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RESUMEN EJECUTIVO

La movilidad eléctrica tanto en transporte publico como privado es la tendencia en el
mercado internacional, incentivada por los cambios emergentes en la industria
automotriz de los paises desarrollados y su penetracion en diferentes mercados donde
Chile se esta sumando a esta tendencia mundial. Para que esta tendencia sea una
realidad, se necesita la infraestructura adecuada que permita el ingreso de vehiculos
eléctricos o VE en forma masiva, la oferta del mercado de VE es mayor cada afo,
facilitando su ingreso al mercado debido al impacto positivo en el medio ambiente, a su
vez, los precios de los VE son mas accesibles y sumado a la “diferencia entre el precio
del kilo watt’/km vs el combustible convencional”!, permiti6 que las ventas de los
vehiculos eléctricos en los ultimos periodos tengan un importante incremento en
comparacion a afos anteriores. Actualmente se tiene un involucramiento gubernamental
y del sector privado para lograr tener la infraestructura necesaria para poder satisfacer
la demanda de carga para estos vehiculos (en adelante Cargadores VE) ya sea en
espacios publicos como en los hogares. La oportunidad que se genera fomentando la
electromovilidad y el desarrollo de energias limpias en la sociedad chilena, se detecta en
la Industria de la instalacion de Cargadores VE, para asi facilitar a los usuarios de
vehiculos eléctricos la posibilidad de carga en su hogar, otorgando una mayor autonomia
de carga a los usuarios de este tipo de vehiculos en la region metropolitana. La
estimacion del VAN de acuerdo con el analisis realizado en el plan de negocios es de
$362.285.312.- positivo, con una TIR de 64% en 10 afos. Ademas, se considerara una
inversion inicial de $26.833.982 CLP, que corresponde a un capital de trabajo de
$24.806.589 CLP e inversion en activos fijos de $2.0273.930 CLP y un Payback en 3,9

anos.

1.- Gasto en energia por afio (Calculo del Min. de Transporte en base a recorrido de 20.000 km y bencina a $800.) Vehiculo a

bencina $1.006.289 vs Vehiculo eléctrico $400.000.-
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1. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Hoy en el mundo se esta generando un cambio a favor del cuidado del medio ambiente
en alerta de los irreversibles efectos del cambio climatico, esto ha iniciado una busqueda
de mejoras en las tecnologias mas sustentables a nivel global en las industrias con
nuevos procesos Yy productos amigables con el medio ambiente. Asi lo han entendido los
paises desarrollados que hoy han tomado como alternativa en la industria automotriz la
electromovilidad por su amigable desempefio con el medio ambiente. Francia ha
anunciado que prohibira la venta de autos de combustion en 2040, Dinamarca, Irlanda,
Alemania y Holanda quieren lograrlo en 2030 y Noruega en 2025. El Reino Unido ya
anuncio que prohibira la venta de vehiculos diésel y a gasolina en 2040.EIl desarrollo de
la electromovilidad en la industria automotriz a nivel global ha impulsado que el mercado
de la venta de vehiculos particulares en Chile tenga un nuevo escenario desde la llegada
ano 2012. De acuerdo al Informe del Mercado Automotor de diciembre de 2018, realizado
por la Asociacion Nacional Automotriz de Chile, Anac® muestra que la irrupcion en el
mercado ha tenido una tendencia al crecimiento y con una tasa histérica en los ultimos
afnos con una tendencia al alza en el afio 2018 con ventas de 197 unidades, marcando
un crecimiento de 44% respecto a las ventas de 2017, que llegaron a un total de 137

automoviles.

Si bien es una cifra positiva y las unidades aumentaron, el mayor incremento de ventas
de vehiculos eléctricos de un aio a otro se registra en 2017 respecto a 2016, donde el

aumento fue de 523% (Ver Anexo 1).

En los paises desarrollados se ha iniciado el proceso de implementacion en la
infraestructura de las ciudades como primer paso, ubicando tétem de cargas en espacios
publicos y privados. Facilitando a los usuarios disponibilidad de puntos de cargas en

varios lugares para tener una permanente autonomia en su traslado.

2.- https://mma.gob.cl/encuestas-nacionales-del-medio-ambiente/.

3.- https://www.anac.cl/category/estudio-de-mercado/
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Chile hoy no cuenta con una infraestructura para la apertura masiva de los VE dado los

puntos de carga no se encuentran disponibles masivamente, pese a ello las empresas
distribuidoras de energia han instalado puntos de carga en algunas zonas del pais. En
la regidn metropolitana es donde se encuentra la mayor cantidad de puntos de carga,
siendo instalados por privados en algunos centros comerciales, asimismo los
distribuidores de energia poseen una oferta limitada para la instalacion en usos
residenciales. Asi se presenta una necesidad de comenzar a impulsar por parte del
sector publico y privado la irrupcion de esta nueva Industria, complementaria a la

industria de vehiculos eléctricos.

Planteado este escenario la oportunidad que se atiende es la de satisfacer la demanda
de los actuales y futuros usuarios de automdviles eléctricos para la instalacion de puntos
de carga en sus estacionamientos particulares, en el cual se observa un mercado
emergente con tasas de crecimiento atractivas, y que en donde se espera que debido al
desarrollo de esta industria sean sostenidas durante un buen tiempo.

Luego de la investigacion de mercado, se pudo observar que existe un alto interés por
parte de los actuales y de futuros consumidores de vehiculos eléctricos por instalar un
cargador VE en su hogar, en donde entre un 85% a 90% obtendran o ya obtuvieron un
dentro del 1er ano, esto debido a que los puntos actuales de carga no estan disponibles
en todas partes y no son exclusivos, sumado a la demora en cada episodio de carga del
VE, por lo que cargar en el hogar es la opcion mas eficiente en cuanto a tiempo y
disponibilidad para el usuario. Cabe destacar que las actuales redes eléctricas en los
domicilios en su mayoria estan preparadas para cargadores VE, y a su vez, las
inmobiliarias estan considerando esta nueva tendencia en sus nuevos proyectos de
casas Yy edificios. (Ver Anexo 2). Chile al tener acceso a esta tecnologia se presentara
de generar una plataforma de conexion que pueda dar satisfaccién a los usuarios que
cuenten con este tipo de vehiculos. Con esta informacién el comportamiento que se
espera para el inicio de la operacion de CESBO en el gjercicio del afio 2020 estaria dado
por la inclinacion del mercado que anualmente demandara entre el 85% a 90% de los

usuarios obtengan un cargador VE en su hogar.
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2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

2.1 Industria

En términos generales la Industria para las operaciones de la marca CESBO sera la de
Instalacion de cargadores VE, especificamente la Region Metropolitana y alrededores,

con principal foco al sector oriente de la capital.

Esta Industria se encuentra en una etapa de alto crecimiento debido al alza de los VE en
el pais, en donde se puede estimar la actual y futura demanda segun la tasa de
crecimiento propuesta por el gobierno de los VE en los proximos 10 afios y el

comportamiento de la Industria.

El crecimiento en unidades del mercado de vehiculos eléctricos esta en el orden del 13,5
veces el PIB del pais segun el crecimiento en unidades, y el crecimiento del PIB para el
2018 segun la informacion del banco central, fue en torno al 4% ( Ver Anexo 3), esto le
permitié a la economia doméstica cerrar con un PIB per céapita de US$25.891, si ese
dinamismo continua y se cumplen las estimaciones del organismo nacional para el pais,
el crecimiento de 3,4% (2019), 3,2% (2020) y la convergencia a un 3% en los afos
siguientes, con esta informacién se puede realizar la estimacion de la demanda de

vehiculos eléctricos en el pais en los proximos 10 afos, que se muestra en la Tabla 1:

PROYECCION DE CRECIMIENTO DE VENTAS DE VEHICULOS ELECTRICOS EN CHILE

ANO
Unidades (Crecimiento Prom. 41% 197 277 390 548 771 1084 1525 2144 3015 4241 | 5965 8389
Acumulado Unidades 197 474 864 1412 2182 3266 | 4791 6935 9951 | 14192 | 20156 | 28545

Tabla 1: Unidades de Vehiculos eléctricos anuales

A su vez, con la informacién obtenida por parte de la investigacion se tiene que el 85%
de los usuarios de vehiculos eléctricos instalaran un cargador en su hogar, se puede
realizar la estimacion del tamafno de mercado, considerando el precio promedio de los
cargadores de 1.250.000 en 2018 y un incremento anual de un 3% por concepto de IPC

anual, explicado en la siguiente Tabla 2:
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PROYECCION DE CRECIMIENTO DE VENTAS DE CARGADORES ELECTRICOS {MMS. = Millones de pesos chilenos)

Ao
Precio Hogar VentatcrecimientoI| $ 1,25 |S$ 1,29 |5 1,33 | S 1,37 |5 141 |5 145|5 149 |5 1,54 | S 1,58 |5 1,63 |5 1,685 1,73
Producto Hogar (85%) Unidades 167 236 331 466 655 921 1296 1822 2563 3605 5070 7130
TamaﬁoMercadoHogar(MM$} S 209 |5 303|S 4395 636 (% 922|51.335| 51934 | 52.802 | $4.059 | $5.879 | $8.517 | $12.337

Tabla 2: Tamafo de mercado ICVE en hogares en Millones CLP.

El tamano de mercado de la Industria que operara Marca CESBO para el afio 2020
sera de 439 Millones de pesos chilenos, afio que iniciara sus actividades, llegando al
2029 a 12.337 Millones de pesos chilenos, esto demuestra una industria con un volumen

de negocio importante y un crecimiento anual sostenido cercano al 41%.

2.1.1 Analisis PESTEL

Con la informacion obtenida en el analisis PESTEL ( Anexo 3), se puede concluir que el
entorno general es favorable para la industria ICVE y su crecimiento es sustentable, con
un apoyo gubernamental impulsando politicas publicas asumiendo un compromiso de
largo plazo de avanzar hacia la electromovilidad, para asi lograr que el 40% de los
vehiculos particulares y el 100% de los vehiculos de transporte publico sean eléctricos
al 2050, a su vez, también los aspectos de concientizacion social por el medioambiente
y la migracién a los automdviles hacia los VE, ayudando a minimizar el impacto en las

ciudades.

2.1.2 Analisis Competitivo de la Industria (Porter)

Luego del analisis competitivo de la industria se concluye que es un mercado atractivo,
debido a que es un mercado emergente con competencia, pero que se vislumbra que a
mediano/largo plazo tendra un alto atractivo en volumen de negocio y rentabilidad debido
al potencial del crecimiento de la Industria. Luego del analisis realizado del tamafio de
mercado, se tiene que en el ano 2018 el tamafio de mercado fue de 209 Millones de

pesos chilenos, y dado el alto crecimiento que muestra el mercado, para el afio 2029, se
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espera un tamafo de mercado de 12.337 Millones de pesos chilenos. Analisis de la

competitividad de la industria se encuentra en el Anexo 4.

