12,3% | B25 MMS 34%

Tabla N°15: Indicadores financieros
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7.6 Razones Financieras

Rentabilidad

Rentabilidad patri

imonio utilidad neta / capital contable

3%

%

13%

19%

23%

22%

22%

21%

21%

20%

Margenneto sobreventas

utilidad neta / ventas netas

5%

4%

%

9%

12%

12%

13%

14%

15%

16%

Rentabilidad de Activos resultado operacional/ activos 11% 16% 2% 32% 37% 32% 34% 32% 32% 31%
margen bruto 54% 38% 36% 36% 44% 38% 39% 37% 38% 38%
lebitda MMS 26,7 125 730 | 1150 | 1689 | 1811 | 2408 2874 351,0 4159
lebitda / vtas 15% 10% 13% 17% 20% 18% 21% 22% 24% 25%
Liguidez
Razon Corriente activo corriente / pasivo corriente 22,8 16,0 14,4 15,1 18,0 16,4 193 232 26,4 30,3
Capital de Trabajo Activo Circulante - Pasivo Circulante (MM$) 155,2 1728 1999 256,8 3516 376,7 5125 683,0 886,3 1.139,8
Pruebade &cido (Activo Circulante - Inventarios) / Pasivo CP 22,8 16,0 14,4 15,1 18,0 16,4 193 232 264 30,3
Crecimiento
crecimiento ventas Q 140% 33% 25% 20% 21% 14% 15% 13% 12%
crecimiento ventas $ (Ventas del afio / ventas afio anterior)-1 n/a 140% 33% 25% 20% 21% 14% 15% 13% 12%
Crecimiento activo (Act del afio / Act afioanterior)-1 n/a 9% 14% 20% 25% 24% 25% 24% 24% 24%
lcrecim utilidades (Ut del afio/ Ut afio anterior)-1 118% 116% 72% 56% 17% 27% 21% 25% 20%
Eficiencia y productividad

entas sobre activos totales entas / Activos 71% 157% 183% 190% 182% 177% 160% 148% 135% 122%
Costostotales /ventas Costos+gastos vtas +gasto adminst / ventas 85% 90% 87% 83% 80% 82% 79% 78% 76% 75%
Costos Total / utilidades Costos+gastos vtas +gasto adminst/ utilidades 1830% 2143% 1279% 895% 659% 703% 608% 575% 508% 465%
Actividad dias dias dias dias dias dias dias dias dias dias
Periodo Promedio Cobro 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29
Periodo Promedio Pago 29 29 29 29 29 29 29 29 29 29
Dias Inventarios 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Tabla N°16: Razones financieras

7.7 Analisis de Sensibilidad

El siguiente cuadro resume el analisis de sensibilidad para el cual se ha variado tanto la tasa de

descuento como las ventas proyectadas, tanto para escenarios pesimistas como optimistas.
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g ESCENARIO PESIMISTA ESCENARIO ESCENARIO OPTIMISTA

§ ) ESPERADO

% % Supuestos de Variacion en las Ventas Proyectadas

=

E; -30% -20% -10% 0% 10% 20% 30%
VAN (MS$) 339 725 1.089 1.375 2.167 2,672 3.055
TIR (%) flujo ooperacion |  10,0% |  22% 200% | 35% 36% 45% 49% | 54%
Payback (Aﬁos) 872 9 afios| 7a 8 afmrs 5a6 afios | 5 ﬁ 6 aios | 4 :i 5 afios | 4a5 afmsr 3 a4 afos
VAN (M$) 135 297 648 825 1.366 1.746 2.085
TIR (%) flujo ooperacion | 12,3% |  19% | 24% | 33% | 3% | 43% | 4s% | 53%
Payback (Afios) 829 aiios| 728 aios | 526 aios | 526 ahos | 425 afios | 324 aios | 324 aios
VAN (MS$) 66 187 368 594 1.027 1.325 1.510
TIR (%) flujo ooperacion | 14,0% |  18% 3% | 20% 133% 42% 6% | 51%
Payback (Aﬁos) 872 9 afios| 7a8 afmé 5a6 afios | 5 ﬁ 6 aiios | 4 SS afios | 3a 4 aiios 7 3 a4 afos

Tabla N°17: Andlisis de sensibilidad para distintos escenarios de tasa de descuento y nivel de ventas.

