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Resumen Ejecutivo.

La crisis del cambio climatico estd obligando a cambiar la manera de hacer negocios, esto
principalmente porque actividad econdmica es responsable de emitir dia a dia miles de tonaladas de
CO2 lo que impacta directamente en el efecto invernadero, lo que claremente afecta de manera
dramatica las proyecciones negativas que el cambio climatico puede tener en el planeta.

En relacion a esto las investigaciones de las ultimas décadas en materia de desarrollar tecnologias
que permitan acceder a matrices energéticas mas amigable con el medioambiente han dado sus frutos
y hoy contamos con diversas fuentes de ERNC, entre ellas la energia fotovoltaica.

En Chile las tendencias en la industria muestran un crecimiento exponencial en la adopcién de
tecnologias basadas en sistemas de paneles fotovoltaicos, las que, en su capacidad instalada a
mediados de 2022, fueron un 16,45% si se compara con el total del afio 2021, y una tasa de
crecimiento anual compuesta (CAGR) de 31,1% entre los afios 2009 y 2021. Esto sumado a la
urgencia ambiental de que la actividad econdomica genere menos impacto en el cambio climatico,
pone a la industria de las ERNC en un escenario de adopcion muy positivo.

Democratizar el acceso de la MIPYME al acceso de energia solar para el cambio de su matriz
energética es mas necesiario que nunca y “Helios” es una empresa que nace con ese proposito.

Es por lo planteado que se determind la viabilidad econdomica del negocio, proyectando el estado de
resultados a 20 afios, logrando un VAN positivo de $ 3.684.587, una tasa interna de retorno de
21,67%, bajo una tasa costo de capital de 16,57%, permitiendo establecer que “Helios” es un
proyecto rentable y de alto valor para los accionistas.



Oportunidad de negocio.

Debido a lo dafiino que ha sido para el medio ambiente el generar energia mediante fuentes
de energia convencionales es que el desarrollo de nuevas tecnologias han permitido el
aprovechamiento de energias proporcionadas por el planeta, que a su vez son amigables e
inagotables, estas son las llamadas Energias Renovables No Convencionales (ERNC). En
Chile, la capacidad instalada de las ERNC ha aumentado de manera importante los ultimos
anos, la tasa de crecimiento anual compuesto (CAGR) entre el 2009 y 2021 da un resultado
31,1%, representando el explosivo crecimiento de este uso de tecnologias.

A su vez, el aumento explosivo de la demanda de sistemas solares fotovoltaicos se condice
con la disminucion sostenida de los costos de acceso a estos debido a su masificacion y mayor
conocimiento de la tecnologia, lo que abre oportunidades para la explotacion de negocios
de baja escala y contribuyendo a las decisiones de inversion en energias limpias por
parte de las micro, pequefias y medianas empresas (“MIPYMES”).

Diversos estudios demuestran que hoy existe una mayor apertura hacia la posibilidad de
utilizar fuentes de ERNC por parte de la MIPYME pero, atn el acceso a financiamiento es
una gran barrera que es renocida por gran parte de los emprendedores.

Por otra parte, considerando el crecimiento de la capacidad instalada acumulada de ERNC
en los ultimos afios, la que al afio 2016 fue de 3.210 [M/W], con una participacion relativa
de la energia solar fotovoltaica del 35,04% y de la capacidad instalada acumulada a junio de
2022, que fue de 13.275 [M/W] con una participacion de la energia fotovoltaica de 58,0%
procedimos a realizar una investigacion de mercado con el fin de ahondar en las mismas
variables, determinado que existe mayor conocimiento de la energia fotovoltaica y sus
beneficios (90% y 70% respectivamente) junto con las intenciones de concretarlos en un
corto y mediano plazo (1 a 5 afios).

Mayor detalle se encuentra en la parte I.



I1.

Analisis de 1a Industria, Competidores, Clientes.
2.1 Industria.

La industria de las Energias Renovables, de acuerdo a lo descrito en el anexo “A” ha
presentado un crecimiento exponencial durante los tltimos 10 afios, pero al mes de julio de
2022, la energia fotovoltaica sigue siendo la protagonista entre las ERNC con una potencia
instalada de 7.646 [M/W] de un total de 13.275[M/W], lo que corresponde a un 57,6% y a
un 22,9% de la capacidad instalada total general considerando la energia térmica, hidraulica
convencional y almacenamiento.

La disminucipon de los costos ha vuelto muy atractivo a proyecrtos de tipo “llave en mano”,
por lo que se abre oportunidades de democratizar el acceso a este tipo de tecnologias, no solo
en grandes empresas como ha sido el esquema tradicional, sino que también para aquellas de
menores tamafios como son las “MIPYMES” y para clientes “Residenciales” que tengan
contratada tarifa “regulada”.

Finalmente, a pesar de lo atractivo que puede ser el cambio de matriz energética para la
MYPIME, el acceso al financiamiento sigue siendo una de las mayores barreras.

Tendencias.

