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Resumen Ejecutivo

RECONERGIA es una empresa de Servicios de Ingenieria y Consultoria especializada en
la evaluacion y gestion de activos en uso con el objetivo de reutilizacion obteniendo ahorros
para el cliente en proyectos de desmantelamiento o reconversion de Plantas
Termoeléctricas, contribuyendo al Plan de Descarbonizacion chileno y comprometida con

un desarrollo sustentable, seguro y eficiente del sector eléctrico.

A través de la investigacion de mercado se logra dimensionar los costos de
desmantelamiento de una Termoeléctrica a carbon entre 10 y 15 millones de dolares
dependiendo de su capacidad de generacion y antigiiedad de operacion, en un plazo entre
2 y 5 afos. Dicha investigacion de mercado muestra una necesidad de externalizar
servicios de ingenieria y consultoria para la evaluacion de proyectos, escenarios y

alternativas de ahorro.

RECONERGIA propone un Programa de Gestion para la reutilizacion de maquinaria
industrial a través de un levantamiento autbnomo y objetivo, una evaluacion integral de
dichos activos, su valoracion y potencial reutilizacién, con el objetivo de maximizar su vida

atil en una economia circular y evaluar posibilidad de ahorros para los propietarios.

RECONERGIA tiene la funcion de asesorar estratégicamente a las Generadoras en el
mejor plan de retiro, desmantelamiento, reconversion, reubicacion y disposicion final de los
equipos industriales principales desde sus termoeléctricas con matriz a carbon. Su servicio
es diferenciado ya que se dedica exclusivamente a proyectos de reconversion logrando

experiencia y mayor eficiencia que sus potenciales competidores.

La Consultora proyecta en un horizonte de 5 afios generar un VAN de 5.162 UF, una TIR
de 39% y un Payback de 3,3 afios, considerando una tasa de descuento de 13,25%. La
propuesta considera un aporte inicial de 3.309 UF que incluye inversion inicial y capital de
trabajo. Se propone la participacion de 3 socios con posibilidad de retiro de dividendos

desde el afio 2 de un 30% de las utilidades del ejercicio.
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I.  Oportunidad de Negocio
A continuacion, se presenta un resumen de los aspectos mas relevantes de este capitulo.

El detalle se encuentra en la Parte | del Plan de Negocios.

A raiz de la Planificacion Energética de Largo Plazo, Chile estd comprometido a contar con
una matriz de generacioén eléctrica renovable, pero las condiciones climéticas actuales y el
contexto politico, han retrasado la ejecucion de este plan. La investigacion de mercado
desarrollada para tal efecto consider6 un estudio completo de la situacion actual de
proyectos de retiro, analisis de ejemplos desarrollados en otros paises, cuestionarios y
entrevistas a clientes. Lo mas destacado se relaciona con que las empresas generadoras
se veran en la necesidad de como desmantelar o reconvertir. Hoy estas empresas no
cuentan con personal asignado a tales funciones, con lo cual deberan externalizar la

mayoria de las actividades relacionadas con el retiro de sus centrales.

Dado que este tipo de proyectos implica gasto para su propietario, por lo general se
analizan en detalle todos sus riesgos y oportunidades previo a su ejecucion, se elaboran
escenarios favorables y desfavorables y proyectan presupuestos acordes. La experiencia

internacional sefiala que el duefio de la instalacion requiere de asesoria externa.

El proceso de investigacion de mercado fue de gran ayuda para la validacion de la
oportunidad de negocio. Se generd un cuestionario dirigido al rubro y se dividio los grupos
de interés en tres grandes conjuntos de actores: Mesa de Descarbonizacion, Clientes y
Contactos Claves. Del total de contactos identificados (25 personas), el 68% respondio al
contacto y tuvo una respuesta favorable a consultas como planificacion de actividades,

terciarizacion y reventa de equipos industriales.

Asi nace la idea de crear una empresa de servicios de ingenieria y consultoria estratégica
en opciones de reconversion industrial con gestion de activos en uso, ofreciendo las
mejores practicas y alternativas de solucion frente a la problematica generada a raiz del
desmantelamiento o reconversion gradual de las actuales centrales térmicas, de acuerdo
con la normativa vigente y cumpliendo con los compromisos adquiridos en el Plan de

Descarbonizacion.
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IILAndlisis de la Industria, Competidores, Clientes
A continuacion, se presenta un resumen de los aspectos mas relevantes de este capitulo.

El detalle se encuentra en la Parte | del Plan de Negocios.

2.1 Industria
La industria en la que se desenvolvera el negocio se asocia a la prestacién de servicios de
Ingenieria y Consultoria especializada en reconversion industrial, en particular, en el sector

energeético chileno.

En tanto, la macro industria de generacion eléctrica esta principalmente compuesta por
inversion privada y sujeta a politicas de estado, planes y regulaciones gubernamentales,
las cuales generan el desarrollo de estudios e implementaciones en colaboracién con el

sector privado.

2.2 Tamafo de Mercado
El mercado de Consultoras especializadas en el sector energético se compone por un grupo
aproximado de 15 empresas de distinto tamafio que ofrecen bienes y servicios en multiples

niveles de especialidad, a diferentes escalas y con variadas fuentes de financiacion.

Se estima que el tamafio de mercado de servicios de Consultorias especializadas en temas
energéticos es del orden de 20 millones de dolares anuales. Para su calculo se considero
las ventas actuales reportadas por las Consultoras y la proyeccién de crecimiento en la
demanda de servicios de consultoria en temas de energia. Si bien es cierto, la cantidad de
Consultoras que prestan servicios en temas energéticos es mayor al nimero de clientes
finales, en general, no se identifica una oferta especialista en proyectos de retiro y gestion

de maquinaria industrial.

2.3 Competidores

Actualmente los principales competidores no desarrollan un servicio especifico en
proyectos de cierre de unidades a carbdn y estudios relacionados. Se espera que
gradualmente los clientes soliciten servicios relacionados y se puedan comparar ofertas y

calidad de servicio para el caso de desmantelamiento o reconversion.
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Tabla 1: Principales Competidores

Estrategia  de

desmantelamiento
industriales masivos.

de infraestructura

desinstalacién de
equipo industrial.

fases de
ejecucion

N° | Competidor | Descripcion Fortalezas Debilidades precio Distribucion
1 |KPMG Compaiiia Ofrece variedad de | Servicios genéricos | Proyectos Presencial -
Chile multinacional con servicios y de muy alto nivel. | integrales. Remoto

presencia local y profesionales. Referencia Levantamiento
regional. costo USD y diagnostico
250.000.-
2 |lIngenieria | Empresa de Desarrollo de Servicios se Precio promedio | Informes
KAS Ingenieria, con ingenieria 'y enfocan en de proyectos de | Entregables
experiencia en sistemas, desarrollo a nivel ingenieria, USD
proyectos eléctricosy | evaluaciones de de Estudios y 120.000.-
medio ambiente. mercado evaluaciones.
regulatorio
3 | Valgesta Consultora Asesoria Desarrollo de De acuerdo a la | Informes
especializada en especializada en estudios envergadura de | Entregables
energia, énfasis en proyectos complementarios. | cada proyecto.
electricidad y gas. energeéticos
4 | Grupo Empresa de Proyectos de Su oferta no Presupuesto por | Presencial -
Flesan demoliciéon y desmantelamiento |incluye la proyecto, solo Remoto

Levantamiento
y diagnostico

Fuente: Elaboracion propia

2.4

Sustitutos

Se identifican 5 tipos de empresas de servicios que podrian considerarse como sustitutos:

a LR

2.5

Clientes

Consultoras internacionales con experiencia similar
Consultoras de evaluacion de proyectos y valoracion de activos
Expertos de la industria

Empresas de Montaje Industrial
Marketplace de venta de activos industriales.