2.2 Competidores

Se considerara como competidores a todas las alternativas que cuentan los clientes para
poder conectar los vehiculos en la regiébn metropolitana siendo para los usuarios la mejor

opcion para abastecer su demanda de carga. Los clientes actualmente pueden elegir

entre las siguientes opciones:

E-Commerce: Existen proveedores de equipamiento para el hogar, pero sin la

instalacion, es decir el cliente debera buscar alternativa de instalador certificado por su
cuenta.

Estaciones de Carga: Hoy los distribuidores de combustible han iniciado un plan de

expandir su estrategia de recarga de automdviles ahora con abastecimiento eléctrico, es
decir agregando totem de carga eléctrica con la ventaja de entregar una carga rapida de
30 minutos que se cobra equivalente al consumo respectivo del cliente. Esta red aun
sigue estando en desarrollo por la acotada cobertura existente. Algunas de las
companias que han iniciado la construccion de puntos de carga son Petrobras, Voltex ,
Shell. Copec creo este afio la division de “nueva movilidad”, considerando esta evolucion
energética en el transporte y los escenarios de transicion que podrian cambiar el rostro
de la industria en los préximos anos. Bajo esta perspectiva estan desarrollando la
instalacion de cargadores eléctricos en sus estaciones de servicio extendiendo su red en
las carreteras hacia el sur y el litoral central, y aumentando el numero de estos

dispositivos en lugares publicos, entre otras iniciativas, cobrando por este suministro.

Cargadores Hogar: Una de las compainias que ha comenzado con el mercado de

cargadores VE, es Enel como desarrollador pionero en el rubro de montaje de
cargadores domiciliarios, el cual cuenta con productos para el hogar donde se ofrece
suministro, instalacion y soporte técnico de equipos de carga en los hogares y empresas,
siendo parte de la misma cadena de valor tanto como proveedor y distribuidor de energia

eléctrica. La otra empresa reconocida es Engie, la cual esta dedicada a distintos

10
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segmentos de la energia eléctrica y enfocandose en los cargadores domiciliarios. Al solo

existir estas compafiias impacta en una oferta limitada y con pocas alternativas para el

mercado.

En el siguiente mapa se puede observar el posicionamiento de la Industria de Instalacion

de cargadores VE

MAPA DE POSICIONAMIENTO

1 L
CNGIe
enel X

0

1 2
ATENCION PERSONALIZADA

Imagen 1: Mapa de posicionamiento

2.3 Clientes

Se considerara a los usuarios de VE y a los propietarios de estacionamientos
domiciliarios interesados en instalar cargadores VE en casas o edificios, se apunta a
gente principalmente con interés en el uso de energias limpias y con opcion de dar uso
a nuevas alternativas como la industria de la electromovilidad , aqui participan personas
de todas las edades que adquieran VE y necesitaran una red de cargadores que puedan
dar una mayor autonomia a sus vehiculos, por lo tanto aparece como necesidad la
instalacion de los puntos de carga como prioridad en su domicilio, con el fin de poder

cubrir la necesidad de abastecimiento del vehiculo en forma permanente. Como se

11
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establecio luego de la investigacion de mercado se establecen los siguientes segmentos

de clientes :

Segmento Hogar: En este segmento de clientes son los duefios de vehiculos eléctricos

que vivan en la region metropolitana en una casa particular o edificio habitacional que
cuenten con estacionamiento propio, esto es debido a que la necesidad de carga se
genera una vez que el cliente este en su hogar generalmente en la tarde/noche para
proceder con la carga del vehiculo segun su necesidad y la autonomia que cuente su
VE.

B2B, Cliente Empresa: Se considera a empresas que proveen servicios a clientes donde

puedan hacer actividades de consumo mientras se estacionan y cargan sus vehiculos.
Estos clientes estan orientados a satisfacer la demanda de carga como opcion de sus
clientes favoreciendo una buena experiencia de compra. Entre estas empresas se
encuentran centros comerciales, hoteles, restaurantes, gimnasios, supermercados entre

otros.

B2B Electrolineras: Son las empresas encargadas actualmente de la distribucion de
combustibles fosiles que estan desarrollando una nueva unidad de negocios de
abastecimiento de carga eléctrica para VE, ellos estan haciendo efectico el cobro de la
cantidad de KW consumido por el VE en su periodo de carga. Hoy esta en proceso de
masificacion de estos puntos de carga cuya principal ventaja es que poseen una carga

rapida que otorga una rapida autonomia a los vehiculos que se encuentran en ruta.

12
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3. DESCRIPCION DE LA EMPRESA Y PROPUESTA DE VALOR

3.1 Modelo de Negocios

El modelo de negocios de CESBO consiste en ser parte de la industria de la
instalacion de cargadores VE en viviendas y edificios particulares que no cuenten con
esta tecnologia. Dado que el mercado esta en mayor volumen de crecimiento en los
proximos afos con el aumento de usuarios de vehiculos eléctricos, el enfoque se
encontrara en dar un servicio garantizado con los Cargadores VE y un equipo de
instaladores certificados brindando un servicio de excelencia operacional, cumpliendo
con alto estandares de calidad, estableciendo un lazo de confiabilidad hacia los nuevos
clientes que iniciaran el uso de este nuevo tipo de vehiculos y tengan la mejor
experiencia. Se puede destacar que el que en los paises desarrollados donde esta
industria ya cuenta con infraestructura publica y privada se esta prefiriendo el uso de
cargadores en los domicilios sobre los que se ubican en el sector publico segun lo indica
los controladores de la industria encargada del desarrollo en Europa, de acuerdo a un
estudio de European Federation for Transport and Environment (T&E)*, sélo un 5% de
los eventos de carga se efectian en sectores publicos, es decir existe una amplia

preferencia por los usuarios de vehiculos eléctricos por cargar en el hogar.

Para describir el modelo de negocios se presenta el Canvas de CESBO:

4 -https://www.transportenvironment.org/press/only-5-percent-ev-charging-happens-public-charging-points

13
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3.2 Descripcion de la Empresa

CESBO sera una empresa de tecnologia que desarrollara funciones de proveedor,
montaje y habilitacion de los Cargadores VE en la Region Metropolitana y alrededores,
enfocandose en cubrir las necesidades de conexién para sus segmentos de clientes,
con el lema “No pierdas tiempo en el camino”, entregando un servicio de cotizacién en
terreno de acuerdo a los casos que cada cliente requiera por las condiciones que se
encuentren en su propiedad o edificio. Se entregara una cotizacion del servicio y se

efectuara pago en forma inmediata una vez aprobado el presupuesto.

Para las actividades de CESBO, se instalara la base de operaciones en Santiago, la cual
constara de un local comercial con Bodega y Oficina, ademas se contara con una
camioneta eléctrica utilitaria que mantendra los servicios de visitas a terrenos para las

personas que coticen y decidan efectuar instalacion del servicio de carga.

Ademas, se mantendra una pagina de internet a través de la cual se podra exhibir el
modelo del cargador VE vy las funciones que se pueden implementar con la app web,
como los indicadores de nivel de carga, asimismo del consumo energético que tenga
cada carga de la bateria, junto con esto se tendra un espacio en la pagina web con las
experiencias de los clientes con el servicio de instalacion del cargador VE. La captacion
de clientes sera a través de una fuerte estrategia de Marketing Offline y Online durante
los tres primeros afios, a través de revistas especializadas y diarios masivos, como
también en el ambito digital con SEM y redes sociales, en donde se pondra un fuerte
énfasis en los motores de busqueda de los posibles prospectos que estén en busqueda
de vehiculos y cargadores VE, esto con la finalidad de posicionar a la empresa en el Top

of Mind de los clientes de este segmento.
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3.2.1 Misién

Mantener a cada conductor de vehiculo eléctrico sin preocupaciones de carga y sin perder tiempo

en el camino.
3.2.2 Vision

Convertirse en la empresa con mayor reconocimiento en la instalacion de cargadores eléctricos

de Chile.
3.2.3 Valores

Trabajar en armonia con el medio ambiente, con honestidad e integridad hacia los

clientes, entregando el mejor servicio con los recursos y capacidades de la compaiia.
3.3 Propuesta de Valor
La propuesta de valor de CESBO es ofrecer un servicio de excelencia con exclusividad

de carga en su hogar a libre disposicion 24/7 con un producto de ultima tecnologia que

satisface la necesidad de los clientes, con una atencién personalizada y de alto nivel.
La atencion personalizada y de alto nivel se puede reflejar en los siguientes:

Cotizacién de proyecto de instalacion de cargadores: El cliente podra optar desde la

pagina web a una cotizacidon online rapida con asesoria personalizada si asi lo requiere.
A su vez tendran la opcion de tener una evaluacion mas optima con una visita en su
hogar, sin costo.

Cargador VE: Se entregara un producto de ultima generacién con Wifi incorporado y

aplicacion web para poder utilizar en cualquier dispositivo movil, de uso intuitivo y con
posibilidad de instalacion en cualquier condicidn, ya sea bajo techo o intemperie.

Montaje: El montaje o instalacion del cargador estara en el espacio del estacionamiento,
en donde sea lo mas estético y comodo posible para el usuario que realicé la carga del

vehiculo.
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App para seguimiento de carga del vehiculo: El cliente tendra acceso a una aplicacion

para el seguimiento de la carga, esto con la finalidad que la carga no sea una
preocupacion extra y se pueda realizar cualquier otra actividad mientras el vehiculo se
carga.

Capacitacion de app personalizada: Una vez instalado el cargador y la aplicacion se

capacitara al cliente y/o usuario de esta herramienta con la finalidad de que sepa desde
el inicio de la adquisicion de su cargador como leer la informacién de carga desde su
dispositivo movil.

Servicio de Postventa: El cliente podra contar con un servicio post venta, en el caso que

desee, revisar el cargador, ampliar la red de carga u otro servicio requerido respecto a
los cargadores VE.

Garantia extendida de 2 anos sin costo extra: Con la finalidad de diferenciarse ain mas,

se realizara una garantia extendida de 1 afio mas a lo convencional en la industria, esto
es debido a que los suministros utilizados también estaran sujetos a estas garantias por

lo que el costo en caso de incurrir un cliente en esta solicitud es minimo.

3.4 Analisis VRIO

El Analisis VRIO se realizara para evaluar los recursos internos nos proporcionan la
ventaja competitiva, donde se determina que los principales y fundamentales recursos
para CESBO funcione son las caracteristicas de los Cargadores VE y el servicio con las
caracteristicas diferenciadoras orientadas a las necesidades de los clientes, estos
recursos son fundamentales para el funcionamiento de la empresa, debido a que, estos
factores impulsan los ingresos.
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Un cargador con Wifi incorporado para
visualizacion de la carga del vehiculo y La imitaciéon del conjunto de atributos no

capaz de ser instalado en cualquier es compleja, lo que hace la diferencia es
ambiente, ademas de la atencion y la atencion personalizada en todo el ciclo
capacitacion personalizada al cliente desde la cotizacién hasta la capacitacion
desde la cotizacién, como también la del cliente previa instalacién, eso es lo

garantia extendida, son clave para captar | complicado para los competidores
a los clientes y que puedan recomendar | existentes por sus estructuras no
a CESBO como el especialista en dedicadas.

instalacion de cargadores VE.