Se detectaron diversas tendencias a nivel global y local que estdn permitiendo darle un mayor
protagonismo a este tipo de inversiones,

Interés de empresas por obtener certificaciones relacionadas a la solucion de problemas
sociales y medioambientales.

Mayor rentabilidad de empresas que emplean criterios ESG en sus decisiones de
inversion.

Foco de inversion de los millennials y transferencia de riqueza desde los baby boomers
a los millennials en las proximas décadas. Tamaifio del mercado de paneles fotovoltaicos.

Analisis PESTEL.

Como conclusion del andlisis PESTEL es posible determinar que, existe inceridumbre
principalmente en términos de estabilidad macro econdomica debida a la guerra Rusia —
Ucrania e incertidumbre interna debido a la situacion sociopolitica que atraviesa nuestro pais.

Respecto del atractivo de la industria, vemos un incremento importante en los niveles de
adopcion de los PFV y una disminucién considerable en sus costos.

Factores Criticos de Exito para las empresas instaladoras de paneles solares.

Contar con personal calificado.
Calidad de los productos y servicios.
Experiencia de compra.



Las cinco Fuerzas de Michael Porter (ampliado por Arnoldo Hax).

La Industria de los paneles solares cuenta con un nivel de rivalidad alto ya que existen
competidores con propuestas de valor que logran diferenciarlos del resto de los competidores.
Es una industria que cuenta con altas barreras de entrada asociadas al capital necesario para
poder entrar a competir de igual a igual, pero es posible que esas barreras se minimicen en el
futuro debido a nuevas tendencias en los fondos de inversion responsable y de impacto.

En relacion al poder de negociacion de los proveedores y al poder de negociacion de los
clientes, los consideramos bajo, lo que hace mas atractiva esta industria. Respecto del poder
de negociacion de los influenciadores, identificamos este poder como alto, donde se presenta
una gran oportunidad que puede traccionar la demanda por parte de nuestros clientes.

Finalmente, de acuerdo al analisis de las distintas fuerzas que influyen en la industria de
paneles FV consideramos que es atractiva para su ingreso.

2.2 Competidores.

En nuestra investigacion identificamos a los 6 competidores de mayor connotacion, en donde
se destacan grandes proyectos como Flux Solar de Copec y Enel X, empresas respaldadas
por grandes empresas como los Copec y Enel. Otros competidores interesantes son Solcor y
Cuidad Luz, ya que tienen un modelo de negocio similar al nuestro con un robusto portafolio
de productos y servicios.

Mapa de posicionamiento.
Figura 1

Mapa de Posicionamiento de los competidores.
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2.3  Clientes.
Al revisar el Balance de Energia del afio 2020, se establece que los sectores con mayor
consumo de electricidad para consumo final son el sector minero (36%), seguido por la

industria (25%), el sector residencial (19%) y el sector comercial y publico (15%), los que
en su conjunto demandan el 95% de la energia eléctrica.

Mayor detalle se encuentra en la parte I.
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3.2

Descripcion de la empresa y propuesta de valor.

Propuesta de valor.

La Propuesta de Valor elaborada a nuestro segmento objetivo, se detalla en los siguientes
puntos:

Ahorro en los costos de operacion.

Disminucion de una de las principales barreras de acceso como es el financiamiento.
Impactos locales.

Medicacion del impacto y comunicacion a los stakeholders.

Descripcion de la empresa.

“Helios” es una empresa B2B dedicada a concretar la instalacién de proyecto fotovoltaicos
para “MIPYMES” que busquen generar un ahorro en sus cuentas de electricidad, como
también a disminuir la huella de carbono de sus procesos productivos, contribuyendo a
proteger el medio ambiente y a mejorar la imagen de la empresa.

Cadena de Valor
Actividades primarias o de Negocio:
Logistica interna

Las actividades de logistica interna de “Helios” contemplan todas aquellas que surgen desde
la necesidad del cliente, hasta que los pedidos de los sistemas fotovoltaicos salen de nuestra
bodega para ser instalados en las dependencias del cliente final.

Operaciones.

La operaciones de “Helios” contemplan dos procesos, el proceso de evaluacion financiera de
los clientes que soliciten la contratacion del servicio ESCO. Y en segundo lugar, el proceso
de evaluacion técnica en terreno para determinar la factibilidad de acceder a la ejecucion del
proyecto.

Marketing y Ventas

Las actividades de marketing y ventas son fundamentales dentro de la estrategia de “Helios”.
Para ello, contemplamos actividades de segmentacion, target y posicionamiento, y dentro de
ellas, de comunicacion y de relacionamiento con nuestros clientes actuales y potenciales con
el fin de acelerar la demanda esperada del mercado al cual esperamos ingresar.



Servicio de Post Venta

En este punto nuestra estrategia estara centrada en nuestro cliente final y en sus miedos
asociados al perfecto funcionamiento de los paneles FV, es un punto critico para aumentar la
demanda de nuestro producto.