Los clientes objetivo de una empresa de Consultoria especializada en el mercado

energético se limitan principalmente dentro de un mercado maduro y altamente

especializado como es el de Generacién de Energia.

Tabla 2: Tipos de Clientes

Clientes Directos Clientes Intermedios C_Ilentes
Finales
Consultoras Locales Consultoras Globales Enel
Institutos Estudios Consultoras de Administracion de AES Gener
activos
RECONERGIA Fabricantes Equipos Expertos de la industria Engie
Empresas Demolicion Empresas de Montaje Industrial Colbun

Activos

Empresas Tasadoras

Reventa de activos industriales

Fuente: Elaboracién propia
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[ll.Descripcién de la empresay propuesta de valor
A continuacion, se presenta un resumen de los aspectos mas relevantes de este capitulo.

El detalle se encuentra en la Parte | del Plan de Negocios.

3.1 Modelo de negocios

La propuesta de valor de la empresa es un servicio personalizado de analisis y evaluacion
de escenarios Optimos para llevar a cabo el retiro o reconversion de una Termoeléctrica a
carbdn. El negocio esté dirigido a Generadoras Eléctricas que necesitan alinear objetivos

estratégicos con compromisos de reducir fuentes contaminantes de generacion de energia.

3.2 Descripcion de la empresa

RECONERGIA es una compafiia de reconversion industrial con una propuesta de rescate
y aprovechamiento de infraestructura actual. Las principales razones porque los clientes
buscaran contratar los servicios ofertados por RECONERGIA se pueden resumir de la
siguiente forma:

1. Cambio en tecnologias de capacidad generadora y de menor costo de inversion.

2. Ahorros en proyectos de retiro, a través de reutilizacion o reventa de activos rescatados.
3. Remediacion Ambiental, ya que el Estado y la Sociedad exigiran cumplir compromisos.
4. Proteccion de Imagen Corporativa, por medio de un sentido de sustentabilidad.

Misién
Entregar soluciones integrales en la tematica de reconversion de equipos industriales con
objetivos de generar ahorros para los clientes y lograr economias circulares en un contexto

de sostenibilidad.
Visién
Ser un actor reconocido en la industria como experto tecnolégico y facilitador que entrega

valor agregado a sus clientes.

Valores y Objetivos

Conocimiento: Las decisiones deben fundamentarse en datos medibles y objetivos.
Innovacion: Ofrecer tecnologias innovadoras, pero suficientemente probadas.
Servicio: Conocimiento integral en todas las etapas de proyectos de cierre.
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Atencion al Cliente: Escuchar y entender, no ofrecer segun generalidades.

Ventaja competitiva
Servicio especializado en proyectos de reconversion industrial con una finalidad

sustentable, logrando oportunidades de ahorro para los clientes, en proyectos de alto costo.

Estrategia competitiva
Servicio especialista diferenciado en planificacion de proyectos de retiro de centrales a
carbon. Oferta de ejecucion de Modelos de Gestion desglosados en Planes de consultoria

gue completan un servicio integral.

3.3 Estrategia de crecimiento o escalamiento.

= Alianzas estratégicas con organismos publicos y privados
= Diversificacion de la oferta a otras industrias

= Creacién de nuevas unidades de negocio

= Desarrollo de servicios relacionados y complementarios

3.4 RSE Yy sustentabilidad
El negocio se convierte en sustentable al identificar otras fuentes de generacion
contaminantes que continuardn en la evolucion de la matriz energética como centrales a

diésel, gas y renovables que por su ciclo de vida deban ser retiradas.

3.5 Visiéon e impacto Global

Se proyecta un escenario replicable a la experiencia chilena sobre planes de
descarbonizacion y reconversion industrial energética en Latinoamérica y el mundo. Chile
es un pais pionero en temas relacionados de energia, RECONERGIA debe generar
experiencia local para dar un paso internacional después de cinco afos, con un registro de

clientes atendidos y éxitos concretados, dando un nuevo peso a su ventaja competitiva.
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IV.Plan de Marketing
A continuacion, se presenta un resumen de los aspectos mas relevantes de este capitulo.

El detalle se encuentra en la Parte | del Plan de Negocios.

4.1 Objetivos de marketing

Los Objetivos principales para el plan de marketing son los siguientes:

1. Notoriedad de la Marca (Awarness): Lograr notoriedad en la industria.
2. Participacion de Mercado: Enfocarse en las generadoras eléctricas.

4.2 Estrategia de segmentacion
La generacion a carbon es el segmento nicho que apunta RECONERGIA donde existen 4
clientes corporativos, Enel, AESGener, Engie y Colbun, que disponen de 28 unidades en

total y geograficamente se distribuyen en 6 comunas.

4.3 Estrategia de producto/servicio

La estrategia de servicio consiste en una propuesta sobre implementacion de un Programa
de Gestion para la reutilizacién de maquinaria industrial mediante un proceso consultivo
gue puede aplicarse en forma integral o por fases escalables. El servicio se desarrolla en

forma estandar de acuerdo con las siguientes fases:

Fase de Inicio y Andlisis de la Situacion Actual
Fase de Planificacion y Programacion
Fase de Ejecucion de Actividades

Fase de Cierre, Seguimiento y Control

El objetivo de este Programa de Gestion es la seleccién de activos en buen estado de

mantencion, evaluando distintas alternativas con valor agregado.

Tabla 3: Planes de Consultoria

Plan de Consultoria Cap. Generaciéon (MW) Antigiiedad (Afos) Estado de Conservacion

Consultoria Nivel A <150 > 20 Proyectos Retrofit
Proyectos Retrofit
Plan de Mantencion

Consultoria Nivel C > 250 <10 Plan de Mantencion
Fuente: Elaboracion propia

Consultoria Nivel B Entre 150 y 250 Entre 10y 20
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4.4  Estrategia de Precio
Los precios de consultoria especializada son estandar en el sector energético, ya que son
pocos clientes los que concentran el mercado, se establece escalas de precios de acuerdo

con el tipo y estado del activo y su nivel de gestion.

Tabla 4: Precios de consultoria segun niveles de gestion

Nivel de Gestion Rol Valor Hora

Nivel Alto Gerente Operaciones |5 UF — 6 UF
Nivel Medio Consultor Senior 4 UF -5 UF
Nivel Bajo Consultor Junior 3UF -4 UF

Fuente: Elaboracion propia con base en investigacion de mercado

La estrategia de precio que se propone depende de las caracteristicas descritas
anteriormente en la Estrategia de Servicio, duracién de cada Fase del Programa de gestion
y tarifas estdndar de esfuerzo. La oferta estard determinada por la duracion de estos

servicios, y un equipo consultor que cumpla con los objetivos de cada fase.

4.5 Estrategia de Distribucién

Los canales identificados para llegar al cliente son:

1. Participar de las licitaciones de servicios relacionados a planes de retiro
2. Asociaciones gremiales donde participan las empresas generadoras.