Para todos los escenarios evaluados el negocio resulta rentable con un payback que varia entre
los 5 afios y los 8 afios.

Durante el andlisis de sensibilidad la dotacion de técnicos y los costos operacionales han sido
ajustados en relacion con las variaciones porcentuales de las ventas proyectadas para cada
escenario.

VIII. Riesgos Criticos

8.1 Nivel de ventas menor al esperado.

Aunque del analisis de sensibilidad se concluye que para todos los escenarios de venta el
proyecto sigue siendo rentable, se considera el nivel de ventas un riesgo critico. Dado los costos
fijos de personal, una baja fuerte del nivel de ventas puede llevar a pérdidas en caso de no poder
ajustar la dotacién con la rapidez necesaria.

Para controlar este riesgo se considera las siguientes tres acciones:

1. Mantener una promocion activa, llevando a cabo el plan de marketing a través de un
contacto proactivo con los clientes y poniendo un foco siempre en los proyectos nuevos

gue se estén desarrollando.
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2. Mantener una situacion financiera sana, con caja suficiente para mantener la operacion
en periodos de baja carga de trabajo
3. Balancear de forma adecuada la dotacién de personal técnico con la demanda de

Servicios.
8.2 Pérdida de personal técnico (Alta rotacion)

El personal técnico sera un activo muy importante para nuestra empresa, razén por la cual la

retencion del personal se vuelve muy relevante.
Para controlar este riesgo se considera las siguientes tres acciones:

1. Incorporar clausula contractual con clientes para evitar la contratacion directa de nuestro
personal.
Incorporar clausula contractual de permanencia minima para los técnicos.
Revision continua de planes de retencion y desarrollo del personal.

Bono o incentivo por afios de servicio.

8.3 Accidente de algun técnico

Un riesgo critico dentro de la industria es el de accidentes laborales durante el trabajo en las

turbinas edlicas.
Para controlar este riesgo se considera las siguientes tres acciones:

1. Laseguridad de las personas en el lugar de trabajo sera puesto como el pilar fundamental
que sustente las operaciones de nuestra compafiia. Trabajar de forma segura sera una
condicién de empleo y sera foco de revisidn y discusion en toda capacitacion, planificacion
y desarrollo de trabajos.

Procedimentar todas las actividades y capacitar al personal en la ejecucion de éstas.
Mantener un alto estandar en equipamiento de seguridad

4. Controlar continuamente el cumplimiento de las normas de seguridad
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8.4 Demanda por mala praxis

Cuando se presta un servicio de este tipo siempre existe el riesgo de que algun técnico cometa

un error.
Para controlar este riesgo se considera las siguientes tres acciones:

1. Procedimentar actividades y capacitar/certificar al personal técnico
2. Toma de seguro para cubrir proyectos o trabajos mas complejos

3. Hold harmless agreement

IX. Propuesta al Inversionista

La propuesta al inversionista contempla ceder el 40% de la compafia a cambio del 60% de la
inversion inicial necesaria para hacer viable el proyecto. La estructura societaria se plantea como
una sociedad por acciones con 1100 acciones nominativas, distribuidas en 100 acciones serie A
con derecho a voto y 1000 acciones ordinarias. Estas acciones podran ser vendidas para hacer
posible la incorporacion de nuevos socios y como herramienta que permita la internacionalizacion
incluyendo socios estratégicos que puedan colaborar y hacer viable el manejo del negocio en

otros paises.

Sobre la administracién de la empresa, se exige que esta sea asignada al gestor principal
detallado en el punto 6.1 del presente documento (Equipo Gestor) por un plazo de 10 afios para
asegurar la implementacion y continuidad de la estrategia planteada y con eso los resultados

esperados.

La inversion total, la distribucion de acciones y los flujos de cada inversionista se detallan a

continuacion.

Inversion % 40% 60% 100%
Inversion MMS 91 137 228
Serie A 60 40 100
Ordinarias 600 400 1000
Flujos 60% 40% 100%

Tabla N°18: Distribucién de la inversion, acciones y flujos de la empresa
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Inversion de capital (91)

Flujos (91) 0,6 2,2 13,3 33,0 58,0 14,5 81,7 100,2 122,8 152,9
Acumulado (91) (91) (88) (75) (42) 16 31 112 212 335 488
Inversion de capital (137)

Flujos (137) 0,4 1,4 8,9 22,0 38,7 9,7 54,4 66,8 81,9 101,9
Acumulado (137) | (136) | (135)| (126)| (104) (65) (56) (1) 66 148 249
Inversion de capital (228)

Flujos 1,0 3,6 22,2 55,0 96,7 24,2 136,1 167,1 204,7 254,8
Acumulado (228) | (227)| (223)| (201)| (146) (49) (25) 111 278 483 738

Tabla N°19: Flujos del emprendedor, del inversionista y del negocio.