Actividades de Soporte:
Infraestructura

Administracion general, planificacion estratégica, finanzas y contabilidad, incluyendo
aspectos de caracter legal son transversales a toda la empresa, es decir, apoyan normalmente
a la cadena completa y no a actividades individuales.

Gestion de Recursos Humanos

La politica de reclutamiento de Helios estard guiada por crear una empresa atractiva para el
talento existente en la industria, es fundamental elaborar una estrategia que integre una
politica de reclutamiento que considere una propuesta de valor diferenciadora para el
candidato en términos de marketing interno.

Desarrollo de Tecnologia

La investigacion y desarrollo en esta industria esta directamente asociada a la busqueda de la
eficiencia energética. Lograr implementar una politica de [+D robusta enos permitira mejorar
nuestra propuesta de valor, mejorar nuestros costos, y por ende, nuestro margen.

Abastecimiento

Establecer una relacion a largo plazo con nuestros proveedores es clave para poder tener un
control del stock que sea eficiente.

Mayor detalle se encuentra en la parte I.
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Plan de Marketing.

4.1 Objetivos de Marketing.
Objetivo general.

Posicionar a “Helios” como una marca que contribuye a mitigar el cambio climatico,
transformando la matriz energética de la MIPYME en Chile a través de la reduccion de su
huella de carbono, haciéndolas mas eficientes, sustentables y sostenible.

Objetivos especificos de Marketing

Lograr una alianza estratégica con un inversionista que nos permita contar con capital para
el inicio de las operaciones, durante el primer trimestre del afio 2023.

Lograr la creacion de una base de datos de 500 leads en el primer semestre del afio 2023.
Desarrollar el Brand Awareness de Helios mediante el incremento de un 30% de las
impresiones de nuestro publico objetivo en Redes Sociales al finalizar el afio 2023, esto en
relacion al primer semestre del mismo afio.

Con nuestra estrategia de SEM y SEO, lograr un trafico promedio en nuestra pagina web de
650 ingresos mensuales al finalizar el afio 2023.

Objetivos especificos de ventas

Lograr la creacion de al menos 1 proyecto de 30 a 100 kWp al finalizar el afio 2023.
Lograr la creacion de al menos 2 proyectos de 100 a 300 kWp al finalizar el afio 2023.
Lograr una tasa de conversion en nuestra pagina web del 30% al Q3 del afio 2023.
Alcanzar un Market Share del 2% al finalizar el afio 2024.

4.2 Estrategia de Segmentacion.
Segmentacion.

Segun el andlisis realizado, las industrias mas atractivas para el negocio de “Helios” son
“Mineria de Cobre”, “Papel y celulosa”, “Industrias Varias” y “Comercial”, no considerando
“Residencial” ni “publico” por lo explicando anteriormente.

Para determinar el segmento objetivo se considero a las 466.450 existentes a lo largo de todo
Chile, con las caracteristicas mencionadas anteriormente, luego establecimos un darea
geografica potencial considerando nuestros recursos y capacidades (RM y V Region).
Ademas consideramos los datos recopilados en la Comision Nacional de Energia respecto a
los ingresos de proyectos fotovoltaicos TE4 (con una capadidad instalada mayor o igual a 30
kWp hasta 300 kWp) entre los afios 2015 y julio de 2022, por lo que el macro segmento de
clientes se redujo a 251.185 empresas.

Posterior a esto segmentamos psicograficamente considerando principalmente los resultados
de nuestro estudio de mercado realizado a al MIPYME, en donde se consider6 aspectos como
el conocimiento sobre la energia fotovoltaica y sus beneficios, asi como el interés por



implementar un sistema fotovoltaico bajo el modelo ESCO. Al extrapolar estos resultados al
macro segmento de clientes, nuestro segmento objetivo se establecié en 39.615 MIPYMES
ubicadas en la RM y V Regién de Valparaiso.

Luego al considerar aspectos como los criterios de compra también obtenidos de nuestro
estudio de mercado realziado a la MIPYME, nos fue posible definir 3 arquetipos:

Los Maximo Ahorro.
Los Ambientalistas.
Los Pretensios con Vision de Futuro.

Estos arquetipos fueron planteados considerando los actores de la DMU.
Target

En relacion a nuestros recuros y capacidades en nuestra etapa inicial nos concentraremos en
un micro segmento Unico, en el cual se enfocaran todos los esfuerzos de Marketing, este
micro segmento serd el de “Los Ambientalistas”.

Posicionamiento

El posicionamiento esperado lo apalancaremos principalmente en la medicion del impacto,
esto porque es un elemento diferenciador respecto a los demas competidores de la industria.

De esta manera el mapa de nuestro posicionamiento esperado queda asi:
Figura 2

Mapa de posicionamiento esperado
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4.3 Estrategia de Producto.

Para disenar la oferta es importante considerar las cinco dimensiones o nivel del producto,
donde se detalla el beneficio central, producto bdasico, producto esperado, producto
aumentado y producto potencial.

Para nuestro producto, nos basaremos en 4 criterios: nivel de calidad, durabilidad, confiabili
dad y posibilidad de reparacion.