El cargador con Wifi incorporado mas la
robustez del mismo para ser instalado en
cualquier ambiente, puede ser imitado La organizacion esta enfocada a cumplir
por los competidores, lo que los haria al 100% los aspectos diferenciadores,
subir el precio o mantener el precio y brindandole a los clientes todos los
tener menor rentabilidad debido al costo | beneficios que ellos mas valoran,

de un cargador con estas prestaciones, |contando con la satisfaccion de los
como a su vez, el servicio personalizado | clientes y obteniendo asi las

desde el inicio de la cotizacion hasta la recomendaciones y testimonios para
capacitacion del cliente, también podria | aumentar la confianza de futuros

ser imitado pero también tendrian clientes.

disponer de mas recursos para imitar
este aspecto.

Tabla 3: Analisis Vrio.-

3.5 Estrategia competitiva de Enfoque con diferenciacion

Luego de la investigacion de mercado y debido a la informacion que se pudo rescatar de
los clientes, la estrategia competitiva sera de enfoque con diferenciacién, siendo la
ventaja competitiva de CESBO para los segmentos objetivo la de entregar un producto
con wifi incorporado con una aplicacion para seguimiento de la carga, y que se pueda
instalar en intemperie o bajo techo sin restriccion, también la incorporacion de un
acompanamiento desde la cotizacion y una capacitacion personalizada para los clientes

de la aplicacion, el correcto uso del cargador y la garantia extendida. La estrategia de
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enfoque con diferenciacion de CESBO ofrece los atributos y servicios valorados por los

usuarios de vehiculos eléctricos y por los cuales estarian dispuestos a pagar entre un
5% y un 10% mas de los precios de mercado actuales, esta informacién mas detallada

se encuentra en el Anexo 5, en las encuestas realizadas en terreno 2da parte.

3.6 Estrategia de Crecimiento o escalonamiento, Visién Global.

Dentro de la estrategia de crecimiento, se espera tener un crecimiento sustentable en el
tiempo y acorde al crecimiento de mercado, incrementando en Market Share afo tras
ano hasta lograr una posicién de 15% de mercado en el décimo afio en los segmentos

objetivo de la compaiiia.

Sin embargo existe una posibilidad de incrementar el volumen de negocio, penetrando
en nuevos segmentos como el B2B, tal como quedo establecido luego de la investigacion
de Mercado, también aparecen los cliente que serian las empresas que presten servicios
comerciales y deseen recibir a los usuarios de VE, dentro de esta categoria se
encuentran centros comerciales, establecimiento comerciales de servicios, y edificios de
oficina en donde los consumidores estén en promedio 40 minutos, aprovechando este
tiempo en una carga paralela a sus actividades de rutina. Asi poder obtener la preferencia
y fidelidad de estos consumidores, a este segmento se le ofreceran los Cargadores VE
rapidos debido al tiempo que sus clientes requieren de cargas de sus vehiculos. Por otra
parte, la entrega de servicio podria ser considerada en una etapa de escalamiento del
negocio y se iniciara a partir del tercer afio. Para ello se ha efectuado una evaluacion en
terreno con visitas a administracion de servicios gastronomicos establecidos que
cuentan con servicios para clientes en la comuna de Las Condes , Vitacura y Providencia,
particularmente se han visitado a modo de referencia el mercado de cafeterias,
restaurantes y pastelerias, donde se ha obtenido de un muestreo de 20 recintos
comerciales una aceptacion de 4 interesados que instalarian cargadores para sus
clientes en los estacionamientos viendo una oportunidad de atraer y brindar un servicio

diferenciador con respecto a su competencia.
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Otro aspecto que se puede desarrollar es el expandir a otras regiones del pais, ya sea a

las con mayor crecimiento de los vehiculos eléctricos segun sea el desarrollo de esta
industria y con esto crecer geograficamente, puede ser a través de instaladores SEC
autorizados que pueden ser parte de la empresa dependiendo de la demanda de las
zonas 0O subcontratacién bajo los estdandares de calidad de CESBO si es un

requerimiento puntual.

3.7 RSE y Sustentabilidad.

Para este emprendimiento se ha considerado ser parte de la innovaciéon de nuevas
tecnologias en beneficio de una mejor calidad de vida, tal cual asi fue concebida la idea
de poder fomentar el uso de energias limpias en funcion de disminuir el impacto
ambiental en las ciudades por el uso de combustibles fosiles. Una de las barreras que
aun la industria posee es el poco conocimiento que existe de los consumidores del uso
de los vehiculos eléctricos y de la minima infraestructura existente en las ciudades para
lograr satisfacer su uso, pese a que la poblacion si conoce de los beneficios que otorga
el uso de la energia eléctrica tanto por su nula emanacion de gases contaminantes y
silencioso traslado lo que puede generar un entorno mas amable con el medioambiente.
Hoy el gobierno de Chile se encuentra en un plan de promocién de la electromovilidad
con un fuerte foco al aumento de la penetraciéon de vehiculos eléctricos tanto en el
transporte publico como el privado, buscando disminuir el impacto de los agentes
contaminantes de los vehiculos motorizados en beneficio de apoyar los planes de
descontaminacion atmosférica de las ciudades que ostentan los mas altos niveles de
contaminacion en Sudameérica segun los estudios indicados por la OMS en informe
emitido en el afo 2018. Ademas, Chile posee una infraestructura de suministro
energético que favorece la electromovilidad ya que es un pais de productor de energia

eléctrica.
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MAPA STAKEHOLDERS

Objetivo

Nivel de Interes

Nivel de Influencia

De Impacto +

De Impacto -

Estrategias

adquiridos por la
empresa.

experiencia.

E Los colaboradores Incentivar a que Incentivos economicos
z sentirse parte del opinen y entreguen QOue no sesientan  |a los colaboradores por|
8 emprendimiento y Alto Alto informacion de considerados en la buen feedback de los
E cumplan las metas del opoertunidades de organizacidn. clientes por cada
e plan. mejoras a los procesos. servicio entregado.
Establecer contacto
O con juntas de vecinos a
<T . Efectuar charlas a ]
i) Dar una alternativa a : traves de las
i comunidades de ; SR
= las personas de apoyar b pn N Desinteresde la gente | municipalidades y
2 el cuidado al medio ) de participar. presentar en conjunto
= : promocionando la : :
O ambiente usando VE. = planes de instalacion
O electromovilidad.
de cargadores a los
vecinos.
%] Mantener un vincula
(KN
o . Efectuar una buena permanente de
O Generar vinculos : No efectuar compras | :
8 : representacion de los informacion y feedback|
comerciales duraderos ) ) permanentementes
Ly : Alto Baja Influencia productos y lograr " del modo de
L CON proyeccion a ser 3 para ser atractivo a los E ;
= i representacion instalaciony
@) parte del crecimiento. : proveedaores . -
o exclusiva. funcionamiento de los
o :
equipos .
Obtener el Entrevistar a los
reconocimiento de un s . primeros clientes y
v i ; Fidelizar a clientes a ;
L servicio de calidad y o % publicar sus
= : traves de redes Desmotivacion de los S
= excelencia a traves del : : E e experiencias a tarves
=T A5 Alto Alto sociales donde clientes en participar :
e cumplimiento de los de la pagina web,
jr g compartan su entregando feedback. ;
) COMpromisos ofreciendoles

descuento en el
servicio.

Tabla 4: Mapa Stakeholders
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4. PLAN DE MARKETING

Hoy la sociedad tiene una conciencia mas ecoldgica por lo tanto las autoridades han visto
con buenos ojos de acrecentar el campo automotriz como medio de mitigacion para la
contaminacion del gran Santiago, y han presentado un plan estratégico al afio 2050 para
cambiar gran parte del parque a vehiculos eléctricos. En este contexto nace CESBO,
empresa de suministros, disefio e instalacién de circuitos y cargadores de automoviles
eléctricos para los segmentos de clientes ubicados en la region metropolitana, con un
énfasis en la atencidn personalizada a sus clientes incentivando al uso de energia
eléctrica como alternativa limpia de abastecimiento de vehiculos creando espacios de

recargas en la ciudad donde hoy esta infraestructura se encuentra en su etapa de inicio.

4.1 Objetivos de marketing
Los objetivos de Marketing para CESBO son los siguientes:
=  Obtener el 5% de participacion de mercado en el primer afio y el 15% en el 10mo
afo.

= Conseguir que el 50% del segmento objetivo asocie las caracteristicas
diferenciadoras de los cargadores eléctricos y el servicio entregado con los

atributos de mayores prestaciones que los competidores.

La participacion de mercado se medira anualmente, luego del analisis del tamafo de

mercado versus las ventas del afio anterior.

El segundo objetivo se ira midiendo con encuestas realizadas a los clientes del segmento

objetivo que estaran disponibles cada vez que se realice una cotizacion.
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4.2 Estrategia de segmentacién

Luego de la investigacion de mercado y las proyecciones de los segmentos con mayor
potencial de crecimiento y en donde se enfocara CESBO es en la region Metropolitana

en los segmentos de clientes objetivos, segun lo definido en la investigacion de mercado.

Geografica: La segmentacion presentada se enfocara para hogares y edificios
particulares en la regidon metropolitana, donde hoy se encuentra la mayor cantidad de
vehiculos eléctricos en uso de acuerdo al estudio de campo de carga de las

electrolineras.

Demograficas Clientes Particulares: hogares de familias de nivel socioeconémico ABC1-

C2, que tengan interés en uso de aparatos de movilidad eléctrica a través de
aplicaciones moviles y con enfoque en uso de energias limpias. Personas laboralmente
activas que usen el vehiculo en actividades rutinarias tales como asistir a gimnasios,
cafés con conexion wifi, centros de estética y servicios en general, donde también

puedan contar con un punto de conexion.

De acuerdo a este analisis el segmento objetivo de CESBO dentro de los clientes de la
industria de instalacién de cargadores VE es el segmento Hogar. Que se describen como
los duefios de vehiculos eléctricos que vivan en la region metropolitana en una casa
particular o edificio habitacional que cuenten con estacionamiento propio, esto es debido
a que la necesidad de carga se genera una vez que el cliente este en su hogar
generalmente en la tarde/noche para proceder con la carga del vehiculo segun su

necesidad y la autonomia que cuente su VE.