Emprendedor| Inversionista | Proyecto
VAN | 535,55 MMS | 289,46 MMS | 825 MMS
TIR 41% 28% 34%

Tabla N°20: VAN TIR del emprendedor, inversionista y negocio.



X. Conclusiones

Existe una oportunidad de mercado ofreciendo servicios de mantenimiento a la industria edlica

chilena y sudamericana.

La industria de energia edlica es altamente atractiva, con baja presencia de competidores, con

una demanda creciente y alta rentabilidad.

La propuesta de valor de Eolica Service es ofrecer un servicio de mantenimiento especialista en
turbinas edlicas, de mayor disponibilidad, més flexible para adaptarse a las necesidades de cada

proyecto y a un menor costo, siendo un partner de la industria edlica local.

La estrategia de diferenciacion consiste principalmente en ofrecer precios mas bajos, mantener
presencia desde las etapas tempranas de los proyectos, contar con disponibilidad de recursos
locales entregando flexibilidad y mayor velocidad de respuesta. El entendimiento del mercado

local y sus necesidades son claves.

La propuesta de inversién se sustenta por la experiencia del socio emprendedor, la cual agrega
valor y refuerza la conclusion de que este es un negocio atractivo y rentable, dadas las
condiciones actuales de la industria chilena y los flujos futuros proyectados, se estima ademas

que es un buen momento para entrar.

El siguiente cuadro resume los principales indicadores del negocio.

227,8MM$ | 123% | 825MM$| 34% |5a6afios | 1.659,4 MMS$ | 14,9%

Tabla N°21: Indicadores del negocio.

Por lo anterior se concluye de que se trata de una atractiva oportunidad de inversion y se

recomienda la implementacién del proyecto
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tes y su rol dentro de la industria de O&M de

icipan

les part

incipa

Esquema de los pri

Anexo 1

parques Edlicos en Chile.

Construyen proyecto,

arman turbinas en

sitio de acuerdo a
especificaciones del
fabricante
Fabricantes de
Turbinas

Técnicos especialistas en las
Turbinas, generalmente es
mismo fabricante o una

empresa grande
(internacional).

I

Constructores de
parques

Venden
turbinas para
desarrollar
proyecto

Realizan operacion comercial de venta de
energia y gestion operacional con el

coordinador del sistema eléctrico.
Es comun que sea el mismo duefio del
parque.

Duefios de parques

Mantenedores de
Turbinas

Contratado por el duefio
u operador del parque,
generalmente a través
de un contrato amplio
“marco” que aharca
todos los equipos del
parque.

Operadores de parque

-~
V4
= %ﬂs

Mantenedores

Secundarios o de apoyo

Apoyan con tareas de
mantenimiento menos
complejas y con el
mantenimiento y certificacion
de equipos que no son del
mismo fabricante de las
turbinas como: Escaleras,
elevadores, switchgears, tecles.

olica Servic

COORDINAR

CENTRALES

Organismo coordinador del
sistema eléctrico Chileno
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Anexo 2: Esquema grafico de las componentes principales y funcionamiento de una Turbina

Edlica o Aerogenerador.

Funcionamiento de un aerogenerador (

Generador e Palas " Rotor
Produce electricidad \ Son de plastico Esta unido al eje.
cuando gira. La Eje principal \ reforzado con Si el viento sopla
carriente es enviada Fl empuije del rotor fibra de con la fuerza
mediante cables lo hace girar y vidrio suf »c‘|ente,
torre abajo transmite la velocidad comienza
a la multiplicadora a girar
Anemémetro
y veleta
Gontola, s Multiplicador —~—
direccién del \
Gl Convierte las 22

revoluciones

por minuto a las

que gira el rotor

en I.SQO rpm =

Frenos
Deceleran

la turbina en
cualquier
condicion

Gondola
Cubierta

Motor de
orientacion
Gira la géndola
para que el rotor
se oriente hacia

‘ el viento
Gondola pequeiio
Esltructulra | Transmite —— Torre
it Controlador 3 potencia Hesomiy
Orienta Ia gdndola, desde el hueca (permite
indica al rotor que gire multiplicador el acceso hasta
cuando el anemémetro hasta el el intericr de
detecta viento suficiente generador la géndola)

Fuente: Diario La Voz de Galicia, Recuperado el 18 de Julio 2017 de,
https://www.lavozdegalicia.es/galicia/2016/01/06/00161452035952818873608.htm
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Anexo 3: Servicios y precios ofertados por empresas de mantenimiento secundario para la industria

Chilena durante el 2017.