3. Mesas de trabajo técnicas gubernamentales e interministerial.

4. Prensa online y escrita especialista de la industria.

5. Visitas a clientes y reuniones presenciales.
4.6 Estrategia de Comunicacidon y ventas
Estrategia Pull: Se debe atraer el interés de los potenciales clientes a través de diferentes

actividades en diferentes plataformas.

Estrategia Push: Reuniones con Clientes, visitas a las plantas, realizar levantamientos de

capacidad instalada, conocer las estrategias a corto — mediano plazo.

10
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4.7 Estimacion de la demanday proyecciones de crecimiento anual

El mercado es fijo ya est4 concentrado en 15 centrales, con 28 unidades de generacién en
total, 3 de ellas ya se han retirado y 2 se han desmantelado totalmente. Teniendo aun 25
unidades por retirar, la demanda de los servicios debera estar de acuerdo con el
cronograma de cierre que aplique la Autoridad. Se identifican 5 unidades anuales a evaluar
como demanda total de mercado, de las cuales RECONERGIA podria atender

gradualmente a parte importante de esta demanda.

Tabla 5: Proyecciones de captura de share

Factores 2023 2024 2025 2026 2027
Unidades Termo Demandan Serv. 5 5 5 5 5

Ppt Cierre Unidad generadora (USD) 60.000.000 | 60.000.000 | 75.000.000| 75.000.000 | 90.000.000
2% Servicios consultoria (USD) 1.200.000| 1.200.000| 1.500.000| 1.500.000| 1.800.000
Market Share 15% 24% 28% 33% 36%
Market Share (USD) 180.000 288.000 420.000 495.000 648.000
Market Share (UF) 5.220 8.352 12.180 14.355 18.792

Fuente: Elaboracién propia

Los crecimientos de las proyecciones de ventas se ven mayoritariamente afectados por el
aumento de presupuesto de cierre de las plantas, esto porque se espera que las plantas

con mayor potencia y tecnologia sean las ultimas en cerrar.

4.8 Presupuesto de Marketing y cronograma

Las principales actividades a desarrollar seran:

* Visitas a clientes. Merchandising

* Participacion en eventos organizados por actores de la industria.

* Publicaciones en medios de comunicacién importantes para el rubro.
» Marketing digital.

» Seminarios y Webinars.

* Investigacion de tendencias y casos de éxitos.

Para el presupuesto, se considera disponibilidad del 3% del total de los ingresos del primer

afo para actividades de marketing, para luego estar en torno al 1%.

11
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V.Plan de Operaciones

5.1 Estrategia, alcance y tamafo de las operaciones

La empresa ofrecera sus servicios en las 6 comunas donde se encuentran emplazas las
Centrales termoeléctricas a carbon, Iquique, Tocopilla, Mejillones, Huasco, Puchuncavi y

coronel, teniendo su Oficina Central en Santiago.

La estrategia operacional de la empresa se basa en el concepto Lean, donde se debe
desarrollar un modelo de gestion &gil y establecer parametros e indicadores clave de
desempefio para medir y analizar los datos mas criticos que serviran para seleccionar

activos en uso aun valiosos y de esta forma, justificar su valoracion.

El alcance de las operaciones, en su etapa inicial, se limitara a los servicios ofertados y la
capacidad de satisfacer las necesidades mas importantes de los clientes. La identificacion
de otros componentes, materiales, partes y piezas generara una evaluaciéon de riesgos y

oportunidades, y una rapida adaptacion a las circunstancias particulares de cada proyecto.

» Infraestructura fisica = Comprasy Contrataciones
» Tecnologia = Legal y Contractual
= Servicio al Cliente = Aseguramiento de Calidad

= Seguridad y Equipamiento

5.2  Flujo de operaciones
Los procesos mas importantes relacionados a la ejecucion de servicios de RECONERGIA
se pueden visualizar de mejor forma en un diagrama de flujos:

Figura 1: Flujo de Contratacion de Servicios

Elaboracion de
Contratas, registro o Praceso de

de cliente y alta en Facturacion y Pago

Sisterna

T

Contratacion F'Ianlfl?aCI(_Jl:l ¥ Bjecucion Entrega de Evaluacion de Cliente Nuevo Plan
Plan de ¥ Coordinacion seglin s Resultados Satisfecho Consultoria
Consultoria de Actividades Alcance
b
X
Subcor_mjaiacién de Levantamiento de
actividades Observaciones y
complementarias Pendientes

Fuente: Elaboracion propia
12
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Diagrama de la cadena de valor

Para comprender de mejor forma todos los elementos que se configuran en la realizacion

del servicio a continuacion se muestra un diagrama de la cadena de valor de valor de la

empresa.

Figura 2: Cadena de Valor

Infraestructura

Oficina central

Imagen corporativa

Computadores
Software

Equipos portatiles

Conocimiento y
Experiencia
Relacion con

Inversores y Clientes

Modelos de
Gestion de Servicio

personalizado

Gestion

de Recursos Humanos

Seleccion de

Personal

Training
Beneficios & Incentivos

Reclutamiento

Subcontratacion

Subcontratacién

Desa

rrollo de Tecnologia

Péagina web, RRSS

Plataforma para la
administracion de

informacion desde cliente

Analisis de Datos
Valorizacion de

activos

Servicios remotos
Repositorio

Documental

Adquisiciones

Contratacion de
Software Especialista

& Gestion de Clientes

Compray de
computadores,

servidores, y BD

Contratacion de

Servicios y Licencias

Disefio gréafico
Publicidad Digital
Viajes y estadias

Inspecciones
Auditorias

Otros Servicios

Logistica de

Entrada

Operaciones

Logistica de Salida

Marketing &

Ventas

Servicio

Base de Datos de
Equipos
Planificacion de
actividades
Preparacion y
coordinacion antes
de la ejecucion del

servicio

Seleccién de Plan

Ejecucion de Consultoria

Programacion de
Actividades
Revision de Modelo de

Gestion

Entrega de Informes
y Estudios

Anexos

complementarios

Plan de Marketing

Ofertas
Presentacién de

Propuestas

Satisfaccion cliente

Servicio post venta

Gestion de
pendientes y
reclamos
Mejora de la

calidad del servicio

Fuente: elaboracion propia

Margen
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5.3 Plan de desarrollo e implementacion

El plan de implementacion considera 5 etapas: creacion de la empresa, desarrollo de

pagina web, contratacion de personal, compras, y ejecucion del plan de marketing.

Tabla 6: Cronograma de Implementacion

Afio O
MES 1 MES 2 MES 3
Actividades 2 |3 7 |8 10 |11 12

Creacién de la empresa

Constitucion de sociedad

Inicio de actividades

Patente comercial

Cuentas bancarias

Desarrollo de pagina web

Registro de dominio

Disefio, creacion y publicaciéon de pagina web

Generacion de contenido y posicionamiento

Reclutamiento de Personal

Entrevistas y contratacién de Equipo Gerencial

Entrevistas y contratacion de Equipo Consultor

Induccién y Capacitacion a colaboradores

Adquisiciones

Contrato de Arriendo Oficina

Compra mobiliario y articulos de oficina

Contratacién Servicios, Licencias, Suscripciones

Compra hardware, software, seguridad industrial

Marketing y publicidad

Difusion de la Empresa — red de contactos

Posicionamiento RRSS (SEM — SEO)

Publicaciones y Articulos en medios

Tarjetas presentacion y Merchandising

Operaciones

Inicio de operaciones

Fuente: Elaboracion propia

La empresa esta en condiciones de vender sus servicios a partir del mes 4 (Ao 1).
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La implementacion de RECONERGIA se realizard en un plazo de 3 meses
aproximadamente. Luego de esto, estara en condiciones de prestar servicios a los clientes,

estimando el primer mes de facturacion el mes 6.