En base a la estrategia competitiva de enfoque con diferenciacion de CESBO se presenta

el siguiente mapa de posicionamiento:
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MAPA DE POSICIONAMIENTO
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2

CESBO

_’A“

CNGIC
enel X

B
(1] 1 2
ATENCION PERSONALIZADA

Imagen 3: Mapa posicionamiento Cesbo

4.3 Estrategia de producto/servicio.-

Los cargadores eléctricos existentes en el mercado no cuentan mas que con su principal
funcién que es la de cargar VE, el producto instalado se diferencia por un atributo
fundamental que es la posibilidad de visualizar el nivel de carga del vehiculo desde un
Smartphone, Tablet o desde un PC, con la finalidad de que la espera no sea un tiempo
perdido y se pueda aprovechar en realizar otras actividades, a su vez este cargador

cuenta con la posibilidad de ser instalado a la intemperie.

El servicio y producto que ofrece CESBO, corresponde a la evaluacién técnica,
suministro, instalacion de cargadores para automoviles eléctricos en el segmento
objetivo que se encuentren en la region metropolitana, con un enfoque en el cliente,
atencion profesional y respaldo técnico que garantice al cliente una instalacién que

cumpla con un estandar de seguridad de acuerdo a los requerimientos técnicos del
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vehiculo , asimismo el cliente podra contar con una evaluacion técnica en su hogar sin

costo que se adapte a las condiciones que se encuentre el estacionamiento donde sera
cargado el vehiculo, los materiales con que se efectuaran las instalaciones si esta en
algun ligar de facil acceso de acuerdo al presupuesto de cada cliente. El concepto de
servicio personalizado esta basado en competencias técnicas de los colaboradores y de
las certificaciones vigentes de la empresa ante la SEC por lo que entregara un respaldo
garantizado a los clientes en sus hogares de los productos e instalaciones. Los clientes
podran definir los horarios de atencion y al momento de efectuar la cotizacidén sabran el
alcance de los trabajos de duracidn en tiempo y dinero.

En la tabla 8, se puede observar el Benchmark con la competencia:

CARACTERISTICAS COMIETHNOREY
ENEL ENGIE CESBO
Cargador WVE X X X
Conexidn Wifi X
Aplicacion Web X

Capacitacion personalizada de app web
Montaje y puesta en marcha X X
Cargador para intemperie

Garantia postventa en Santiago
Mantencion primer ano gratis

E R

Tabla 5: Benchmark Oferta Cargadores VE

4.4 Estrategia de Precio. -

Segun la estrategia de enfoque con diferenciacion que la empresa ha definido en base
a la propuesta y a las necesidades de los clientes, CESBO se enfocara en entregar un
producto y servicio de alta calidad con exigentes prestaciones, se define que la estrategia
de precios no puede ser de precios bajos, ya que no estaria alineada con la propuesta
de valor ofrecida a los clientes, los cuales tienen una alta asociacion de calidad con
precio. En base al estudio de mercado realizado, los clientes estan dispuestos a pagar
un mayor precio por recibir un producto y servicio de mayor calidad logrando una

importante calificacion y posterior recomendacion por boca a boca de parte de los
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clientes satisfechos, este punto es de una relevancia fundamental, debido a que la

mayoria de los clientes obtendran este producto/ servicio una vez en la vida. Por lo tanto,
el posicionamiento de precios de CESBO sera entre un 5% a un 10% por sobre los
precios de mercado actuales, con una posicidon de la empresa de alta calidad y excelente

servicio, alineado con la propuesta de valor ofrecida a los clientes.

En relacion a los factores que afectan la sensibilidad al precio, se identifican variables

base para determinar a partir de ellas la metodologia de precio. Las cuales son:

Costos: Considera la adquisiciéon cargador VE e insumos, almacenaje, despacho y

montaje a compradores.

Rentabilidad: basada en un porcentaje que signifique una ganancia definida para la

empresa y la cobertura de costos del producto.

Competencia: los principales competidores poseen un precio estandar de mercado que

es aceptado por el segmento de clientes, sin embargo este segmento esta dispuesto a
pagar un 5% a 10% adicional por un producto con mejores prestaciones con los atributos

valorados por ellos.

Con estas variables definidas, se determina llevar el precio al nivel que el comprador
valore y le sea atractivo obtener el producto y servicio, por lo que la metodologia de
precios esta basada principalmente en la percepcion de valor de los compradores y no
en el costo o Gastos asociados.

CESBO posicionara el precio un 5% sobre el precio de referencia del mercado actual de
$1.250.000, llevandolo a $1.312.500. En consecuencia con la estrategia competitiva de
enfoque con diferenciacion. Se considera un aumento para los siguientes afos del 3%

anual segun el incremento del IPC.
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4.5 Estrategia de Distribucién

La estrategia sera de venta directa, por lo cual la empresa se centrara en incrementar de
manera rapida el Awareness de marca para lograr se referente en los clientes, para luego
comenzar el proceso de venta, ya sea por la pagina web, y telefénicamente a los clientes,

estableciéndose como el principal medio de contacto con los clientes.

Se espera que al ser un mercado atomizado el primer punto de contacto sera a través
de las estrategias comunicacionales que serviran para efectuar el primer acercamiento
al cliente y asi efectuar la evaluacion técnica del servicio y posterior entrega de alcances

de trabajos junto con presupuesto.

4.6 Estrategia de Comunicacioén y ventas

El objetivo es que los clientes asocien a CESBO como su primera opcidén de compra de
este servicio y producto.

Para lograr este objetivo se comunicara a los clientes con mensajes orientados en la

propuesta de valor:

» Wifi Incorporado con Aplicacién web para seguimiento de carga

» Capacitacion del uso de la aplicacién

» Cargador VE con instalacion en cualquier ambiente (Intemperie o bajo techo)
» Garantia extendida a 2 afios gratuita

Entonces la promocion a través de la comunicacion buscara persuadir a los clientes de

adquirir los Cargadores VE orientandose en satisfacer sus necesidades actuales.

Para dar facilidades se podra pagar con tarjeta de crédito y depdsito a cuenta bancaria

de la empresa
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4.6.1 Imagen de Marca

CESBO es una empresa que nace con el objetivo de desarrollar un servicio de montaje
y habilitacion de cargadores VE, acorde con las actuales tendencias del mercado en el
cuidado medioambiental y utilizacion del tiempo libre, con el lema “No pierdas tiempo en

el camino” que en complemento al logo de la empresa:

>

NO PIERDAS TIEMPO EN EL CAMINO

Imagen 4: Logo Cesbo

El logo de CESBO, tiene la esencia que la empresa quiere transmitir junto con la frase
“No pierdas tiempo en el camino”, los colores verdes matizados y el simbolo del wifi,
proyectan la imagen de amigable con el medioambiente y conexion desde donde quieras,
donde el concepto global es el de un servicio que hara que los clientes puedan utilizar
mejor su tiempo y ayudar al planeta a tener un mejor futuro disminuyendo las emisiones
de CO2.
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4.6.2 Herramientas promocionales

Las herramientas que se utilizaran con el fin de lograr los objetivos y que desarrollaran

la funcidén promocional seran las siguientes:
Publicidad

Con la finalidad de comunicar los atributos del producto y lograr los objetivos, las piezas

publicitarias resaltaran siempre la marca y el Slogan:
CESBO

“No pierdas tiempo en el camino”

Como también seguiran los siguientes conceptos:

e Cargue en la comodidad de su hogar y no pierda tiempo
e Revise el estado de su carga desde cualquier lugar!
e El Cargador VE es posible en su hogar!

e Gestione el uso de su cargador!

Estos conceptos estaran en piezas publicitarias con imagenes relacionadas a los

cargadores y sus atributos diferenciadores.

4.6.3 Sitio web y redes sociales

Basando las caracteristicas del producto, servicio que entrega CESBO, y la estrategia
de enfoque con diferenciacion se presentara una pagina web con toda la informacion
técnica del cargador VE como también del servicio de instalacion, atendiendo a lo que
los clientes requieren. Ademas, se incentivara la busqueda a través de google ad words
de tal forma que la pagina web tenga relevancia y sea un aviso destacado para los
clientes siendo la mas fuerte carta de presentacion de la empresa. Para la promocion

en redes sociales se contara con video corporativo donde se explique brevemente la
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descripcion del producto y servicio el cual sera difundido a través de las redes sociales

tales como Instagram , Facebook, Twitter abarcando principalmente al publico que a
través de las redes sociales tengan un perfil a favor de las energias limpias y la
electromovilidad, se evaluara el uso de influenciadores a modo de llegar a segmento de

clientes en especifico.

4.6.4 Difusion en terreno.-

Las concesionarias seran un punto relevante para la difusion del servicio, en este aspecto
se efectuaran visitas a los gerentes de ventas de las automotoras y se buscara efectuar
contacto con potenciales clientes que se interesen en la compra de vehiculos eléctricos
ofreciendo cotizaciones del servicio gratis y un cupon de descuento en la instalaciéon a

favor de que decida efectuar la compra del automovil de la concesionaria asociada.

4.7 Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

4.7.1 Estimacion de la demanda

La relacidn del tamaino de mercado es directamente proporcional con el aumento que se
proyecta la venta y uso de los VE en el pais. El desarrollo de la electromovilidad ha
impulsado que el mercado de la venta de vehiculos particulares en Chile tenga un nuevo

escenario desde la llegada afio 2012.

En lo que respecta al tamafo de mercado de cargadores de VE en las viviendas
particulares y condominios, se puede estimar segun de la investigacion de mercado que

el 85% de los que adquieren un vehiculo instalara un cargador eléctrico en el primer afo.

Segun esta informacion mas la tasa de crecimiento propuesta por el gobierno de los
vehiculos eléctricos en los proximos 10 anos se tiene:
Crecimiento en unidades del mercado de vehiculos eléctricos esta en el orden del 13,5

veces el PIB del pais segun el crecimiento en unidades y el crecimiento del PIB entre el

30



NEGOCIOS

lJT;ll\}ERSlDAD DE CHILE
periodo 2017 y al cierre 2018, en donde los datos del ultimo World Economic Outlook,

el crecimiento proyectado para Chile de en torno a 3,5% y 4% en 2018, le permitira a la
economia doméstica cerrar con un PIB per capita de US$25.891, si ese dinamismo
continua y se cumplen las estimaciones del organismo multilateral para el pais, el
crecimiento de 3,4% (2019), 3,2% (2020) y la convergencia a un 3%.

Uno de los puntos esenciales para evaluar el desempeio de la empresa es conocer cual
es la demanda de vehiculos de pasajeros en Chile y especificamente VE, para ello se ha
investigado a través de informacion oficial y obtenido desde el afio 2012 cuando
comenzaron las ventas de VE en Chile hasta el afio 2018, asi se ha definido como
parametro oficial para esta evaluacion la informacion entregada por ANAC con informe
vigente de Enero del afo 2019, donde indica un desempefio de ventas de vehiculos
eléctricos de pasajeros al crecimiento con ventas de un 41% anual, llegando a ventas
récord el ano 2018 con un total de 197 unidades , segun se indica en la Tabla 6. De
acuerdo con la informacién obtenida en el mercado de vehiculos el crecimiento sera
sostenido (ver grafico 1) teniendo con el incentivo que a partir del ano 2019 el gobierno
ha iniciado la carrera de la electromovilidad en Chile por las oportunidades de mejoras

en las condiciones ambientales de las ciudades.