Por otro lado, para diferenciar nuestro servicio consideramos los siguientes 4 criterios:
instalacion, capacitacion del cliente, asesoria técnica y mantenimiento y reparaciones

Estrategia de Precio.

La estrategia de precio se disefio con el objetivo de generar un ahorro en MIPYME que
variara entre un 5% a un 30%, atendiendo que sea atractivo para el cliente y rentable para
“Helios”.

4.4  Estrategia de Distribucion.

Esta estrategia sera dividida en tres etapas, corto, mediano y largo plazo, siempre atendiendo
a nuestros recursos y capacidades.

4.5  Estrategia de Comunicacion y ventas.

Para “Helios” es fundamental fortalecer nuestro Brand Equity mediante la concientizacion
tanto de nuestro cliente final, como de toda la poblacién, en relacion a la importancia del uso
de fuentes energéticas renovables para impactar positivamente al medioambiente y disminuir
costos en la MIPYME.

Es por esto que la estrategia de comunicacion y ventas estara apalancada principalmente en
plataformas digitales, desarrollaremos un ecosistema digital que contempla pagina web,
RR.SS y Email. En relacién a comunicacion digital elaboraremos una estrategia de Inbound
y Outbound marketing la cual se apoyaré con una estrategia mixta de SEM y SEO, buscando
potenciar el Awereness y el Engagement de los clientes para con nuestra comunicacion
digital.

Invertiremos en Adwords, CPC y CPM y elaboraremos un plan de contenidos basado en
contenidos de distinto valor tanto de fuente primario, como de fuentes secundarias.

4.6  Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

En relacion a las proyecciones realizadas considerando el tamafio de mercado y nuestros
recursos y capacidades para enfrentar la demanda esperada, la estimacion de la demanda y
las proyecciones de crecimiento anual quedan estipuladas de la siguiente manera:



Tabla 1

Estimacion de la demanda 2023

3Qy 4Q - 2023 | Aiio 2024 | Afio 2025 | Afio 2026 | Aiio 2027 | Afio 2028 | Afio 2029 | Afio 2030 | Afo 2031
3 7 10 15 22 32 32 32 32

Afio 2032 Afio 2033 | Afio 2034 | Afio 2035 | Afio 2036 | Afio 2037 | Aiio 2038 | Afio 2039 | Afio 2040
32 32 32 32 32 32 32 32 32

Nota. Elaboracién propia.

Presupuesto de Marketing y cronograma.

Los costos asociados de esta estrategia se expresan en la siguiente tabla:

Tabla 2

Costo de la estrategia digital SEM.

Accién Costo por accién Costo Semestral Costo Anual Costo Anual
® (USD)
CTC 50 x $3.000 $150.000 $300.000 357,14
CPM 5.000 x $2.000 $100.000 $200.000 238,10
Costo total anual de la estrategia de Marketing Digital $500.000 595,24

Nota. Elaboracién propia.

A esto le sumaremos el pago de la plataforma de mailing y un vendendor.

Segun lo planteado el presupuesto anual de marketing seria:

Tabla 3

Costo total anual de la estrategia de Marketing

Accion Valor por accion | Costo semestral | Costo Anual ($) | Costo Anual (USD)
CTC 50 x $3.000 $150.000 $300.000 357,14
CPM 5.000 x $2.000 $100.000 $200.000 238,10
Octopus email MKTG | $8.000 mensual $24.000 $288.000 342,86
Participacion en ferias | $500.000 $500.000 $2.000.000 2.380,95
Costo total anual de la estrategia de Marketing $14.788.000 3.319,05

Nota. Elaboracién propia.

Mayor detalle en la Parte 1.




Plan de Operaciones.

Mediante el plan de operaciones quedaran detalladas las actividades operacionales de
“Helios”, las que fueron explicadas anteriormente en la cadena de valor del Capitulo III,
donde se hace referencia a los grandes procesos en términos de actividades primarias y
secundarias.

En relacion a la vision de alcance de las operaciones, se detallaran las cinco principales
actividades que componen el “Core” de la compaiia, que permitiran llevar la oferta de valor
a los clientes finales y que serviran como base para respaldar la propuesta de valor planteada
con los recursos y capacidades con que contara la empresa.

Se presenta un flujograma de las operaciones en el punto 5.2. expresado en notacion BPMN
2.0, con el fin de visualizar los procedimientos internos de manera grafica, adaptado a un
estandar internacional para la comunicacion de los procesos de negocios.