SERVICIOS OFERTADOS POR EMPRESAS EN CHILE

EOLICA Service |  Chile Si <30 48 <lafio| ¢ v v v v v v v v v v
REYCO Mexico | No <30 64 <2afio| A v v %X X| X X b4 v X
Ingeteam Espafia Si >3000 60 <5afi) v v v U4 v v | ¥ 4 v v X
Solvento Espafia | No <50 75 <2afio| ¢ v v Y X X| X X .4 Y X
HTSetecca | CostaRica | No <50 60 <3afie§ X X X v X| X X b 4 X
Corfree Espaia | No <80 70 <3afioy ¢ %X X X v X| X X .4 v X
Azaken Espafia No <30 80 <2afio| ¥ X X X X v | ¥ X X X X
Vertical Group | Mexico No <30 83 <2afo| X b4 X X b4 v v X X X X
INMELA Espafia No <50 67 <2afio| 4 v 4 4 X p 4 X X 4 X
PRECIOS OFERTADOS POR EMPRESAS PARA EL MERCADO CHILENO USD/hr

EMPRESA
EOLICA Service Chile Si <30 48 <lafio| 43 37 50 50 50 55 55 v "4 43 v
REYCO Mexico No <30 64 <2afo| 58 52 75 75 X X X X X 58 X
Ingeteam Espaiia Si >3000 60 <5 afioy 52 52 60 60 60 70 70 v v 52 X
Solvento Espafia No <50 75 <2afio| 60 80 80 80 b4 X X X X 60 X
HTSetecca | CostaRica | No <50 60 <3afiog 60 b4 X b4 60 X X X X 60 X
Corfree Espafia No <80 70 <3afied 70 b4 X b4 70 X X X X 70 X
Azaken Espafia No <30 80 <2afo| ¥ b4 X X b4 80 | 80 X X X X
Vertical Group | Mexico No <30 83 <2afo| ¥ X X X X 83 83 X X X X
INMELA Espafia No <50 67 <2afio| 63 63 70 70 70 X X X X 63 X
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Anexo 4: Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter

Bajo poder de negociacion debido a falta de oferta

: : : o alternativas, sobretodo en situaciones de
Incentivos de la industria para nuevos entrantes. contingencia o fallas de las maquinas.

Apoyo de Clientes y entidades gubernamentales
para desarrollar proveedores

Actualmente hay bajas barreras de entrada

Adquieren lealtad al servicio.

Atraccidn por altas rentabilidades y mercado

creciente .
Competencia

Debido a falta de competidores y creciente nimero de
compradores con necesidades y urgencias, EOLICA presenta
una ventaja competitiva por entrar primero. Bajo poder de

compradores, competencia aun reducida y dificultades para
sustituir los servicios. Bajo nivel de competencia.

Muy pocas alternativas de sustituto a los servicios,
Principalmente fuerza de trabajo, técnicos son muy especificos y obligatorios dentro de la
eléctricos, mecanicos, de escasa industria, tienen relacién a modelo y marca.

compromisos de mediano plazo y requerimientos
de inversion previa..

Con poder de negociacion.
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Anexo 5: FODA de la empresa.

Costos mas bajos

Ubicacidn geografica estratégica

Facilidad para disponer y movilizar
herramientasy recursos en menor
tiempo

Conocimiento del mercado local

Pocos competidores

Competidores con altos costos
operacionales y dificultades
administrativas

Demanda creciente
Incentivos de mercado
Industria rentable y mercado creciente

Poca experiencia demostrable como
empresay experiencia de los
técnicos

Altos costos fijos

Dificultades para retencion del
personal técnico

Nuevos entrantes, bajas barreras de
entrada

Alta Concentracion, 7 clientes
concentran cerca del 60% del mercado

Cantidad reducida de clientes, cerca
de 30 en total.
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Anexo 6 : Modelo de Negocios CANVAS.