2012

2013

2014 1

2015 1
2016

2017 4 3

(8]

1
1
3 2 1
2

8 3 14

HBows
EeEON
-~
wn
SoMNO =W
aRwws

2018 4 T 7 11 28 px] 15 2
2019 22

Var. % 13/12 0% 0%

Var. % 14/13 67%  200%  100%

Var. % 15/14 150% 400%  -33% 25%
Var.% 16/15 25%  -20% 0% 0%  -60% 0%
Var.% 17/16 67% 75% 825% 850% 1300%  833%
Var.% 18117 0% 133%  560%  100%  -81%  22% 1%  188%  400% 57% 43%

Var. % 19/18 450%
*Incluye vehiculos eléctricos e hibrides enchufables {ademds de usar combustible, pueden funcionar como 100% eléctrico)

Tabla 6: Histérico Unidades vendidas de VE en Chile, informacion ANAC .-
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Mercado VE en Chile
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——UNIDADES POR ANO 5 5 14 32 22 137 197
ACUMULADO PORARO| 5 10 24 56 78 215 412

Grafico 1: Unidades acumuladas y anuales de VE en Chile.-

Por lo tanto, se obtiene una tendencia favorable en el crecimiento de la demanda que
podra ser la base de la estimacién futura del negocio para servicio de instalacion y venta

de cargadores eléctricos en el pais.

De acuerdo con el resultado de la investigacion de mercado realizada a través de la
encuesta web, arroja que un 85% de los compradores de VE estaria dispuesto a instalar
un cargador para su vehiculo en el hogar abarcando el segmento de automéviles de
vehiculos de pasajeros con fines particulares. Asimismo se efectu6 una encuesta en
campo a los usuarios de VE en distintos puntos de carga de Santiago donde se obtuvo
informacion de la necesidad por parte de ellos de contar con un punto de carga en su
domicilio, donde se indicio que ya un 40% de ellos tenia cargador en su hogar (Ver Anexo
5). Aqui el principal indice es la tendencia a la penetracién de los automoviles eléctricos
en el mercado por lo tanto el estudio va en funcion de ello. Para la empresa y su
evaluacion de ventas se considerara un 85% del total de propietarios de VE como tamafio
de mercado, dado que unos de los atributos reconocidos en la encuesta es su factibilidad
de carga en el hogar con una total disposicion para el usuario por comodidad y seguridad.
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Asi se establece la evaluacion de la demanda en los siguientes afios donde el tamafio

de crecimiento del mercado a una tasa de 41% entrega la siguiente informacién en el

grafico 2y Tabla 7:
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B Unidades (Crecimiento Prom. 41%)

B Acumulado Unidades

Grafico 2: Proyeccion de crecimiento de ventas de VE en Chile

PROYECCION DE CRECIMIENTO DE VENTAS DE VEHICULOS ELECTRICOS EN CHILE

ANO 2018 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027 | 2028 2029
Unidades (Crecimiento Prom. 4] 197 277 350 548 771 1084 | 1525 | 2144 | 3015 | 4241 | 5965 8389
Acumulade Unidades 197 474 864 1412 2182 3266 4791 6335 9951 | 14192 | 20156 28545

Tabla 7: Proyeccién de crecimiento de ventas de VE en Chile.

Luego se tiene un tamafno de mercado con crecimiento atractivo en la industria para la

oportunidad en desarrollo, que se puede observar en el grafico 3 y la Tabla 8:

33



NEGOCIOS

UNIVERSIDAD DE CHILE

$14.000
$12.000

$10.000

$8.000

$6.000

$4.000

$2.000 I I
S — - m | | . I I

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029

B Tamafio Mercado Hogar (MMS)

Grafico 3: Mercado Cargadores VE en Millones CLP

PROYECCION DE CRECIMIENTO DE VENTAS DE CARGADORES ELECTRICOS (MMS. = Millones pesos chilenos)

ANO 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029
Precio Hogar Venta+crecimiento | § 1,25 |8 1,29 |5 1,33 |5 1,375 1,41|5 145|5 149|5% 1,545 158|585 163|585 1,685 1,73
Producto Hogar (85%) Unidades 167 236 331 466 655 921 12596 1822 2563 3605 5070 7130

Tamafio Mercacdo Hogar (| $ 209 | $ 303 | $ 439 | $ 636 | $ 922 | $1.335 | $ 1.934 | $ 2.802 | $ 4.059 | § 5.879 | § 8.517 | § 12.337

Tabla 8: Mercado Cargadores VE en Millones CLP

Considerando que el plan se comenzara a ejecutar en el afio 2020, se tiene la siguiente
estimacion de la demanda segun los objetivos de Marketing, obteniendo una captacion
de 17 clientes el primer afo, aumentando a 50 y 73 clientes en el afio 2 y 3
respectivamente. La curva de crecimiento se aprecia en el grafico 4 segun el objetivo de

la empresa logrando en el décimo afio un 15% de la participacion de mercado.
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TASA DE CRECIMIENTO CESBO VS MERCADO
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Grafico 4: Tasa de crecimiento anual vs Market Share CESBO

El objetivo es ir ganando participacién de mercado anual segun se indica en el grafico 5,
captando mayor volumen de negocio con el crecimiento de esta industria. Es por esta
razon que los primeros 3 afnos es muy relevante el posicionamiento de la marca dentro
del segmento para su reconocimiento en los clientes objetivo y captar la participacion de
mercado apropiada para dar sustentabilidad al negocio y lograr el volumen de negocio al

décimo ano, ver Tabla 9.
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Grafico 5: Mercado cargadores VE vs Ingresos CESBO en Millones CLP

IUnidades Cargadores 7 50 73 105 152 222 326 432 713 1078

Precio Cargador +
Instalacion 1312500 1351875 1392431 1434.204 1477.230 | 1521547 | 15671934 | 1E614.209 1EB2.636 1712515

Ingresos Por afio
tillones CLP 22 312500 E7.R33.750 101647 431 1B0183.863 | 224303660 | 337 318212 | BI0. 728 963 | 778.550.230 | 1194 848 712 | 1.846.041.260

Crecimiento esperado
dela Empresa 2035 B0 483 497 B0 A1 RZz B3k RAR%L

Tabla 9: Evolucion de los ingresos CESBO en Millones CLP

En lo que respecta a las unidades se partiria con una venta anual de 17 unidades para
llegar a vender sobre 1078 unidades al afio 2029. Con estas estimaciones de crecimiento

se dara paso a los calculos financieros.
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4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma.

4.8.1 Cronograma

Las actividades de publicidad de CESBO se llevaran a cabo de acuerdo a lo indicado en
la estrategia de comunicaciones donde en un periodo de 12 meses se tendra
considerado  cumplimiento para alcanzar las metas de ventas y competir por la

participacion de mercado que se ha propuesto la empresa.

ACTIVIDADES PUBLICITARIASMENSUAL | 1 | 2 | 3 |4 |5 |6 | 7| 8|9 |10]|11]12
PAGINA WEB X | X

ACTUALIZACION PAGINA WEB XXX | X| X[ X|X|[X]|X|X
VIDEO CORPORATIVO X

REDES SOCIALES X X[ X[ X[ X[ X|X|X]|X]|X
GOOGLE AD WORDS X X| X[ X | X[ X|X[|X]|X]|X
STAND FERIAS-ELECTROMOVILIDAD X X X
PUBLICACIONES NEWSLETTER X| X | X

Tabla 10: Actividades publicitarias mensual.

En base a esta informacién se efectuara un seguimiento de los resultados que se
presenten en respuesta al plan de gestion con métricas segun visitas o consultas que

lleguen por los servicios.
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4.8.2 Presupuesto de Marketing

De acuerdo a la propuesta de marketing que se desarrollara en el primer aino, se asignara
un presupuesto de 14% de las ventas de la empresa segun se indica en el siguiente
cuadro con cada una de las actividades propuestas:

ACTIVIDADES DE MARKETING PERIODOl COSsTO | ANO 1
PLATAFORMA INTERNET
DISENO Y CONSTRUCCION DE PAGINA WEB ANUAL S 200.000|%  200.000
MANTENCION PAGINA WEB MENSUAL |§ 20.000 | & 20.000
CONTRATACION GDOGLE ADWORDS ANUAL S 500.000 |5 500.000
AUDIOVISUAL
FOTOGRAFIAS Y VIDEQ CORPORATIVO, SEMESTRAL| S 600.000 | $  600.000

PUBLICIDAD RADIAL

DISENO GRAFICO

POSTER MENSUAL |$ 100.000|%  100.000
ROTULACION VEHICULOS EMPRESA ANUAL S 50.000 |5 50.000
FLYERS MENSUAL |$ 100.000 |5 100.000
PUBLICIDAD

REVISTA ELECTROMOVILIDAD MENSUAL [$ 600.000|$  600.000

MERCHANDISING

CUADERNOS CORPORATIVOS ANUAL S 2.000 | % 40.000
LAPICES CORPORATIVOS X100 Unidades ANUAL S 10.000 | & 10.000
CAMISAS CORPORATIVAS ANUAL S 150005 75.000
GORROS CORPORATIVOS ANUAL S 3.000 | % 60.000
EVENTOS

FERIAS DE EMPRENDIMIENTO (Ej:FIDELMOV) ANUAL S 400.000 |5  400.000
FERIA DE ELECTROMOVILIDAD ANUAL S 400.000 | S 400.000
PRESUPUESTO ANUAL DE MARKETING |$ 3.000.000 | 5 3.155.000
VENTAS $5M § 22.544.125
% DE INVERSION EN MARKETING 14,0%

Tabla 11: Valores presupuesto de Marketing. -
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5.- PLAN DE OPERACIONES

En lo que respecta al funcionamiento de la empresa se consideraran las actividades que
daran inicio a su implementacién del proceso para asi iniciar su etapa productiva que
considera desde la captacion de clientes, prestacion de los servicios y posterior etapa de
postventa. La estrategia de CESBO esta basada en ser proveedor e instalador de

cargadores de automoviles eléctricos en los hogares.

Las actividades de CESBO estaran orientadas a cumplir con una serie de etapas en el
proceso de ventas, desde el contacto con el cliente hasta la entrega del servicio, la
propuesta de instalacién del punto de carga en el hogar, en donde se hara énfasis en
que el cliente podra hacer uso en cualquier momento del servicio y asi poder contar con
un abastecimiento de carga para el vehiculo en el momento que se requiera. El cliente
solicita informacion de cotizacion a través de la pagina web, contacto telefénico o a través

de medios de redes sociales.