1.1. Estrategia, alcance y tamafio de las operaciones.

Para la ejecucion de la estrategia inicial de operaciones se establecio adaptar la capacidad de
la empresa en funcion de los recursos y capacidades en etapa inicial, como también en
funcion de los resultados obtenidos en las proyecciones de demanda en conjunto con su tasa
de crecimiento definido en el capitulo IV, punto 4.7,

Esta estrategia inicial, considera capacidades de operacion de la compaiiia en base a tres
horizontes de tiempo, corto plazo (entre 1 a 5 afios), mediano plazo (5 a 10 afios) y largo
plazo (sobre 10 afios).

e En la estrategia inicial, es decir, en el corto plazo, se tom¢ la decision de tercerizar la

distribucion de los sistemas fotovoltaicos y no hacerlo de forma propia, por lo que no
se contara con bodegas (como es explicado en el punto 4.5, estrategia de
distribucion). Esto significa que se cotizara en el mercado local, optando por el mejor
precio-calidad, solicitando la distribucion directa desde las instalaciones del
proveedor en las dependencias del cliente. La ventaja de esta estrategia es que es
posible contar con una diversidad de marcas y proveedores a nivel local, sin embargo,
al encontrarnos en etapa inicial, no se cuenta con el poder de negociacion para optar
a mejores precios.
Al respecto, para el mediano plazo se estableceran contratos de suministro con los
proveedores con mayor prestigio, con el fin acceder a mejores precios a cambio de
exclusividad en la compra. La desventaja para “Helios” es que corre el riesgo de no
contar con stock al momento de realizar el requerimiento, debiendo recurrir a
proveedores alternativos que probablemente pudiesen exigir mayores costos por no
contar con exclusividad.

e Otro proceso que se tiene considerado realizar de manera tercerizada, es la evaluacion
financiera del cliente, contratando el servicio externo por cada proyecto que deba ser
evaluado. En el mediano y largo plazo se espera mantener esta actividad clave a



menos que la demanda de proyectos obligue a contar este servicio integrado a
nuestros procesos.

e FEl servicio de “Helios” se caracterizara por una continuidad 24/7 en términos de
monitoreo constante del estado de los paneles FV, por lo que constara con un software
especializado para esa labor, y que permitird la rapida reaccion del servicio de
mantenimiento ante eventuales fallas correctivas. En el mediano plazo y largo plazo
se pretende mantener el servicio, atentos a mejoras que pudiesen existir en el
mercado.

e Respecto a las facilidades de la empresa, se tiene considerado hacer uso de una oficina
en instalaciones propias de uno de los fundadores con el fin de no incurrir en costos
de arriendo. La ventaja de esta decision es que permite ahorro en costos, y la
desventaja es que podria generar desconfianza por parte de los potenciales clientes al
no contar con una oficina tradicional, sin embargo, en las primeras negociaciones
siempre se realizardn en las instalaciones del futuro cliente debido a que se debe
realizar un analisis del potencial en terreno (walktrough), en donde se debe hacer
mencion que el mayor atractivo de este modelo de negocios es que el cliente no
invierte ningn peso, por lo que incurrir en altos costos de inversion obliga ejecutar
un proceso serio. En el medio y largo plazo, se contard con una oficina con sala de
reuniones como una manera de proyectar una mejor imagen de marca.

e Desarrollo de un equipo de soporte y post venta con competencias técnicas
especializadas en sistemas FV, el cual ird en aumento en funcion de los proyectos
captados por “Helios”.

1.2. Flujo de operaciones.

A continuacion, se describiran los seis principales pasos de operaciones de “Helios”,
acompafiados del diagrama de flujo en notacion BPMN 2.0 para una mayor comprension.
Cabe destacar que, en los pasos 1, 2, 4 y 6 la relacién ocurre entre “Helios con el
Cliente/Usuario” y en los pasos 3 y 5 son aquellos en los cuales la relacion es con la
compaiia distribuidora y la Superintendencia de Electricidad y Combustibles (SEC)
respectivamente. Para mayor entendimiento del proceso regulado en la Ley 21.118, se
adjunta el diagrama el Anexo “O”

Paso 1: Identificacion del potencial de instalacion / Helios — Usuario final.

En primera instancia una vez se haya tomado contacto con el cliente y este muestre interés
por optar al sistema FV se procederd a realizar una visita técnica, denominada
“Walktrough” con el fin de determinar a primera vista el potencial de instalacion, tanto
en términos de espacio, estado de la infraestructura, radiaciéon solar, sombras, etc., como
también para conocer los procesos generales del negocio y su consumo estimado de
energia.

Paso 2: Formalizacion y evaluacion del proyecto / Helios — Usuario final.

Una vez que se haya efectuado el “Walktrough” con el fin de determinar si existe o no
potencial de instalacion de los sistemas FV, ya sea en el techo o en el terreno del
cliente/usuario, se procedera a enviar una propuesta de carta de compromiso para



continuar con el proceso de negociacion, donde a través de este instrumento, por simple
que suene, tiene dos fines:

e Determinar si el cliente que participa en el proceso es parte de los tomadores
de decision, lo que permitira reconocer a quienes deben ir dirigida las acciones
de venta y comercializacion.

e Darle mayor seriedad al proceso considerando la alta inversion involucrada.

Si el potencial cliente no firma la carta, la informacion se ird a una base de datos luego
de ser categorizado en base a los distintos motivos por los cuales se podria desistir del
proyecto, para posteriormente reconocer futuros potenciales clientes de los ya
recopilados a los cuales se les podria nuevamente ejercer acciones de marketing.