Asociados Clave

Proveedores de
repuestos.

Fabricantes de equipos

Centros de formacion
para los técnicos. 7

Actividades Clave

Formacion del capital
humano (técnicos),
Difusion de servicios con
empresas del rubro.

Alianzas con proveedores
clave |
Estudio del emplazamiento
de los proyectos

Propuesta de Valor

Primera empresa
Chilena 100% dedicada
a prestar servicios de
mantenimiento a la
industria m..u_.nm_
- Precios 30% menor
al promedio actual de
mercado, en la
prestacion de
servicios secundarios |
de mantenimiento \;

—

Relacion con los Clientes

Una relacion comercial
proactiva en el
desarrallo de
soluciones, enfocada en

las necesidades del
cliente.

Segmento de
Clientes

Grandes Empresas de
Mantenimiento de parques edlicos
Requieren apoyo durante peaks de
trabajo para reducir cosios fijos.
Subcontratan:

Apoyo al mmto preventivo.
Inspeccion y certificacion de
elevadores, escaleras y polipastos,

Mmto de fransformadores.
Limpieza y pintura de maquinas.
_ Apoyo en la gestion de mmto.

Laboratorios de
calibracion y
maestranzas

Emprezas de servicios

de alojamiento y
alimentacion. 7

Recursos Clave

Recurso humano
(técnicos)

Herramientas
Vehiculos

Capacitacion
herramientas 7

Estructura de Costos

Sueldos del personal

Gastos de viajes y
estadias en Sitio

Compra de vehiculos y

gastos en combustible
E Gastos de oficina

Capacitacion del
personal

técnicas

amiendo de

Ventas de repuestos,
herramientas.

T Empresas de Operacidn de parques
. i edlicos
Mejores tiempos de Requieren apoyo para ejecutar trabajos no
ﬂﬁmﬂwﬂ M._Nw__”..o_ﬂ incluidos en alcance de sus contratos marco de
de planficar | Canales e
I Posibilidad de — = -
suminisirar de Limpieza y pintura de maquinas.
herramientas, insumos Pégina Web para VEM_ _m%:..,qua__uﬁnwmo: de elevadores,
¥ repuestos, a E?_mom..._.._.“qnﬂ_dh:%oom y Inspecciones y Eomﬁmgﬁ de palas.
M:m_m_”_._“—mth_m e . Suministro de insumos y repuestos.
dran > - Oficina y centros de en la gestion de mmto.
| *Apoyo al Mmto preventivo. operaciones I
*Mantenimiento y certificacion de | Empresas de Montaje de Turbinas
mwnm_mqwm.. ascensores y polipastos. Difusion directa en edlicas.
*Inspeccion y mmto de im&:«.ﬂoﬂﬁ. reuniones Requieren apoyo durante las fases de
*Limpieza y pintura de maquinas. acnico-comerciales desamolio de los proyectos de
[ *Inspeccion de palas. montaje de Turbinas edlicas.
*Apoyo m_ma_.o_._..mmm.ino para montajes. Subcontratan:
_ *Apoyo en la gestion de mantencién. 7 | Apoyo electromecanico para montaje
Y puesta en servicio de turbinas.
. I | Inspeccion y certificacion de
e elevadores, escaleras y polipastos,
. mantenimiento y
Vias de Ingreso servicios
Compra de
herramientas y EPIS Venta de soluciones
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Anexo 7: Plan de Marketing — 4P

Servicios de mantenimiento, inspecciones y
certificaciones de equipos de Turbina.

Apoyo en la etapa de montaje.

Suministro de recursos de apoyo, recurso
humano y herramientas.

Reuniones ejecutivas-comerciales con
gerentes y jefes de O&M.

Difusion directa en sitio con supervisores y
técnicos lideres.

Participando en Ferias y seminarios.

Pagina web.

Los precios mas bajos. Un 30% menos
gue el precio de la oferta actual.

Precios preferenciales en acuerdos de
largo plazo.

(43 USD/hr vs 60 USD/hr promedio
dependiendo del servicio)

Venta directa en regionesy zonas de
emplazamiento de parques (2 polos
principales, La Serena y Concepcidn).