La adquisicion de recursos para logistica y almacenaje de los insumos es clave para el
desarrollo de la operacion, es por eso que se arrendara una bodega de almacenaje de
stock basico para los cargadores VE que se iran monitoreando a medida que se vayan

incrementando segun la demanda obtenida.

Se tendra un administrador que efectuara las gestiones de promocién de la empresa a
los clientes, cotizaciones y compra de equipamiento, encargandose de mantener activa
la logistica con la coordinacion de los técnicos en terreno y de los recursos necesarios
para cumplir con los clientes. Se tendra un técnico externo encargado por instalacion,
mas un vendedor que sera parte de la empresa y que estara a cargo del contacto con

los clientes. El detalle se encuentra en la parte Il del plan de negocios.
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6.- EQUIPO DEL PROYECTO

El equipo gestor del proyecto es el principal de la empresa, la funcién que tendra es la
de entregar los lineamientos a la compaiia, en lo que respecta a los aspectos
estratégicos y operacionales, con el estricto control en la ejecucion del plan y asi, lograr

los resultados y objetivos esperados.

El equipo gestor de CESBO, estara integrado por dos socios que tendran
responsabilidades compartidas segun su experiencia y fortalezas, a su vez, existira una
estructura organizacional que contara con administracion, ventas y el personal técnico

para la instalacién de los cargadores para VE.

Se debe destacar que CESBO, se regira por las tendencias actuales en lo que respecta
a remuneraciones e incentivos, en donde existira un incentivo anual y comisiones por
venta segun corresponda. El detalle se puede encontrar en la parte |l del plan de

negocios.
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7.- PLAN FINANCIERO

En el analisis financiero, se consideraron los supuestos mas relevantes para poder
realizar la evaluacion del plan de negocios, en donde el horizonte sera de 10 anos,
considerando un IPC del 3%. Para realizar la estimacion de los ingresos se realiz6 segun
el posicionamiento y la estrategia competitiva de enfoque con diferenciacion, por lo que
se en el primer afo se considero el precio del cargador mas instalaciéon en 1.312.500
CLP, con el aumento segun el IPC de 3% en los siguientes periodos. De acuerdo con el
objetivo de marketing se debe obtener en el primer afio una participacion de mercado del
5% hasta llegar al 10mo afo a una participacion del 15%, y asi lograr los crecimientos
en ventas esperados considerando el incremento en unidades de los cargadores y su
instalacién en los siguientes periodos, con un fuerte crecimiento de 203 % en el 2do afio
y luego obtener crecimientos conformes con el crecimiento de mercado que fluctuan en

los siguientes periodos entre un 48 a 55%.

En lo que respecta a la estimacién de costos y gastos, estos se basan en el costo del
inventario de los cargadores VE, gastos en remuneraciones, administracion, publicidad,

acciones de Marketing y el arriendo de la bodega.

Para la implementacion y el inicio de la empresa se requiere de la compra de los activos,
en donde se determina una inversion inicial de 2.027.393.- CLP y con la finalidad de
determinar el maximo déficit acumulado, se determina una inversion de 24.843.776.-
CLP-. EI VAN del proyecto es de $ 362.285.312.- CLP y la TIR de 64% y la evaluacion
de proyecto puro, flujo infinito, con un VAN de $494.009.080.- CLP y la TIR de 68%.

Para el calculo de la tasa de descuento se utiliza el modelo CAPM, obteniendo una tasa

libre de riesgo de 5,74% a 10 anos.

El periodo de recuperacion de la inversion PAYBACK se estima en 3,9 afios, lo que
implica que en el mediano plazo es posible recuperar lo invertido y el punto de equilibrio
se logra al segundo afio de funcionamiento al lograr una venta de 50 cargadores

instalados. Un mayor detalle se puede encontrar en la parte Il del plan de negocios.
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8. RIESGOS CRITICOS

Los riesgos criticos que se han identificado estan orientados a los factores que pudieran
generar problemas al negocio, en donde detectarlos oportunamente es clave a la hora
de las decisiones del futuro de la empresa, por lo que se debe focalizar en la cotizacion
efectuada en la visita inicial en donde la evaluacion incorrecta de la instalacion podria
generar mayores costos y con eso disminuir la rentabilidad de CESBO, a su vez, la
calidad del producto que entregue el proveedor es clave para mantener la calidad que
se ofrece a los clientes, la que debe cumplir las expectativas del segmento objetivo
minimizando las mantenciones y las devoluciones de producto, también se tiene que el
personal subcontratado no entregue servicio de calidad, incurriendo en otros costos para

cumplir las expectativas del cliente.

En lo que respecta al riesgo externo, el aumento del precio de los equipos se debe tener
siempre como prioridad a la hora de efectuar los precios al mercado debido a que segun
estas alzas de costos para la empresa se debe realizar el correcto posicionamiento de
precios para los clientes objetivo. También la aparicién de nuevos competidores que podrian
imitar el modelo de negocios. Mayores detalles se puede encontrar en la parte |l del plan de

negocios.
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9.- PROPUESTA AL INVERSIONISTA

La empresa CESBO ingresara al mercado de venta e instalacion de cargadores de VE
domiciliarios en la region metropolitana. El financiamiento de la empresa sera con
capitales propios por partes iguales de ambos socios debido a la baja estructura de
costos, esta inversion inicial ascendera a $26.833.982, en donde $2.027.393 cubrira los
costos de activos fijos y $24.806.589 para capital de trabajo. La caracteristica de la
empresa sera de proveer un servicio de instalacién de cargadores VE de alta calidad con
seguimiento de carga y una postventa que permitira un respaldo a los clientes con el fin
de aumentar la fidelizacién, y que esto ayude con las recomendaciones y que nuevos
clientes puedan contratar el servicio. El mercado de la Industria que operara CESBO
tendra un tamano de 439 Millones de pesos chilenos el afio 2020, afio que iniciara sus
actividades, llegando al afio 2029 a un tamaino de 12.337 Millones de pesos chilenos,
demostrando que esta industria tendra un volumen de negocio importante con
crecimientos anuales sostenidos cercanos al 41%, en donde el objetivo de la empresa
para el décimo afno obtener una participaciéon de mercado del 15% y con esto lograr
ingresos de $1.865.000. La propuesta se considera auspiciosa por la gran aceptacion y
expectativa del mercado debido a la irrupcién de los VE y que el 85% de los usuarios
tendran la necesidad de instalar el cargador VE en el dentro del primer afio de adquisicion
de su VE en el hogar, por lo tanto, se tiene un negocio con proyeccion correlativa a la
tasa de crecimiento en ventas de los VE en el pais. En el analisis financiero del negocio
se tiene un VAN con flujos positivos de $ 362.285.312.- CLP y una TIR equivalente a
64%, con una recuperacion de la inversion (Payback) de 3,9 afios, lo que implica una
recuperacion de la inversion en el mediano plazo y con flujos positivos al tercer afio de
iniciado el proyecto. Se puede encontrar mayores detalles en la parte Il del plan de

negocios.
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10.- CONCLUSIONES

La irrupcion al mercado de VE esta generando nuevas tendencias en la industria
automotriz con un cambio en las mas prestigiosas marcas a nivel global aceptando una
nueva generacion de vehiculos que estan ingresando al mercado con alta aceptacion de
los consumidores. Chile ya se encuentra desde el aio 2012 en un proceso crecimiento
sostenido en la venta de VE, y la propuesta al mercado de la electromovilidad se ha
ampliado extensamente con otros tipos de aplicaciones mdéviles y servicios que facilitan
a los consumidores ponerse en movimiento con energias limpias, silenciosas y
econdmicas. Dado que la tendencia del mercado y la necesidad de los usuarios a cargar
sus vehiculos permanentemente, el uso de los cargadores es un factor determinante por
el tiempo que requiere la carga y su disponibilidad, CESBO entregara una carga facil y
con seguimiento en una aplicacion web. Ademas, el impacto positivo en torno al uso de
energias limpias en las ciudades que hoy presentan un alto grado de contaminacion
atmosférica y de ruidos han impulsado a la electromovilidad como una alternativa para
la mitigacién de estos problemas, lo que ha provocado hoy que esté en la agenda

mediatica y de normalizacion de los nuevos estandares para este tipo de industria.

La evaluacién financiera muestra un prometedor mercado a mediano plazo y a su vez,
los bajos costos de la empresa hacen que CESBO sea una empresa rentable y que el
emprendimiento sea factible, por lo tanto se concluye que el plan de negocios tiene una

excelente oportunidad en el mercado y los socios iniciaran sus actividades.
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12.2 Anexo 2.

SANTIAGO DE CHILE, DOMINGO 16 DE JUNIO DE 2019

EL MERCURIO

LASIFICADOS

PROPIEDADES

Cerca del metro:

Spaurbano
n L&S Condes CAMBIO.— EI parque de vehiculos eléctricos en Chile es aun pequedio, pero se espera que crezca en los proximos aos,
En $20.000.000 s¢ EN CHILE [ TENDENCIA]

vende el derecho de
llave de un spa de
manos y pies, depilacion
y masajes, ubicado a
pasos del metro
Manquehue

Estd hermosamente
decorado, tiene una
clientela cautiva y el
lugar tiene gran flujo
peatonal. Mds datos en
pinkblossomlosmilitares
@gmail.com o en el 456
962 478 641.

La electromovilidad
busca un lugar en los
proyectos residenciales

De manera paulatina, las inmobiliarias han incorporado en el disefio de sus casas y
edificios espacios e instalaciones que facilitan la carga de vehiculos eléctricos. Los
expertos estiman, eso sf, que la masificacion se producird en algunos afios mds.

EmolPropiedades.cl

DETALLES EN PAGINA 2

WWW.EMOLPROPIEDADES. CL

, : FUENZALIDA

ESTAS AUN PASO DE
ENCO

NTRAR

AGENDA

Workshop sobre
contenedores

Los dfas 20 y 21 de junio se
realizard el workshop
“Arquitectura y construccion
de contenedores”,
organizado por CDT,
Housetech y Arquibox.

Mis datos en: cursosgiedt.cl,
clanderos@cdt.cl o en
www.cdt.cl/formacion,

Expo Real
Estate Chile

Los dias 10 y 11 de julio se
realizard Expo Real Estate
Chile, encuentro destinado a
incentivar los negocios y las
inversiones inmobiliarias en
un marco de nefiworking.