Luego de haber firmado la carta compromiso, se procede a la realizacion de la evaluacion
financiera y econdmica tanto del proyecto para “Helios” como del cliente, con el fin de
conocer la estabilidad de su negocio, en términos de capacidad para generar flujos de
caja, como también sobre el endeudamiento que posee a fin de conocer la capacidad de
pago. Si el cliente pasa el filtro de evaluacion se procede a la confeccion y envio del
Contrato de Desempeio Energético (CDE).

Una vez estructurado el contrato, en el cual quedan expresadas las condiciones
contractuales entre las partes participantes, se procede a la firma que oficializa el Contrato
de desempeiio energético (CDE) como instrumento legal ante eventuales conflictos,
gatillando el proceso de adquisicion de los equipos, insumos y partes que son parte del
sistema FV, y que permitiran su posterior instalacion (Ver anexo “N.1).

Paso 3: Solicitud de conexion con la empresa distribuidora de electricidad / (Helios
— Compaiiia distribuidora).

Una vez firmado el contrato de desempefio energético, se procede a ingresar la solicitud
de conexion establecida en la Ley 21.118 en la compaiia distribuidora de electricidad,
quienes por norma legal deben dar las facilidades para la ejecucion de este tipo de
proyectos. Luego de haber firmado el manifiesto de conformidad por parte del cliente,
este procede al proceso de instalacion del sistema de generacion de energia.

Paso 4: Ejecucion del proyecto / Helios — Usuario final.

Una vez que se haya efectuado el “Walktrough” con el fin de determinar si existe o no el
potencial de instalacion y una vez recibida la conformidad de la compaiia de distribucion
eléctrica, corresponde continuar con el dimensionamiento de los requerimientos técnicos
para luego ser cotizados en el mercado nacional y su posterior adquisicion, entre ellos se
mencionan:

e Determinar la cantidad de paneles solares en funcion de la energia necesaria para
lograr la facturacion neta del consumo energético (el excedente de energia no
utilizado permita disminuir el cobro por consumo desde la red de distribucion) y
analisis de las condiciones de las instalaciones del cliente (ejemplo: techo y
terreno disponible segun sea el caso).

e (apacidad de los inversores que transformardn la corriente continua en corriente
alterna.



e Estructura que permitird alojar los paneles solares y cantidad de material eléctrico
(cables, conectores, etc.).

Una vez adquirido el sistema FV, se le solicita al proveedor la entrega de los productos
en las instalaciones del cliente/usuario (Ver anexo “N.2).

Finalizada la instalacion, se procede a la puesta en marcha sin realizar inyeccion ya que
no se cuenta en esta etapa con la autorizacion de la SEC, en conjunto con la realizacion
de pruebas operacionales para verificar el funcionamiento y entrenamiento de los
usuarios.

Paso 5: Ingreso de tramitacion TE4 en la Superintendencia de Electricidad y
Combustibles (CGE) / Helios — CGE.

Al haber finalizado la instalacion y previo a realizar la conexion del Sistema FV a la red
de distribucion para iniciar la inyeccion de excedentes a la red eléctrica, se debe ingresar
el tramite TE4 en la SEC, que corresponde a las solicitudes de conexion para Energias
Renovables No Convencionales. Finalizado este proceso se contintia con el protocolo de
conexion que permitira la puesta en marcha y operacion del nuevo sistema FV

Paso 6: Monitoreo energético (ahorros) y medicion del impacto generado / Helios —
Usuario Final.

Finalmente, una vez ejecutado el proceso de puesta en marcha del sistema FV, comienza
la operacion y mantenimiento el cual se basara en la entrega de un detalle minucioso para
comunicar a los clientes respecto de los beneficios obtenidos al haber adoptado por
energias renovables para el desarrollo de sus procesos productivos y como estos impactan
en el medio ambiente (toneladas de CO2 evitadas de ser emitidas al ambiente, entre otras)

1.3. Plan de desarrollo e implementacion
Con el fin de mejorar la comprension de las actividades que componen los procesos de
la operacion de “Helios”, se adjunta una carta Gantt que permitird dimensionar los plazos
involucrados desde que se genera la necesidad del cliente en implementar un sistema de
generacion de electricidad basado en Energias Renovables No Convencionales, hasta
que ya comienza el proceso de operacion.

Cabe destacar, que lo presentado en la carta Gantt no incluye el proceso de
mantenimiento anual preventivo ni correctivo, sin embargo, una vez al afio se coordinara
con cada uno de ellos el mantenimiento preventivo que constard en limpieza de los
paneles a causa del polvo y heces de aves, como también cambios de insumos de corta
vida que requieran el respectivo cambio. Respecto al mantenimiento correctivo se
ejecutara de acuerdo a la presentacion de fallas que arroje el software de monitoreo del
sistema.