Desde oficinas centrales en Santiago
hacia regiones.
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Anexo 8: DOCUMENTACION PARA ACREDITACION DE TRABAJOS EN PARQUES EOLICOS

CHILE

1 Documentos de Empresa

Rut y nombre social de la empresa: Se aceptara documentacion oficial emitida por el SlI.

Carta Simple identificando el representante legal de la empresa: debe ser firmada por el
representante

Carta Simple designando al administrador de contrato: Se aceptara carta simple firmada
por el representante de la empresa indicando quien sera el administrador del contrato.

Carta Simple indicando fecha estimada de inicio y termino de cada uno de los trabajos o
tareas especificas a ejecutar por la empresa:

- Se aceptara Carta Gantt de las actividades firmadas por el representante legal, para el
Contratista principal y Subcontratistas mayores.

- Se aceptara carta simple indicando las fechas firmadas por el representante legal, solo para
pequefios Subcontratos.

Certificado de afiliacién a organismo administrador de la Ley 16.744 o seguro
equivalente a 4.000 UF para empresas extranjeras:

- Se aceptara certificado de Mutualidad respectiva.

- No se acepta certificados en tramite; al menos que esta sea una empresa nueva.

- Para empresas extranjeras que no tienen inicio de actividad en Chile deberan adjuntar
certificado que indique con que institucion de salud tiene convenio su seguro contra accidentes
laborales en Chile.

Historial de accidentes del trabajo y enfermedades profesionales de los Ultimos 24
meses de la empresay de los Subcontratos que prestaran servicios:
- Se acepta documento emitido por la Mutualidad.

Listado de cantidad de trabajadores que prestara servicio en los proyectos tanto de la
empresa contratista como de los subcontratos:
- Se acepta carta simple firmada por el representante legal.

Matriz de Identificacion de Peligro y Evaluacion de Riesgos ( Matriz IPER )
- Deben presentar matriz el cual sera evaluado por HSE Vestas y luego por HSE Cliente

Programa de Seguridad, Medio Ambiente y Salud Ocupacional:
- Deben presentar documento el cual serd evaluado por HSE Vestas y luego por HSE Enel.

Plan de Emergencias de Seguridad y Medio Ambiente:

- Incluir informacién del proyecto o Parque Edlico

- Flujograma y numeros de teléfonos ante cualquier emergencia

- Deben presentar documento el cual sera evaluado por HSE Vestas y luego por HSE Cliente

Matriz de Identificacion de Peligro y Evaluacion de Riesgos ( Matriz IPER)
- Deben presentar matriz el cual sera evaluado por HSE Vestas y luego por HSE Cliente
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2 Documentos de cada trabajador

Para Trabajadores con contrato en Chile deben presentar los siguientes documentos que
enumeramos a continuacion.
1. Contrato de trabajo + anexo

Nota: El anexo debe estar firmado por ambas partes que indique en qué lugar realizara los
trabajos

2. 12 cotizaciones AFP (al dia)

3. Afiliacién AFP( al dia)

4. Afiliacion salud ( Isapre o Fonasa) ( al dia)

5. Certificado antecedentes ( al dia)

6. Hoja vida conductor ( al dia)

7. Fotografia a Color tamafio carnet del trabajador

8. Fotocopia licencia conducir

9. Examen médico en Chile : Examen de Altura Fisica 1.8MT; Espacios Confinados ( Si es que
aplica al trabajo a realizar)

10. Registro de Toma de Conocimiento de Procedimientos o Instructivo asociados al trabajo
Nota: En caso de trabajos en WTG debe anexar el curso GWO o Curso Altura autorizado

11. Entrega de EPP / EPIS

12. Trabajador con Experiencia: Debe cargar el finiquito, carta de renuncia o anexo donde
indique que no tiene experiencia laboral anterior. En caso de no tener el finiquito debe presentar
carta jurada ante notario.

13. ODI (Obligacién de Informar los Riesgos): Debe contener los riesgos asociados al cargo,
medidas de control, firma del relator, firma del trabajador, duracion de la charla, lugar donde se
realizo y fecha.
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Anexo 8: Tasa descuento por tecnologia de generacién de energia para Chile. Calculo

realizado por consultora Asset Chile para el Ministerio de Energia, publicacién abril 2017.