Habrd un congreso, work
shops y una exposicion de
shands

Mis datos en www.expo-
realestatechile.com.
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12.3 Anexo 3

Analisis PESTEL

1. Politico’ ‘El ambiente politico es un indicador fundamental en la percepcion pais de como
estara la economia del pais. Actualmente un tercio del consumo energético final en Chile
corresponde al sector transporte y, de esta fraccion, el 98% corresponde a derivados del petréleo
(Balance Nacional de Energia 2015), volviéndolo responsable de cerca de un 20% del total de
emisiones de Gases de Efecto Invernadero (GEI) del pais ademas del impacto local por polucién
gue ese consumo produce en las concentraciones urbanas. Esta situacion plantea la necesidad
urgente de implementar politicas publicas que apunten a un uso eficiente de la energia en el
sector transporte y privado para reducir los efectos en el medioambiente, pero también para
disminuir la dependencia de Chile de combustibles importados y la vulnerabilidad que ello tiene
aparejado. Esta decisidon pais facilita la creciente industria de vehiculos eléctricos y por
consecuencia la Industria de la instalacién de cargadores VE, en donde el gobierno esta jugando
un rol primordial en el impulso de esta nueva tendencia vehicular en donde se ha asumido un
compromiso de largo plazo de avanzar hacia la movilidad eléctrica, es asi como desafio es lograr
que el 40% de los vehiculos particulares y el 100% de los vehiculos de transporte publico sean

eléctricos al 2050.

2. Econdmico: El crecimiento del PIB para el 2018 segun la informacién del banco central, fue en
torno al 4%, se espera que ese dinamismo continle y que se cumplen las estimaciones del
organismo nacional para el pais, el crecimiento de 3,4% (2019), 3,2% (2020) y la convergencia
a un 3% en los afios siguientes, estas proyecciones son relevantes para realizar las estimaciones

relevantes del negocio.

1.- http://www.minenergia.cl/archivos bajar/2018/electromovilidad/estrateqgia electromovilidad-

27dic.pdf

3.- Social: Actualmente la sociedad esta cada vez mas concientizada por los efectos de la
contaminacion en la salud de las personas en el pais, esto en conjunto con el plan que se esta

impulsando por parte del gobierno, conlleva a un alza en la demanda energias mas limpias como
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por ejemplo los vehiculos eléctricos, en donde los crecimientos de esta industria han sido de los

mas relevantes en los ultimos anos, estas alzas estan directamente relacionadas con la industria

de la instalacién de los cargadores VE.

4.Tecnoldgico: Desde la llegada de los vehiculos eléctricos la evolucién y los avances
tecnoldgicos en los cargadores eléctricos son relativamente rapidos, partiendo desde cargadores
simples que solo se cargan los vehiculos, hasta el dia de hoy con pantallas incorporadas y con
monitoreo a distancia a través de una aplicacion maévil, permitiéndole a los usuarios conocer el
estado de carga de su vehiculo desde cualquier lugar despreocupandose de esta funcién y

dedicarle tiempo a otros aspectos mas relevantes en su vida personal.

5.Ecolégico-Ambiental?: El automévil eléctrico de uso privado, ha ido ganando espacio a medida
que las tecnologias han ido mejorando su autonomia. Y, por ultimo, los vehiculos eléctricos
menores, como motocicletas, bicicletas y otros similares, comienzan también a verse como
factibles, sobre todo mirando su desarrollo en otros paises. Sélo considerando la meta de
vehiculos livianos, se estima que el ingreso de vehiculos eléctricos evitara la emision de 11
millones de toneladas de CO2 al afo y reducira el gasto en energéticos del pais en mas de US$
3.300 millones anuales, que corresponde casi exclusivamente a combustibles importados, lo que
equivale a cerca de un 1,5% del PIB del 2016, de acuerdo con estimaciones del Ministerio de
Energia. Este impulso por parte del gobierno hacia los vehiculos particulares ayuda a fomentar

de manera sustancial la industria de la instalacion de cargadores eléctricos en el pais.

2.http://www.minenergia.cl/archivos bajar/2018/electromovilidad/estrategia electromovilidad-

27dic.pdf

12.4 Anexo 4
Analisis Competitivo de la Industria (Porter)

Barreras de entrada: Se determina un nivel medio alto de barreras de entrada en la industria en

donde la principal barrera corresponde al conocimiento técnico y normativo para la
implementacién de cargadores VE, la inversion inicial y la experiencia en desarrollo de
plataformas de suministro en la industria energética y la competencia actual de dos grandes
multinacionales (Enel y Engie). La infraestructura podra ser una oficina comercial de 20m2, un

espacio para los Cargadores VE con bodega de 60m2, ademas de 1 vehiculo tipo utilitario a fin
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de salir a terreno a evaluar condiciones para la implementacién de proyectos como al montaje

de los proyectos ya vendidos a los clientes. Para el desarrollo de los Cargadores VE se debe
contar con el personal calificado para la instalacién y certificacion de la instalaciéon del cargador
VE, a su vez el contacto con el proveedor especializado de los cargadores VE que deben contar
con las certificaciones pertinentes requeridas por la Superintendencia de electricidad y
combustible (SEC).

Barreras de Salida: Se definen barreras de nivel medio debido a que el mayor activo de la

empresa son los cargadores VE por lo que el valor de liquidacion se puede ver afectado debido
al grado de especializacion de la industria, que al no existir un mercado secundario para estos
productos y servicios pueden afectar de manera negativa el valor de los activos de la empresa
CESBO.

Poder de los Compradores: Los compradores poseen un poder de negociacién es alto, ya que

en el mercado se cuenta una amplia oferta de cargadores VE. La Instalacion de un cargador es
una compra spot para un cliente, que puede ser una vez en la vida, por lo que cada venta es
relevante para las empresas, debido a la concentracion de los ingresos en este producto y

servicio.

Poder de los Proveedores: Se determina un bajo poder de los proveedores de los cargadores

VE, debido a que existe una amplia oferta de diversas marcas de prestigio de los cargadores VE,
a su vez, el otro pilar fundamental es el de los instaladores certificados SEC, en donde segun la
estadistica de la misma SEC existe una alta disponibilidad de estos profesionales, en donde no
es considerado como un factor de dificultad para la operacién requerida. Adicionalmente,
respecto a proveedores requeridos para operacion, correspondiente a los cargadores VE, se

debe negociar las condiciones comerciales acordes al negocio.

Sustitutos: El poder de sustitutos es de bajo, no hay otros productos que cumplan la funcién de
carga VE, en la actualidad ni otro tipo de servicio que cumpla con los requerimientos del

segmento de mercado.

Amenaza de nuevos entrantes: Se determina un poder medio bajo de nuevos entrantes, debido

a que existe un grado de especializacion técnico alto y de conocimiento del mercado muy

especifico, tanto en regulaciones normativas.
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Rivalidad entre competidores: Se determina un poder medio alto debido a que es un mercado en

crecimiento y con pocos competidores, que estan realizando diferentes acciones de

posicionamiento de marca, en donde existen dos competidores los que son Engie y Enel, este

ultimo es un fuerte competidor que puede lograr economias de escala por su tamafo empresarial

y cuenta con una cobertura de negocios amplia debido a su negocio principal el de vender

energia a los usuarios finales.

12.5 Anexo 5

Investigacion de mercado

Actualmente existen 34 Electrolineras disponibles en Chile, 24 en la region metropolitana y 10 en

regiones, para conocer la base instalada de la region metropolitana con una alta concentracion

en el sector oriente que se puede observar en el siguiente mapa:

8] Electrolineras Chile
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Uno de los temas mas relevantes en la electromovilidad son los autos eléctricos, en donde los

cargadores son los encargados de realizar la carga eléctrica de los vehiculos, en los cuales se
puede encontrar tres tipos de cargadores, los rapidos de 50 kW o mas, los cargadores medios

entre 20 kW y 50 kW vy las electrolineras de carga lenta menores a 20kW.

El gobierno esta jugando un rol primordial en el impulso de esta nueva tendencia vehicular en
donde se ha asumido un compromiso de largo plazo de avanzar hacia la movilidad eléctrica, es
asi como el desafio es lograr que el 40% de los vehiculos particulares y el 100% de los vehiculos

de transporte publico sean eléctricos al 2050.

En el corto plazo, la meta trazada por el Ministerio de Energia en la “Ruta Energética 2018-2022”
es aumentar en 10 veces la cantidad de vehiculos eléctricos cuando finalice el actual gobierno.
Al finalizar el 2018 en Chile existen 369 Vehiculos eléctricos , por lo que la meta de aumentar

hasta 10 veces llevaria a tener 3.300 vehiculos eléctricos.

Esta Estrategia Nacional de Electromovilidad, desarrollada por los Ministerios de Energia,
Transportes y Telecomunicaciones y el Ministerio del Medio Ambiente, se han sumado actores
relevantes tanto del sector publico como privado, para ser partes y promover el desarrollo de
actividades, proyectos o iniciativas que contribuyan a difundir en Chile las ventajas de la

movilidad eléctrica, a la luz de los siguientes antecedentes:

o En el pais el sector transporte consume un tercio de la energia total y de este consumo
el 98% corresponde a derivados del petréleo que aportan con el 22% del total de
emisiones de GEI.

o Chile ha adquirido y ratificado compromisos internacionales, en materia de emisiones de
gases de efecto invernadero (GEI) y cambio climatico, con el objetivo de reducir su
intensidad de emisiones en un 30% respecto a los niveles observados en 2007 al 2030.

o En el ambito internacional esto se ha reflejado en el creciente y acelerado desarrollo
tecnoldgico vehicular en materia de eficiencia energética, lo que ha repercutido en un
amplio fomento y apoyo a los vehiculos eléctricos, principalmente los eléctricos puros
(carga de baterias eléctricas) y los hibridos con recarga exterior, por ser considerados
importantes contribuyentes a la meta de reduccién de emisiones en el transporte.

e Los vehiculos eléctricos pueden llegar a ser hasta 4 veces mas eficientes que los

convencionales, son mas silenciosos, requieren menos mantencion, y son mas limpios.
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En Chile, un vehiculo eléctrico emitiria cerca de un tercio de las emisiones de CO2 de un vehiculo

convencional. Adicionalmente, utilizan 3 veces mas cobre que los vehiculos convencionales, y
se espera que, al 2025, cerca del 40% de la producciéon mundial de litio se destine a vehiculos

eléctricos.

El Ministerio de Energia, en concordancia con lo anterior y su Politica Nacional de Energia,
aprobada mediante Decreto Supremo N° 148, de 2015, propone una vision del sector energético
que sea confiable, sostenible, inclusivo y competitivo, con el fin de avanzar hacia una energia
sustentable en todas sus dimensiones. En lo referente a transporte, el lineamiento estratégico
N°34, establece el mejoramiento de la eficiencia energética de los vehiculos y su operacién, y
fija Estrategia Nacional de Electromovilidad como meta para el afio 2050 que Chile haya
adoptado los mas altos estandares internacionales sobre eficiencia energética en los distintos

modos de transporte.

Los actores privados anteriormente nombrados son variadas instituciones, tanto educacionales,
proveedores de energia, marcas de vehiculos y productos eléctricos, como también CORFO, a
través de sus lineas de pre inversion y garantias, apoyara el acceso a financiamiento blando para
empresas que incorporen vehiculos eléctricos en sus flotas (proyectos pilotos en principio), y
también apoyara con sus lineas de innovacién y emprendimiento la promocién de negocios en

torno a la cadena de valor local de la electromovilidad.