La ruta critica del plan de implementacion de la empresa pasa por ejecutar el lanzamiento
y establecer fisicamente RECONERGIA. El reclutamiento de personal experimentado y

contactos preliminares con clientes también son actividades relevantes en este plan.

5.4 Dotacion

En RECONERGIA ofrece y conforma un equipo consultivo para cada proyecto y sus
particularidades para guiar a los clientes a través de cada etapa del proyecto de retiro de
una central a carbon y posterior disposicion final de activos rescatados con potencial de

reutilizacién. Los cargos necesarios para iniciar las operaciones son los siguientes:

Tabla 7: Dotacion

Cargo A
Gerente Comercial

Jefe Administracion y Finanzas
Jefe Tl

Gerente Operaciones
Consultor Senior 1
Consultor Junior 1 1
Consultor Junior 2 1
Fuente: Elaboracién propia

PRk~ 3

Procesos de Seleccion

Inicialmente, y debido a las necesidades y presupuesto de RECONERGIA, la adquisicion
de talento sera directa y personalizada. Se debe elaborar una descripcion de perfil y
focalizar la busqueda en portales especialista y referencias. El perfil general con el que

deben cumplir los colaboradores es el siguiente:

Formacion académica acorde a las responsabilidades de cada cargo

Experiencia general minima y experiencia especifica en el sector energético

Habilidades técnicas y de negociacion.

Valores afines con el modelo de negocio
15
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VI.Equipo del proyecto

6.1 Equipo gestor

El equipo gestor estad formado por los dos alumnos que realizan este plan de negocio,
Benjamin Toro, ingeniero Civil Industrial, y socio del proyecto con el 33% de propiedad y
Felipe Sepulveda, ingeniero comercial, y socio con el 33% de propiedad, ademas se invita
a un tercer potencial socio y gestor del proyecto, un Ingeniero Comercial con mas de 10

afios de experiencia en Consultoria Energética en el ambito publico - privado.

Cabe destacar que el equipo gestor establece la estrategia y define planes de accion,
ademas de contactos en el sector que contribuiran al lanzamiento y difusion de
RECONERGIA, lo que confirma la apropiacién de la idea de negocio, generando una

ventaja competitiva sobre potenciales nuevos competidores.

6.2 Estructura organizacional

Gerente Comercial: Es el encargado de establecer las relaciones comerciales con los
clientes, ejecucion del plan de marketing, y desarrollo del negocio.

Gerente de Operaciones: Es el responsable de administrar eficientemente la cartera de
proyectos resguardando el cumplimiento de presupuestos, margenes y garantias.

Jefe de TI: Responsable de mantener servidores y bases de datos, gestionar software de
manejo de activos, desarrollar proyectos de mejora continua.

Jefe de Administracion y Finanza: Estard a cargo de la contabilidad de la empresa,
administrar la gestion de personas y establecer politicas administrativas internas.
Consultor Senior: Lider del equipo de consultores. Lleva a cabo el Modelo de Gestion de
Consultoria, justificando su necesidad frente al cliente. Contacto directo con el cliente.
Consultor Junior: Su funcidn es ejecutar las consultorias, asignado a terreno y contacto

operativo con el cliente. Desarrollo de Informes y presentaciones al cliente.
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Figura 3: Organigrama Ao 1

Gerente
Comercial
Jefe
Administracion y Jefe Tl
Finanzas
Gerente

Operaciones

Consultor Junior

Fuente: Elaboracion propia

Figura 4: Organigrama Afio 2

Gerente Gerente
Comercial Operaciones
Jefe
Administracion y Jefe TI
Finanzas

Consultor Senior

Consultor Junior Consultor Junior

Fuente: Elaboracion propia
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6.3 Incentivos y compensaciones

La relacion contractual de los empleados sera bajo contrato indefinido y todas las

imposiciones legales y previsionales que se requieran. Ademas, estaran sujetos a

evaluacion de desempefio con establecimiento de objetivos individuales y grupales lo

cuales seran acordados por su jefatura directa.

Considerando un crecimiento natural de la empresa y resultados positivos, en caso de

evaluacion satisfactoria, seran compensados en un escala de valores segun su rol y rango,

equivalentes hasta 2 veces su sueldo bruto anual.

Tabla 8: Incentivos y compensaciones

Sueldo Sueldo Bono Anual

Cargo Mensual Mensual por metas
Afo 1 (UF) Afo 2 (UF) (UF)

Gerente Comercial 105 105 210
Gerente Operaciones 105 105 210
Jefe Administracion y Finanzas 60 60 120
Jefe TI 90 90 180
Consultor Senior 90 180
Consultor Junior 1 60 60 120
Consultor Junior 2 60 120

Fuente: Elaboracion propia
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VIl.Plan Financiero

7.1 Supuestos

La evaluacion financiera considera 5 afios, afio 0 la inversion inicial de puesta en marcha.
Los flujos se expresan en UF para generar vistas realistas a los inversionistas.

UF al 10-07-2022, CLP33.215.

Dolar de Julio 2022 CLP963.

La depreciacion de los equipos es en 5 afios y su valor de venta neto al quinto afio es
de 25% de su valor comercial del afio O.

Impuesto a la renta de primera categoria es igual a 27%.

El cobro de las consultorias se realiza en dos partes, 20% al contado para capital de
trabajo y el 80% restante al cumplir el hito.

Las proyecciones de venta estan basadas en el estudio de mercado.

Las proyecciones de gastos estan en base a mercado.

Desde el afio 2 en adelante se considera que las consultorias realizadas se facturan y
se pagan en el mismo afio.

Se asume politica administrativa: Pago clientes: 30 dias, Pago a proveedores: 30 dias
Andlisis de Capital de Trabajo considera IVA de compra y venta.

IPC 4% anual, para equivalencia de tasas en CLP a UF.

Fuente: https://homer.sii.cl/

7.2 Estimacién de Ingreso

Los ingresos son generados por la venta de consultorias brindadas a los clientes.

Tabla 9: Estimacion de Ingreso

Periodo Ao 1

_ Afo 2 | Afio 3 | Afio4 | Afo 5
Descripcion 1/2|3(4|5|6(7|8|9|10(11|12
Adjudicacion de Proyectos Retiros 1 2 2 3 3
Consultorias vendidas 1 2 5 7 8 10
Cantidad de HH comprometidas 400 800 2.000 | 2.800 | 3.000 | 3900
Valor HH (UF) 4,5 4,5 4,5 4,5 4.8 4,8
Venta Anual (UF) 5.400 9.000 | 12.600 | 14.446 | 18.766

Fuente: Elaboracién propia

El primer afo se estima atender una unidad termo eléctrica y realizar tres consultorias, una

en la primera mitad del afio y dos en la segunda.
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Se detallan los meses de venta, periodo de cobro y gastos del primer afio.