. Libre de
Tecnologia Riesgo
Hidraulica de gran envergadura con
capacidad de regulacidn
Hidraulica de gran envergadura sin
capacidad de regulacidn
Hidraulicas de pasada menores a
20 MW ("mini-hidro™)

Tecnologias a carbén
Tecnologias de ciclo abierto a GNL
Tecnologia de ciclo cerrado a GML
2,80%

Tecnologia solar fotovoltaica

Tecnologia solar de concentracion

Tecnologia edlica

Tecnologia geotérmica

Biomasa forestal

Biomasa cogenaracion

Beta

0,50

0,50

0,30

0,63

0,63

0,63

0,70

0,70

0,70

0,70

0,70

0,70

MRP

6,00%

CRP

1,74%

Tasa de
Activos (Ra)

7,54%

7,54%

7,54%

8,32%

8,32%

8,32%

8,74%

8,74%

8,74%

8,74%

8,74%

8,74%
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Anexo 9: Proyectos en operacion al cierre del 2017.

Méquina

Mantenedor Razdn Social Propietario

Central

Fecha Puesta

en Servicio
Central

Afio Puesta
en Servicio

Regién

Comuna

Tipo

Unidad

Unidades

Potencia
Bruta
[(MW]

PARQUE EOLICO VALLE VALLE DE LOS
EGP Vestas Vestas DE LOS VIENTOS S.A. 76.052.206-6 |VIENTOS 2014 2014 |Antofagasta Calama Edlica 45 90,00
ENEL GREEN POWER DEL PARQUE EOLICO
EGP Gamesa Ingeteam SUR SPA 76.412.562-2 |SIERRA GORDA ESTE En Pruebas| En Pruebas|Antofagasta Sierra Gorda |Edlica 57 112,00
Gamesa Gamesa Gamesa Ibereolica/EDF-EN Cabo Leones | En Pruebas| En Pruebas|Atacama Edlica 55 115,50
Pacific Hydro Goldwind Goldwind Pacific Hydro Punta Sierra En Pruebas| En Pruebas|Coquimbo Ovalle Edlica 32 82,00
Empresa Nacional de
EGP Acciona Ingeteam Electricidad S.A. 91.081.000-6 [Canela 2007 2007|Coquimbo Canela Edlica 11 18,15
EGP Vestas Ingeteam Central Edlica Canela S.A. |76.003.204-2 |Canela Il 2009 2009|Coquimbo Canela Edlica 40 60,00
Mainstream Goldwind Goldwind AELA Edlica Negrete SpA |76.120.744-K [Edlica Cuel 2014 2014 |Del Biobio Los Angeles |Edlica 22 33,00
Parque Edlico El Arrayan
Pattern Energy |Siemens Siemens SpA 76.068.557-7 |Edlica El Arrayan 2014 2014|Coquimbo Ovalle Edlica 50 115,00
Gamesa Gamesa Gamesa Edlico Las Pefias SpA 76.302.719-8 |Edlica Las Pefias 2016 2016|Del Biobio Arauco Edlica 4 8,40
Parque Edlico Lebu-Toro
Acciona Vestas Acciona SpA 76.416.891-7 |Eolica Lebu 2009 2009 |Del Biobio Lebu Edlica 7 6,54
Parque Edlico Lebu-Toro Eolica Lebu
Acciona Vestas Acciona SpA 76.416.891-7 |(Ampliacién) En Pruebas| En Pruebas|Del Biobio Lebu Edlica 2 3,47
Parque Edlico Lebu-Toro
Acciona Vestas Acciona SpA 76.416.891-7 |Eolica Lebu Ill 2016 2016|Del Biobio Lebu Edlica 3 5,25
Parque Edlico Renaico Edlica Los Buenos
EGP Vestas Vestas S.p.A 76.412.562-2 |Aires 2016 2016|Del Biobio Los Angeles |Edlica 12 24,00
Parque Edlico Los
EGP Vestas Vestas Cururos Ltda 76.178.599-0 |Edlica Los Cururos 2014 2014|Coquimbo Ovalle Edlica 57 109,60
Compafifa Barrick Chile Edlica Punta
Barrick Dewind Otro Generacion Ltda 96576920-K |Colorada 2011 2011|Coquimbo La Higuera Edlica 10 20,00
Edlica Punta
Acciona Acciona Acciona Punta Palmeras S.A. 76.106.835-0 |Palmeras 2014 2014|Coquimbo Canela Edlica 15 45,00