A mediano y largo plazo, se buscard la implementacion de capacidades tecnoldgicas
necesarias que permitan dotar a “Helios” de sistemas de mantenimiento predictivo con
el fin de adelantarse a las posibles fallas que pudiesen afectar el normal desempeno del
sistema FV y también a la propuesta de valor a los clientes, que tiene que ver



5.4

principalmente con el ahorro en costos, con el consecuente impacto en la imagen de la
compaiiia.

Tabla 4

Carta Gantt proceso de conexion sistema FV

N Proceso Responsable Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5
1/2]|3]|4]|5]|6]|7|8|9[10{11{12(13|14|15]|16]/17]|18]|19|20
1 |Presentacion del proyecto Helios
2 |Walktrough Helios
3 |Firma de carta compromiso Helios
4 |Evaluacion financiera-técnica Helios
5 |Firma de contrato por desempefio |Helios
6 |Proceso de solicitud de la CD Helios
7 |Solicitud de la informacion Helios
8 |Solicitud de la conexion Helios
9 |Manifestacion de conformidad Helios
10 |Proceso de compra SFV Helios
11 |Instalacion SFV Helios
12 |Ingreso del TE4 Helios
13 |Puesta en marcha del proyecto Helios
14 | Entrenamiento Helios
15 |Operacion Helios
*CD= Compaiia Distribuidora
Proceso interno Helios - Cliente
Proceso externo con reguladores

Nota. Elaboracién propia.

De acuerdo a los plazos estimados en la Ley 21.118 respecto de los tramites que deben
ser ejecutados entre Helios con la compaiiia distribuidora y la SEC, se estima que en
promedio la ejecucion de cada proyecto estaria bordeando los 5 a 6 meses desde el inicio
de la necesidad hasta la operacion. Sin embargo, dependiendo la capacidad que se desee
instalar, como también las condiciones del terreno, techo, empalme eléctrico que alimenta
la infraestructura del cliente final, podria existir variabilidad en los tiempos de ejecucion
y operacion de los proyectos, por lo que el estudio y andlisis de cada uno de los clientes
debe ser en forma seria y correcta con el fin de disminuir al maximo los riesgos asociados
a las variables descritas.

Dotacion
La dotacion de planta considerada para el primer afio de operacion sera compuesta por
los socios fundadores, quien tendran los roles de administracion en funcién de sus
competencias, ellas son: Finanzas, Operaciones, Marketing y Recursos Humanos, luego
la planta se ird incrementando mientras lo permitan los flujos de las operaciones que
permitiran la contratacion de especialistas en energias renovables, como también areas
relacionadas a la administracion financiera-contable, ventas y tecnologias de la
informacion.

Considerando la alta importancia del dominio técnico en materias relacionadas a las
ciencias de la ingenieria eléctrica, con especializacion en Energias Renovables, se
contratard un especialista en esta area que se dedique a brindar el asesoramiento técnico
en estas materias.



Tabla S

Equipo de trabajo durante el primer ario.

comité técnico participante en las
negociaciones con los potenciales clientes,
como también serd el encargado del
monitoreo constante del funcionamiento
de los SFV ya en operacion.

Cargo Descripcion del cargo Requerimientos Periodo
CEO/CFO/ — Chief | Su funcién sera la puesta en marcha de la | Ingeniero Civil | ler aiio
Executive / Chief | compaiiia, formalizando la capa de gestion | Industrial con
Financial Officer relacionada al Management y Finanza, | postgrado (MBA).

ademas de ser el enlace hacia los
inversionistas para lograr levantamiento
de capital y con los stakeholders.
Monitorear el cumplimiento de los
objetivos que permitiran alcanzar la vision
planteada.
CMO&CCO/CHRO | Su funcion sera desarrollar relaciones | Ingeniero Comercial | ler aiio
- Chief Marketing | comerciales con potenciales clientes que | con postgrado
Officer /  Chief | permitan generar la venta de los SFV. A su | (MBA).
Comercial Officer / | vez, debera ser parte del comité técnico de
Chief Human | los procesos de negociaciéon con los
Resources Officer potenciales clientes. Ademas, sera
responsable de aplicar y medir el resultado
de la estrategia comercial de Helios. Sera
encargado de definir los perfiles de cargo
futuros y las politicas de remuneraciones ¢
incentivos.
COO - Chief | Encargado de la evaluacion técnica de las | Ingeniero Civil | ler aiio
Operating Officer oportunidades de negocio y ser parte del | Eléctrico con

especializacion  en
Energias Renovables
No Convencionales
(ERNC) y
certificacion SEC

Nota. Elaboracién propia.

Al tercer afio de funcionamiento, tomando como base el cumplimiento de los pronosticos
de la demanda real de los servicios de “Helios”, se ampliara la dotacién de acuerdo al
siguiente detalle con el fin de separar los roles directos de los roles operativos,
manteniendo la dotacion mencionada anteriormente:



Tabla 6

Equipo de trabajo durante el quinto ario.