Por lo que se puede observar hoy existe una clara tendencia gubernamental por incentivar la
compra de vehiculos eléctricos y contar con una red de puntos de carga que permita la

sustentabilidad de este crecimiento en el pais.

La investigacion de mercado obtuvo una informacion relevante en lo que respecta a la
oportunidad de negocios que se esta presentando con esta tendencia, en donde se realizaron

dos tipos de prospeccion:
Visita en terreno a las electrolineras:

Se realiz6 visitas a las electrolineras existentes en la regiébn metropolitana, para esto se
contrataron dos encuestadores para observar las horas de mayor afluencia de usuarios y a su
vez se les realizé una entrevista presencial, en donde se pudo obtener un levantamiento de las
reales necesidades de los usuarios de autos eléctricos. De donde se puede observar el siguiente

grafico 1A :
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Grafico 1A: Episodios de carga por horario dias habiles en la RM.
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¢, Cuantas veces por semana utiliza un punto de carga?

El uso de electrolineras semanalmente es de 2 a 3 veces por semana

¢ Usted tiene un punto de carga en su hogar?

El 40% tiene un cargador eléctrico en su hogar

¢ Esta dispuesto a tener un punto de carga en su hogar (para el caso que no tenga)?

El 100% de los usuarios estan dispuestos a tener un punto de carga en su hogar

¢, Dentro de que tiempo adquirié/adquirira un cargador en su hogar?
El 85% de los usuarios ya tiene o tendra un cargador de vehiculos dentro del primer afno

de adquirido el vehiculo.

Luego de esta primera instancia se realiz6 una segunda encuesta en terreno con la misma

dinamica anterior pero enfocada a los atributos que los usuarios de vehiculos eléctricos valoran

mas en el servicio de montaje y suministro de un cargador eléctrico en el hogar:

YV V V V V VYV V V V

¢ Qué atributos del servicio y suministro de un cargador VE para el hogar le interesa mas?

Wifi incorporado para aplicacion

Aplicacion web para el seguimiento de carga

Capacitacién personalizada de la app

Proteccion extra antivandalica

Cargador VE con instalacion en cualquier ambiente (Intemperie o bajo techo)
Garantia extendida a 2 anos conociendo que los actuales oferentes ofrecen 1 ano.
Mantenimiento gratis dentro del primer afio

Cotizacion gratis en su domicilio

Procedencia del cargador VE (Europa, USA o Asia)

¢ Estaria dispuesto a pagar mas por el cargador en su hogar si el servicio y suministro del

cargador VE cuenta con los atributos que mas le interesan? cuando mas?

5% 10% 15%
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Del total de encuestados que fueron aproximadamente 30 duefos de vehiculos eléctricos el

82% estaria dispuesto a pagar entre un 5 a un 10% por los atributos mas interesantes que

fueron:

Wifi Incorporado con Aplicacién web para seguimiento de carga
Capacitacion del uso de la aplicaciéon

Cargador VE con instalacion en cualquier ambiente (Intemperie o bajo techo)

YV V V V

Garantia extendida a 2 anos gratuita

Actualmente los puntos de carga (que en algunos casos existe mas de uno por tipo de segmento)
en la Region Metropolitana estan repartidos en la siguiente proporcion en los distintos segmentos

segun el grafico 2:

4%

m CENTROS COMERCIALES
m EMPRESAS

W ELECTROLINERA

H PARKING

m PUBLICO

B UNIVERSIDADES

Gréfico 2A: Puntos de carga instalados en la RM.

En donde se tiene que los segmentos mas relevantes que son los centros comerciales, seguidos

de las electrolineras (bencineras), las empresas y los Parking (estacionamientos publicos).

Se tiene el total de puntos de carga y el promedio de puntos de carga instalados en la siguiente

la tabla:
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Promedio de
Puntos de Puntos
Segmento carga de Carga

CENTROS

COMERCIALES 7 2
EMPRESAS 4 2
ELECTROLINERA 6 1
PARKING 3 2
PUBLICO 3 4
UNIVERSIDADES 1 2

Tabla1A: Total de puntos de carga y promedio de puntos de carga por segmento.

En lo que respecta a esta segmentacion se centrara en la region metropolitana, en donde se hizo
el trabajo de campo, y se hara enfoque en los segmentos con mayor potencial por situacion
actual, posibles puntos futuros y que son mas cuantificables, en donde estan los centros

comerciales, Electrolineras (bencineras) y Estacionamientos (Parking).

Los centros comerciales son los que estan mas avanzados en los puntos de carga en donde ya

existe 7 de un total de 70 centros comerciales en la regién metropolitana.

En lo que respecta a las electrolineras existen un 6 con al menos 1 punto de carga para un total

de 542 en la Region.

Existen alrededor de 61.000 estacionamientos en la region metropolitana que se concentren en
un 65,7% en Santiago, Providencia y Las Condes, en donde solo 5 cuentan con al menos un

punto de carga.

Solo en el afio 2018 se instalaron 20 puntos de carga en Chile con foco en la region

metropolitana, Vina del Mar y Valparaiso.

Encuesta web

El segundo método utilizado fue realizar una encuesta web a personas que no tienen autos
eléctricos y asi obtener informacion relevante del conocimiento actual de los vehiculos eléctricos
y de los puntos de carga, como también las percepciones de los precios de los cargadores en el

hogar y la importancia de una red nacional para la electromovilidad.
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Dentro del estudio de mercado realizado se encuesto de manera web a cerca de 400 personas,

obteniendo una muestra representativa, en donde se obtuvo informacion relevante de los

siguientes puntos:

P1

¢Conoce los autos eléctricos?

Answered: 352 Skipped: 0

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA ¥ RESPUESTAS o
- Sl 81,87% 289
v NO 18,13% 64
TOTAL 363

En general existe un alto conocimiento de la existencia de vehiculos eléctricos, a pesar de su
poca difusién en el pais. A su vez, al informar de las ventajas de tener un auto eléctrico el 100%

de los encuestados compraria un vehiculo eléctrico como se puede observar en la pregunta 2:
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P2

(Estaria dispuesto/a a comprar un auto eléctrico, si tiene certeza que
ahorrara dinero y no emite CO27?

NO

Answered: 353  Skipped: 0

0%  10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 20% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA ¥ RESPUESTAS o
- Si 100,00% 353
» NO 0,00% 0
TOTAL 363

En lo que respecta a la pregunta 3 se puede observar que hay un fuerte desconocimiento por los
puntos de carga actuales, a pesar de no ser muchos puntos en comparacién a las bencineras

convencionales.
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P3

¢ Conoce donde se ubican los puntos de carga de los autos eléctrico o ha
escuchado de ellos ?

Answered: 353  Skipped: 0

Sl, los conozco

8l, he
escuchado de...

NO
0% 10% 20% 30% 40% 50% BO% 70% 30% 90% 100%
OPCIONES DE RESPUESTA ¥ RESPUESTAS
w S, los conozco 20,40% 72
w S|, he escuchado de ellos 33,43% i18
* NO 46,18% 163
TOTAL 353

En la pregunta 4 el resultado fue similar al resultado de la encuesta a los actuales usuarios de

vehiculos eléctricos llegando casi al 90% de instalacién de carga en el hogar.
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P4

Situviera un auto electrico, ¢Instalaria un punto de carga en el
estacionamiento de su domicilio?

0%  10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Answered: 35 Skipped: 0

OPCIONES DE RESPUESTA ¥ RESPUESTAS 5.7
* Sl 89,80% 317
v NO 10,20% 36
TOTAL 383

P5

Si su respuesta anterior es S|, ¢hasta que precio estaria dispuesto a pagar por
su cargador en el hogar?

En conclusion los clientes estan dispuestos a pagar los precios de mercado, en la actualidad en
donde los precios fluctuan entre 1.250.00 y 1.350.000 de pesos chilenos.
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P&

(Cree que es necesario tener muchos mas puntos de carga para optar a la
compra del auto eléctrico independientemente que pueda cargarlo en su
estacionamiento?

Answered: 353  Skipped: 0

S, para poder
viajar...

NO, cargando
en mi hogar ...

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
OPCIONES DE RESPUESTA ¥ RESPUESTAS v
w Sl, para poder viajar distancias mas largas 97,73% 345
» NO, cargando en mi hogar es suficiente 2,27% 8
TOTAL 353

En esta pregunta se sustenta de manera considerable el plan que esta realizando el gobierno de
Electromovilidad, debido a que no solo es suficiente contar con puntos de carga en el hogar, para
poder realizar viajes largos, si no que se debe construir una red en diversos puntos del pais para
lograr la sustentabilidad y el crecimiento en el parque vehicular eléctrico que esta buscando el

gobierno.

En la pregunta 7, se puede observar que los estacionamientos en centros comerciales,
estacionamientos pagados y también en la pregunta 8 se pregunta especificamente que otros
lugares es donde los que mayor importancia obtuvieron, fueron los Malls y las actuales

bencineras que deberian pasar a ser Electrolineras.
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¢Que lugares frecuenta y le gustaria que existieran los cargadores para su
vehiculo, para disfrutar de sus actividades?

Answered: 353 Skipped: 0

Restaurant -
Gimnasios I
Estacionamiento
5 de Centros...
Lugar de
Trabajo
Estacionamiento
s pagados { ...
Otms -
0% 0% 20% 30% 409 50% 60% T0% B0% 20% 100%
OPCIONES DE RESPUESTA ¥ RESPUESTAS
w Restaurant 12,18%
» Gimnasios 4,32%
« Estacicnamientos de Centros Comerciales 45,04%
w Lugar de Trabajo 15,30%
« Estacionamientos pagados ( por ejemplos SABA en providencia) 10,76%
v Otros 11,90%
TOTAL

Finalmente se tiene que la percepcion de que la llegada de los autos eléctricos al pais va a ser

inminente en un alto porcentaje casi de un 98%.
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P2

¢Cree usted que es inminente la llegada de los autos eléctricos en Chile?

Answered: 352 Skipped:1

MO I

0% 10% 20% 30% 40088 0% 50% T0% 30% 20% 100%
OPCIONES DE RESPUESTA ~ RESPUESTAS -
~ sl 93,01% 345
~ NO 1,99% 7
TOTAL 352

Luego del estudio de mercado realizado, se puede inferir que los segmentos de mayor
crecimiento con puntos de carga son, las viviendas particulares , centros comerciales, ,
Bencineras y estacionamientos publicos, en donde a su vez esta informacion hace sinergia con
la politica de Electromovilidad del ministerio de Energia, que se determina en su documento de
consulta este indica que se abordara la normativa para facilitar la instalacion de puntos de carga

en viviendas nuevas, en centros comerciales y estacionamientos publicos.
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