LAP Vestas Vestas Parque Edlico San Juan  [76.511.380-6 [Edlica San Juan 2017 2017 |Atacama Freirina Edlica 56 193,20
Jealsa Gamesa Gamesa Alba S.A. 76.114.239-9 |Edlica San Pedro 2014 2014 |De los Lagos Dalcahue Edlica 20 36,00
Jealsa Gamesa Gamesa Rio Alto Generacién S.A. |76.213.834-4 [Edlica San Pedro Il 2017 2017|De los Lagos Dalcahue Edlica 13 65,00
Parque Talinay Oriente
EGP Vestas Vestas S.A. 76.126.507-5 |Edlica Talinay Oriente 2013 2013|Coquimbo Ovalle Edlica 45 90,00
Empresa Eléctrica Edlica Talinay
EGP Vestas Vestas Panguipulli S.A. 96.524.140-k |Poniente 2015 2015|Coquimbo Ovalle Edlica 32 60,60
EGP Vestas Vestas Parque Edlico Taltal S.A. [76.179.024-2 [Edlica Taltal 2015 2015|Antofagasta Taltal Edlica 33 99,00
NORVIND S.A. Vestas Vestas NORVIND S.A. 76.919.070-8 |Edlica Totoral 2010 2010|Coquimbo Canela Edlica 23 46,00
Interenergy Vestas Vestas Proyecto Huajache S.p.A. [76.255.785-1 |Huajache 2015 2015|Del Biobio Lebu Edlica 2 6,00
Edlica Monte Redondo
EMR Vestas Ingeteam S.A. 76.019.239-2 |Monte Redondo 2010 2010|Coquimbo Ovalle Edlica 24 48,00
Parque edlico La
Acciona Gamesa Ingeteam Edlica La Esperanza S.A.  [76.427.498-9 |Esperanza 2017 2017|Del Biobio Negrete Edlica 5 10,50
Parque Edlico Renaico Parque Edlico
EGP Vestas Vestas S.p.A 76.412.562-2 [Renaico 2016 2016|De la Araucania [Renaico Edlica 44 88,00
Interenergy Vestas Vestas Proyecto Raki SpA 76.216.621-6 |Raki 2015 2015|Del Biobio Lebu Edlica 3 9,00
Energias Gral. Bdo
Ucuquer S.A. Vestas Vestas Energias Ucuquer S.A. 76.152.252-3 |Ucuquer 2013 2013|0'higgins Litueche Edlica 4 7,20
Energias Gral. Bdo
Ucuquer S.A. Vestas Vestas Energias Ucuquer S.A. 76.152.252-3 |Ucuquer 2 2014 2014|0'higgins Litueche Edlica 5 10,75
Distribucion y
Generaracién Energia
EDELAYSEN Vestas Otro Eléctrica 88.272.600-2 |ALTO BAGUALES 2001 2001 |De Aysén Coyhaique EOLICA 1 0,66
Distribucion y
Generaracién Energia
EDELAYSEN Vestas Otro Eléctrica 88.272.600-2 [ALTO BAGUALES 2001 2001 |De Aysén Coyhaique EOLICA 1 0,66
Distribucion y
Generaracién Energia
EDELAYSEN Vestas Otro Eléctrica 88.272.600-2 [ALTO BAGUALES 2001 2001 |De Aysén Coyhaique EOLICA 1 0,66
Distribucion y
Generaracién Energia
EDELAYSEN Vestas Otro Eléctrica 88.272.600-2 |ALTO BAGUALES 2 2016 2016|De Aysén Coyhaique EOLICA 1 0,90
Distribucion y
Generaracién Energia
EDELAYSEN Vestas Otro Eléctrica 88.272.600-2 |ALTO BAGUALES 2 2016 2016|De Aysén Coyhaique EOLICA 1 0,90
Magallanes y
de la Antértica
Pecket Energy  |Vestas Vestas Pecket Energy S.A. 76.180.803-6 |Cabo Negro 2010 2010(Chilena Punta Arenas |Edlica 1 0,85
Magallanes y
de la Antértica
Pecket Energy  |Vestas Vestas Pecket Energy S.A. 76.180.803-6 |Cabo Negro 2010 2010(Chilena Punta Arenas |Edlica 1 0,85
Magallanes y
de la Antértica
Pecket Energy  |Vestas Vestas Pecket Energy S.A. 76.180.803-6 |Cabo Negro 2010 2010(Chilena Punta Arenas |Edlica 1 0,85
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