Tabla 10: Desglose de Ingresos y Gastos

Cuenta/ Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes | Mes Ao Afo Afo Afo Afo
Periodo 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 3 4 5
Venta
Servicios = = = - - | 1.800 - 1.800 1.800 -| 5.400 | 9.000 | 12.600 14.446 | 18.766
Otros
Ingresos - - - - - - -
PPC - - - - 360 [ 1.440| 360 | 1.440| 360 1.440 | 5.400 | 9.000 | 12.600 14.446 | 18.766
Gastos Oper. 361 | 361 361 361 361 421 421 421 421 421 | 421 421 | 4.757 | 6.804 | 8.008 8.008 8.008
Otros Gastos
Oper. 19 19 19 19 19 58 40 58 40 58 40 32 417 476 643 726 826
Gastos
Marketing 138 - 4 11 4 11 3 4 11 5 189 82 82 82 82
Gastos de
Admin. 100 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 70 865 897 917 917 917

Fuente: Elaboracién propia

Se desglosan los Gastos Operacionales relacionados con los sueldos de la operacién.

Tabla 11: Desglose de Gastos Operacionales

Cuenta/Periodo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Venta Servicios 5.400 9.000 12.600 14.446 18.766
Otros Ingresos - - - - -
PPC 5.400 9.000 12.600 14.446 18.766
Gastos Operacionales 4.757 6.804 8.008 8.008 8.008
Gerente Operaciones 1.264 1.475 1.475 1.475 1.475
Sueldo Consultor Senior - 542 1.264 1.264 1.264
Sueldo Consultor Junior 1 421 843 843 843 843
Sueldo Consultor Junior 2 - 361 843 843 843
Sueldo Jefe TI 1.084 1.264 1.264 1.264 1.264
Sueldo Gerente Comercial 1.264 1.475 1.475 1.475 1.475
Jefe Admin. y Finanzas 723 843 843 843 843
Otros Gastos Operacionales 417 476 643 726 826
Gastos Marketing 189 82 82 82 82
Gastos de Administracion 865 897 917 917 917

Fuente: Elaboracion propia
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7.3

Inversidén Inicial

La inversion inicial de puesta en marcha realizada en el afio 0 se desglosa en la siguiente

tabla:

Tabla 12: Inversion Inicial

Inversion Monto CLP | Monto UF
Constituciéon Sociedad 500.000 15
Disefio de Marca 300.000

Patente Comercial 60.000

Habilitar Oficina 2.000.000 60
Computadores y Equipos | 12.000.000 361
Disefio de Pagina web 1.500.000 45
Adquisicién de Software | 4.800.000 145
Total, Inversién Inicial 21.160.000 637

Fuente: Elaboracion propia

La inversion principal se concentra en los equipos, adquisicién de software de manejo de

activos, necesario para la continuidad operacional de la Consultora.

7.4 Estado de Resultados
Tabla 13: Estado de Resultados
EERR Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
(UF) (UF) (UF) (UF) (UF)
Ingresos x Venta 5.400 9.000 12.600 14.446 18.766
Costo Operacional (5.362) (7.362) (8.734) (8.817) (8.916)
Margen Bruto 38 1.638 3.866 5.629 9.850
1% 18% 31% 39% 52%
Gastos de Administracion (865) (897) (917) (917) (917)
EBITDA (827) 741 2.949 4.713 8.933
Depreciacion (72) (72) (72) (72) (72)
Resultado Operacional (899) 668 2.877 4.640 8.861
-17% 7% 23% 32% 47%
Resultado Inv. EE.RR.
Otros Ingresos
Otros Egresos
Correccién Monetaria
(Utilidad) Pérdida Cambio
Resultado antes de Impuestos (899) 668 2.877 4.640 8.861
Impuesto (27%) (180) (777) (1.253) (2.392)
Beneficio Tributario 180 62
Utilidad después de Impuestos (899) 668 2.163 3.387 6.468

Fuente: Elaboracién propia
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En los primeros cinco afios no se consideran ingresos ni egresos no operacionales.

Solo el afio 1 se obtienen perdidas y entre el afio dos y tres se aumenta el personal por el

aumento de demanda proyectado.

7.5 Inversion en capital de trabajo

Se utiliza el método de déficit maximo acumulado. Los servicios son afectos a IVA, 19%, al

igual que algunas lineas de otros gastos y gastos de administracion, los sueldos son

exentos.

Tabla 14: Inversién en capital de trabajo

Mes | Mes | Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes Mes | Mes Mes Mes
Periodo 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Venta por mes (UF) +
IVA - 2142 2.142 -12.142
Ingresos Contado 20% 0 0 428 0 428 0] 428 0 0
Ingreso por hito 80% 0| 1.714 0]1.714 0 0]1.714
Total Gastos OP (UF) (361) | (361)| (361)| (361)| (361)| (421)| (421)| (421)] (421)| (421)| (421)] (421)
Otros Gastos (UF) +
IVA (22) (22) (22) (22) (22) (69) (47 69| 41| (69 (47| (38)
Gastos Marketing (UF)
+IVA (164) 0 (4) (13) 0 4) (13) (4) 4| (13) 0 (6)
Total Gastos Admin
(UF) + IVA (115) (79) (79) (79) (79) (79) (79) 79| 79| (79 79) | (79
Déficit/superavit
mensual 0[(662) | (462)| (467)| (475)| (462)| (145)| 1.153| (144)[1.162| (153)| (547)[1.170
ACUMULADO 0 (662) | (1.124) | (1.590) | (2.065) | (2.527) | (2.672) | (1.519) | (1.663) | (501) | (655) | (1.202) | (32)
Fuente: Elaboracion propia
KT afio 1, Déficit Acumulado Maximo (-) | (2.672)
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7.6 Tasade descuento

Se calcula la tasa de descuento para 5 afios y una tasa de descuento a perpetuidad, donde

varia la tasa libre de riesgo la primera BCP 5 afios y la segunda BCP 10 afios. (Julio 2022)

El resultado de la tasa de descuento es en pesos y para pasar a UF solo restamos la

inflacion (4%).

Tasa de descuento a 5 afos:

Tabla 15: Tasa de descuento

E(Ri) = Rf + Bi [E(Rm) - Rf] + PRL + PRSU
E(Ri) Tasa Rentabilidad esperada 13,25%
Rf T. Libre de Riesgo BCP 5Y 6,85%
Bi Beta Patrimonial sin Deuda 0,89
E(Rm)-Rf Premio Riesgo de Mercado 4,94%
PRL Premio por Liquidez 3,00%
PRSU Premio por Riesgo Start Up 3,00%
IPC Inflacion anual 4,00%

Fuente: Elaboracién propia

Al 10-07-2022, UF = CLP33.215. Délar = CLP963
Se utiliza la formula E(Ri) = Rf + Bi [E(Rm) - Rf] + PRL + PRSU

Rf: tasa libre de riesgo BCP 5 afios

https://si3.bcentral.cl/Siete/ES/Siete/Cuadro/CAP_TASA INTERES/MN_TASA INTER
ES_09/TMS_15/T311

Bi: Beta patrimonial, calculados por Damodaran, Sector “Engineering”

Betas (nyu.edu)

Premio por Riesgo del Mercado Chileno. “Equity Risk Premium”. Tasa en CLP

https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New Home Page/datafile/ctryprem.html

Premio por Start Up, dado que es un negocio nuevo e innovador.

IPC, es de 4% utilizado pasar tasa en CLP a UF.

Premio por Liquidez dado que una empresa no abierta a la bolsa. Tasa en CLP

Para la tasa de descuento del valor a perpetuidad se utiliza los mismos supuestos y solo

cambia la tasa libre de riesgo a BCP 10 afos con fecha de Julio 2022.

23


https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/Betas.html
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html

NECOCIOS Escuela de Postgrado

UNIVERSIDAD DE CHILE

Tabla 16: Tasa de descuento a perpetuidad

E(Ri) = Rf + Bi [E(Rm) - Rf] + PRL
E(Ri) Tasa Rentabilidad esperada 9,21%
Rf T. Libre de Riesgo BCP 10Y 6,80%
Bi Beta Patrimonial sin Deuda 0,89
E(Rm)-Rf Premio Riesgo de Mercado 4,96%
PRL Premio por Liquidez 2%
PRSU Premio por Riesgo Start Up 0,00%
IPC Inflacion anual 1%

Fuente: Elaboracion propia

= Tasa Libre riesgo se utiliza BCP 10 afios, con fecha de Julio 2022.

= Premio por liquidez baja, dado que a perpetuidad la empresa genera liquidez.
= Premio por Start Up se descarta a perpetuidad.

7.7 Flujo de Caja

Flujo de caja a 5 afos, incluye liquidacion de activos:

Tabla 17: Flujo de Caja

Flujo de Caja (UF) Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afic3 | Afo4 | Afo5

Resultado después de Imp% (899) 668 2.163 3.387 6.468
Depreciacion y Amortizacion 72 72 72 72 72
Inversidn Inicial (637)

Capital de Trabajo (2.672) 2.672
Valor liguidacién de Equipos (Neto) 66
Flujo del Proyecto (3.309) (827) 741 2.235 3.460 9.279
Fuente: Elaboracion propia

Tasa Descuento 13,25%

VAN 5.162

TIR 39%

PAYBACK 3,3

Inversion inicial de 3.309 UF, el 80% es para cubrir el déficit de capital de trabajo el afio 1.
Solo se considera el primer afio con flujos totales negativos, pero a partir del segundo afo
comienza la recuperacion, y dado el crecimiento en ventas de consultorias, entre el afio
dos y tres se considera un aumento importante de dotacion que luego se mantiene estable
y los flujos se estabilizan. EI VAN del ejercicio es positivo de 5.162 UF con una TIR de 39%
y un Payback de 3,3 afios. Estos indicadores demuestran que el proyecto es viable con una
tasa de retorno del 39% sobre la inversion. La recuperacién del capital invertido seria a
comienzos del afo 3.
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7.8

Flujo de Caja a perpetuidad

En el flujo a perpetuidad no se liquidan los activos, pero se calcula un flujo permanente,

modelado sin crecimiento. Posterior al afio 5, se proyecta una expansion regional (Perq,

México) y una diversificacion de reconversion sobre otras tecnologias actualmente en uso,

en Chile.

Tabla 18: Flujo de Caja a perpetuidad

Flujo de Caja UF Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Resultado después de Imp% (899) 668 2.163 3.387 6.468
Deprecacién y Amortizacion 72 72 72 72 72
Inversion Inicial (637)

Capital de Trabajo (2.672)

Continuidad 162.973
Flujo del Proyecto (3.309) (827) 741 2.235 3.460 169.514
Fuente: Elaboracion propia

Tasa Descuento 9,21%

VAN 50.089

TIR 92%

PAYBACK 3,3

El VAN se multiplica casi diez veces y la TIR mas de dos, reflejando nuevamente un

proyecto rentable para los inversionistas.

7.9 Capital requerido

Tabla 19: Capital requerido

Inversion UF
Inicial/Puesta en Marcha 637
Capital de Trabajo 2.672
Total Inv. Inicial 3.309
Benjamin Toro 1.103
Felipe Sepulveda 1.103
Socio 3 1.103

Fuente: Elaboracién propia

La inversibn mas importante es destinada a Capital de trabajo y sumada a la inversion de

puesta en marcha, sera financiado por tres socios donde cada uno debe invertir 1.103 UF.
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7.10 Balance proyectado
Se proyect6 un balance para los primeros 5 afios de operaciones comenzando con el afio

1, donde ingresa la inversion inicial a capital.

Tabla 20: Balance proyectado

Balance Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Activo 2.294 2.962 5.129 8.518 14.989
Caja 1.555 1.995 3.934 7.242 13.425
CxC 450 750 1.050 1.204 1.564
Activo Corriente 2.005 2.745 4.984 8.446 14.989
Equipos Bruto 361 361 361 361 361
Depreciacion Equipos (72) (145) (217) (289) (361)
Activo No Corriente 289 217 145 72 0
Pasivo 28 28 32 34 37
CxP 28 28 32 34 37
Patrimonio 2.266 2.934 5.097 8.484 14.952
Capital 3.165 3.165 3.165 3.165 3.165
Utilidades acumuladas 0 (899) (231) 1.932 5.319
Utilidades del Ejercicio (899) 668 2.163 3.387 6.468
Dividendos

Fuente: Elaboracion propia

CxC: Son clientes por cobrar, donde el hito de pago pasa de un afio al otro.

CxP: Son proveedores de Tl, Marketing y administracion que se pagan a 30 dias.

Desde el afio 2 el negocio administra una caja suficiente para pagar dividendos a los
inversionistas, y retiros del 30% no reflejan un riesgo de liquidez para la consultora.
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7.11 Principales Ratios Financieros
Tabla 21: Principales Ratios Financieros

Ratios Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos por

Venta (UF) 5.400 9.000 12.600 14.446 18.766
EBITDA (827) 741 2.949 4.713 8.933
Crecimiento

Ventas (%) 67% 40% 15% 30%
EBITDA/

Ventas -15% 8% 23% 33% 48%
Margen Bruto 1% 18% 31% 39% 52%
Margen Neto -17% % 17% 23% 34%
ROE -39% 23% 42% 40% 43%

Fuente: Elaboracién propia

Con respecto a los diferentes ratios:

Crecimiento en ventas: Se aprecia un plan agresivo de crecimiento, pero sustentado tanto
en la captura de mercado (afio 2), como en los aumentos de presupuestos de cierre de
planta (afio 3 y 5), esto a medida que van quedando los equipos mas modernos, o mejor
mantenidos y con mayor posibilidad de maximizar su vida util.

La segmentacion de precios permite rentabilizar mejor estos cambios de requerimientos del

mercado, esperando aumentos en P y Q, sobre todo en el afio 5.

Ebitda / Venta: Los margenes operativos como es de esperarse sufren en el afio uno, pero
ya son positivos en el afio dos. El aumento de dotacién desde el afio dos va en linea con

la captura de mercado esperada, llegando a un quinto afio entorno al 50%.

Margen Bruto: indica que la operacion es rentable desde el afio uno y va mejorando a
medida que se es capaz de atender a mas unidades con una mayor cantidad de

consultorias en el afio.

ROE: dado que no hay deuda y las cuentas por pagar son a proveedores pequeios, no hay
mucha diferencia entre activo y patrimonio, el ROE y el ROA son practicamente iguales. El
retorno sobre la inversion es positivo desde el afio dos, el cual baja por un par de afos
donde existe una inversién en aumentar el tamafio de la consultora para capturar mayores

ventas llegando a una rentabilidad sobre el Patrimonio arriba del 40% desde el afio tres.
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7.12 Sensibilizacién

Se sensibilizaron dos factores, las ventas y los costos operacionales, reflejando el impacto

en el VAN, de esta forma se pueden ver escenarios de hasta donde el proyecto es rentable.
Se utiliz6 el flujo a 5 afios para modelar:

Tabla 22: Andlisis de sensibilizacion

VAN Ingresos por Venta
(UF)
5.162 -50% -40% -30% -20%  -10% 0% 10% 20% 30% 40% 50%
-50% 366 3.287 6.208 9.129 12.050 14.970 17.891 20.812 23.733 26.654 29.575
-40% -1.596 1.325 4.246 7.167 10.088 13.009 15930 18.850 21.771 24.692 27.613
-30% -3.557 -636 2.284 5205 8126 11.047 13.968 16.889 19.809 22.730 25.651
. -20% -5.519 -2.598 323 3.243 6.164 9.085 12.006 14.927 17.848 20.769 23.689
S  -10% -7.481 -4560 -1.639 1282 4202 7.123 10.044 12.965 15.886 18.807 21.728
8 0%  -9.443 -6.522 -3.601 -680 2.241 5.162 8.082 11.003 13.924 16.845 19.766
é’ 10% -11.404 -8.484 -5563 -2.642 279 3.200 6.121 9.041 11.962 14.883 17.804

20% -13.366 -10.445 -7.525 -4.604 -1.683 1.238 4.159 7.080 10.001 12.921 15.842
30% -15.328 -12.407 -9.486 -6.566 -3.645 -724 2197 5.118 8.039 10.960 13.880
40% | -17.290 -14.369 -11.448 -8.527 -5.606 -2.686 235 3.156 6.077 8.998 11.919

50% [-19.252 -16.331 -13.410 -10.489 -7.568 -4.647 -1.727 1.194 4.115 7.036 9.957
Fuente: Elaboracion propia

El' VAN se mantiene positivo hasta con un 17% de decrecimiento en ventas a iguales costos

operacionales, y se sostiene hasta un aumento en costos operacionales del 26% a igual
venta.

Si las ventas aumentaran un 10%, el VAN se mantiene positivo incluso con un 40% de
aumento de costos. Si los costos operacionales caen un 10% el proyecto se mantiene

rentable, aunque caigan las ventas mas de un 20% y menos de un 25%.
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VIll.Riesgos criticos

Los principales riesgos criticos identificados se detallan a continuacion:

Tabla 23: Riesgos criticos

Riesgo Descripcién Plan de Mitigacion
Riesgos del | Falta de Aunqgue las condiciones macroeconomicas, politicas y
Entorno regulacion regulatorias del sector de generacion en Chile se mantienen un
gubernamental equilibrio, existe incertidumbre sobre fiscalizacién y regulacion
Cambios en el del estado en materia de contaminacion y efectividad en la
plan de ejecucion del plan de descarbonizacion. RECONERGIA aportara
descarbonizacién | con conocimiento, experiencia y casos de éxito en la discusién
Cambios en la sobre las mejores précticas sobre aplicacién de marcos
tecnologia regulatorios, incentivos y fiscalizacion para mitigar riesgos de
entorno.
Riesgos de | Desarrollo de Debido al poco interés por parte de las Generadoras a concretar
Mercado Proyectos de desmantelamientos o reconversiones, sin tener en cuenta todos
Retiro con los factores criticos que los benefician, aun no se informa sobre
personal propio planes de reconversion de sus unidades y como estos proyectos
Competencia con | se llevaran a cabo. RECONERGIA puede contribuir a la toma de
aspectos como decision sobre proyectos de reconversion, ofreciendo asesoria
legal, ambiental y | técnica y evaluacion de escenarios con una visién objetiva e
laboral integrada con el estado de la industria. De igual forma, el riesgo
de competencia puede convertirse en oportunidad al formar
alianzas estratégicas.
Riesgos Duracién en Dado que cada Unidad a intervenir tiene sus propias
Técnico — Planes de particularidades y debe ser tratado como proyecto Unico, el
Operativo Consultoria equipo consultor se encontrara con realidades diversas y
Valoracion de condiciones poco favorables para desarrollar su trabajo.
equipos RECONERGIA mantiene un programa de capacitacion a su
Desviaciones en | personal para que el equipo sienta el reconocimiento sobre
Bases de Datos entregar servicios de calidad en un entorno de trabajo seguro.
con informacién Ademas, se buscaran constantemente juicios expertos y
critica subcontrataciones que agreguen valor al servicio ofrecido.
Riesgos Obtencién de En circunstancias econdmicas adversas, conseguir
econdmicos, | Financiamiento financiamiento para capital de trabajo sera un desafio, pero se
legales y asume bajo riesgo al desarrollar el negocio en un sector
financieros Reclamos industrial que no se ve afectado por la contingencia.
contractuales, RECONERGIA desarrollara una oferta acorde al estandar de la
cambios de industria, actuara de buena fe y con integridad, formando
alcance, relaciones a largo plazo con sus clientes y evitando conflictos
incumplimientos | que pongan en duda su imagen y prestigio.
en pagos.

Fuente: Elaboracion propia
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IX.Propuesta Inversionista

En la actualidad uno de los hitos mas importante para una empresa en sus inicios es
obtener financiamiento, sobre todo para una Consultora de Ingenieria abordando un nicho

tan especifico como el de unidades de termoeléctricas con planes de cierre.

La propuesta es de invitar a un tercer inversionista a participar junto a Benjamin y Felipe
adquiriendo un 33% de la propiedad de RECONERGIA. Los tres socios tendran la
capacidad de tomar decisiones estratégicas y con posibilidad de percibir dividendos desde
el afo 2.

En la siguiente tabla se presenta una sugerencia para politica de dividendos de 30% sobre
las utilidades del periodo, permitiendo mantener la diferencia para una reinversion en un
potencial escenario de crecimiento mediante diversificacion y/o expansion regional de
RECONERGIA.

Tabla 24: Politica de dividendos

Politica de dividendos sugerida Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

Utilidades del Ejercicio (327) 1.720 1.273 2.560 5.641
Pago Dividendos 30% - 516 382 768 1.692
Retiro Socio 1 (UF) - 172 127 256 564
Retiro Socio 2 (UF) - 172 127 256 564
Retiro Socio 3 (UF) - 172 127 256 564

Fuente: Elaboracion propia

Ademas de participar de un proyecto rentable, la invitacién radica en incursionar en este
emprendimiento aportando de manera sustentable al pais, con un potencial de crecimiento
importante dado que cada afo la reconversion energética toma mas importancia tanto a
nivel nacional como global, no solo por temas de descarbonizacién y sustentabilidad, sino

por cambios tecnoldgicos y rentabilizacion de nuevos proyectos de inversion.
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X.Conclusiones
De acuerdo con el plan de negocios para implementar RECONERGIA, una Consultora de
servicios especializados en proyectos de retiro de centrales a carbon, se concluye que el

proyecto es factible y rentable.

Si bien esta en una industria atractiva para emprender con una oferta de servicios
innovadores que satisfacen nuevas necesidades de clientes tradicionales en el sector
energético, se considera que mediante una estrategia competitiva de enfoque con
diferenciacion se podra gestionar con éxito la implementacién del proyecto, aplicando
criterio y objetividad, alineandose con las expectativas de los clientes bajo los resultados y

supuestos generados desde la investigaciéon de mercado.

Si bien los acuerdos entre el sector privado y el estado existen, RECONERGIA tiene una
oportunidad Unica de contribuir a grandes cambios en la industria de generacion eléctrica,
priorizando su modelo de negocio y complementado con mas informacion y estudios que
incentiven a stakeholders de la industria a llevar a cabo el retiro gradual de sus

instalaciones.

El personal consultor necesario para la implementacion y funcionamiento consideran una
estructura organizacional simple, focalizando las responsabilidades en los gerentes para
desarrollar y soportar la estrategia competitiva de RECONERGIA. Las areas de soporte al

negocio complementan la organizacién, tales como administracion, finanzas y TI.

Los factores criticos que determinan el éxito de RECONERGIA estan relacionados con la
disposicion de propietarios de unidades de generacion a carbdn a concretar proyectos de
desmantelamiento, reconversion y remediacion, adquiriendo experiencia en servicios de
asesoria especialista y desarrollando una imagen y prestigio que lo posicione como actor

clave en el mercado.

Para esto es necesario cumplir con los Planes de Marketing, Operacional y Financiero,
tomando en cuenta el contexto pais y entorno macroecondémico, concretando asi las

proyecciones en un escenario conservador.
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Anexos

Anexo 1: Cuestionario de Servicios al Plan Descarbonizacion Chile 2021

1. ¢cree usted posible cumplir con el cronograma de retiro o reconversion de centrales a carbén acordado con el Gobierno de Chile?

Contador

Nr._|Respuesta
11C ite en desacuerdo

En desacuerdo

ii de acuerdo ni en desacuerdo

4|De acuerdo

>| Completamente de acuerdo
Total

2. Ha desarrollado usted un proceso de cierre de una central a carb6n?

= Completamente en desacuerdo

De acuerdo

Nr. |Respuesta

Contador

1]Unidad retirada y desconectada. En ERE 0 Estudios

| Definicion y planificacion del proyecto de cierre.

|Identificacion de usos futuros de la instalacion actual

|Plan de cierre y remediacién

Implementacion

Total

Definicién y planificacién del proyecto de cierre:

Plan de cierre y remediacién

Identificacién de usos futuros de la instalacién actual.

u En desacuerdo

= Completamente de acuerdo

Implementacién

Unidad retirada y desconectada. En ERE o Estudios

3. Ordene de mayor a menor importancia los servicios que considera fundamentales para el retiro de centrales a carbon
(escala de 1 a 5, siendo 5 mayor importancia y 1 menor importancia )

1 2] 3| 4 5

Nr. |Respuesta (—Importante) |(-Importante) |Neutro +Importante) [(++ Importante!
Asesoria técnica sobre la descarbonizacion 25% 25 25% 25% 1%
Asesoria legal y ambiental sobre la descarbonizacion E 25 75% 0%)| %
Proyectos de Reconversién o Desmantelamiento 75% 25 0% 0%)| 1%
4|Bodegaje, mantenimiento o readecuacion de equipos % 25 0% 50% 25%
| 5|Valorizacion de activos y Gestion de Venta de equipos % 0 % 25%)| 75%
100% 100° 100% 100% 100%

4. ¢Para el proceso de cierre de centrales a carbon, su Compafiia utiliza o evalua utilizar recursos propios o tercerizar alguno de los servicios?

=

Respuesta

Contador

Propios

Terceros

wolrolal

Propios y Terceros

Total

Slw|unn

5. Selecciones las areas claves que se requeriria tercerizar

Nr_[R:

Contador

Ingenieria y estudios

Project Management

Desmontaje / Demolicion

1

L2
3| Valorizacion de equipos
3 >
5|Transporte / Almacenaje / Mantencién de equipos

Total

10. ;Qué aspectos visualiza su Compafia como oportunidad de ahorro en un proyecto de cierre de centrales a carbon?

Nr. |Respuesta

Contador

1|Plan ad-hoc segun el contexto de cada unidad

Readecuacion de activos para nueva matriz

‘enta de equipos usados

4|Venta de chatarra

Otro comente:

Total

S| =]l

=

60%

40%

20% I I
0%

(~Importante)

(-mportante)

= Asesorfa técnica sobre la descarbonizacion

= Proyectos de Reconversion o Desmantelamiento

= Valorizacién de activos y Gestion de Venta de equipos

= Ni de acuerdo ni en desacuerdo

Neutro.

~

(+importante)

w

(++ Importante)

= Asesoria legal y ambiental sobre la descarbonizacion

Bodegaje, mantenimiento o readecuacion de equipos

¢En cierres de centrales a carbon, su compania utiliza o evalGa utilizar

recursos propios o tercerizar alguno de los servicios?

v

= Terceros

= Propios

Ingenieria y estudios

Project Management

Valorizacion de equipos

Desmontaje / Demolicion

Transporte / Almacenaje /.

Otro comente:

Venta de chatarra

Venta de equipos usados

Readecuacién de activos para nueva matriz

Plan ad-hoc segiin el contexto de cada unidad

o

4

2

Propios y Terceros

3

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 2: Mapa de Termoeléctricas a Carbon
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Fuente: La Tercera: El mapa del carbon en chile. 4 jun 2019
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Anexo 3: Parque generador termoeléctrico a carbon 2022

Cantidad Central Unidades Propietaria Capacidad ngf\}ia::iin Antigliedad ES;%%% al
1 Tarapaca CTTAR ENEL 158 1999 22 Retirada
2 Tocopilla U1z ENGIE 85 1983 38 Retirada
3 u13 ENGIE 86 1985 36 Retirada
4 ul4 ENGIE 136 1987 34

5 u1s ENGIE 132 1989 32

6 #‘g(‘f(‘)’;”a NTO1 AES GENER 147 1995 26

7 NTO1 AES GENER 147 1997 24

8 Mejillones | CTM1 ENGIE 165 1996 25

9 CTM2 ENGIE 175 1998 23

10 Andina CTA ENGIE 169 2011 10

11 CTH ENGIE 170 2011 10

12 Angamos | ANG1 AES GENER 280 2011 10

13 ANG2 AES GENER 280 2011 10

14 Cochrane CCR1 AES GENER 280 2016

15 CCR2 AES GENER 280 2016

16 m;lr%it;csa IEM1 ENGIE 375 2019 2

17 Guacolda Guacolda 1 AES GENER 154 1995 26

18 Guacolda2 | AES GENER 154 1996 25

19 Guacolda 3 AES GENER 154 2009 12

20 Guacolda 4 | AES GENER 154 2010 11

21 Guacolda5 | AES GENER 168 2015 6

22 Ventanas | Ventanas1 | AES GENER 120 1964 57 gjstz?\?a
23 Ventanas 2 | AES GENER 220 1977 44

24 \'\/'gﬁ;’afas AES GENER 250 2010 11

25 Campiche | AES GENER 270 2013 8

26 Bocamina | Bocaminal | ENEL 128 1969 52 lf;stif\?a
27 Bocamina2 | ENEL 350 2012 9 gjngfa

Santa
28 Maria Santa Maria | COLBUN 370 2012 9
Coronel

Fuente: Elaboracion propia
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