Cargo Descripcion del cargo Requerimientos Periodo
Secretaria Su funcién serd apoyar la recepcion de | Estudios en | 3er aifio
solicitud de proyectos via telefonica y dar | Secretariado
soporte a la Gerencia General de Helios. Ejecutivo.
Supervisor de obra | Su funcién sera supervisar la ejecucion de | Ingeniero eléctrico | 3er afio
los proyectos en terreno. con especializacion
en energias
Renovables No
Convencionales.
Sub Gerente Admy | Su funcién sera asesoras a la Gerencia | Ingeniero 3er afio
Fzas. respecto a la pertinencia de acceder al | Comercial, con
requerimiento de los clientes respecto al | experiencia en
acceso del sistema FV, previo a la | andlisis de riesgo
evaluacion crediticia. crediticio.
Instaladores del Su funcion sera instalar los SFV de los | Técnico Electricista | 3er aiio
SFV proyectos de Helios y realizar las | con conocimientos
mantenciones preventivas y correctivas. en la instalacion de
SFV.
Vendedor Su funcioén principal seré la captacion de | Técnico en | 3er aifio
potenciales clientes. Administracion  de
Empresa.

Nota. Elaboracién propia.

Para la seleccion del personal se establecera una pestafia en la pagina web “Trabaja con
nosotros”, donde los candidatos podran subir sus CV que seran evaluados por el equipo
de la empresa, como también se ofertardn las vacantes disponibles en la red social de
networking LinkedIn.

Particularmente, para la vacante de vendedor se considerard fundamental la realizacion
de una entrevista de evaluacién situacional con el fin de determinar las competencias
comerciales y habilidades que determinen las relaciones efectivas con los clientes,
también denominado “Assessment Center”, es decir, el desarrollo de un proceso logico
que determinard el cumplimiento del perfil por parte del candidato.

Consideramos esta actividad vital, ya que sera la puerta de entrada a las negociaciones
con los potenciales clientes y que tendran impacto en la rentabilidad y sostenibilidad del
negocio.



V1. Equipo del provecto.

6.1 Equipo Gestor.

El equipo gestor se encuentra conformado por los dos socios fundadores, quienes poseen
mas de 10 afios de experiencia en distintas areas de la administracion, destacando la
planificacion, organizacion y control. Ademas, cuentan con el conocimiento técnico
necesario que permitio evaluar la oportunidad de negocio mediante distintas herramientas
de investigacion de mercado. Asi, el equipo gestor fue capaz de determinar que existe la
oportunidad de capturar valor dando soluciones a dolores presentados por los potenciales
clientes.

Los conocimientos y habilidades del equipo gestor y sus colaborados son explicados en la

siguiente tabla:

Tabla 7

Descripcion del equipo gestor y sus colaboradores.

Cargo Misién del cargo Perfil del cargo (competencias, Método de
habilidades y actitudes) seleccion

CEO/CFO/ — | Administrar la compaiiia | ¢ Conocimiento sobre Administracion. No aplica

Chief poniendo foco en la estrategia | o Liderazgo (Fundadores)

Executive /| que permita alcanzar 10S | e Pensamiento critico.

Chief objetivos  planteados, con el | o Capacidad para tomar decisiones y

Financial proposito de lograr la vision, proactividad

Officer brmdand_o un  servicio de | o Flexibilidad y creatividad.
excelencia a sus clientes Y | ppapificacion estratégica y financiera.
rentabilidad a sus inversionistas. | | Marketing.

e QOperaciones.

CMO&CCO/ | Implementar y medir el impacto | ¢ Liderazgo. No aplica

CHRO - | y el desempefio de la estrategia | ¢ Pensamiento critico, toma de decisiones, (Fundadores)

Chief comercial y la estrategia de proactivo, flexible, creativo.

Marketing recursos  humanos. Ademas, | e Conocimiento sobre Administracion.

Officer / Chief | debera  liderar al equipo | e Planificacién estratégica y financiera.

Comercial comercial y al equipo de |, Marketing.

Officer / Chief | recursos humanos. e Operaciones.

Human e Recursos Humanos.

Resources

Officer

COO - Chief | Implementar los  procesos | ¢ Gestion de proyectos. Evaluacién por

Operating técnicos  asociados a  la | e Liderazgo. competencias

Officer operacion de Helios, ademds | e Pensamiento analitico.
deberd liderar y coordinar los | ¢ Toma de decisiones.
equipos técnicos responsables | o Pproactivo.
de la instalacion 'y el |4 Elexible.
mantenm}l;nto de los_SFV con | o reativo.
el propdsito de ‘brindar un | o p s 10 ey 21,118 (Netbilling) y
servicio de excelencia a los
clientes. su Reglgmen,to.. .

e Normativa técnica correspondiente.
e Certificacion SEC.

Secretaria Satisfacer los requerimientos de | ¢ Proactividad. Evaluacién por
la direccion, en cuanto a la [ e Dominio de Microsoft Excel y Word. competencias
tramitacion oportuna de la | e Ingles deseables.
documentacioén requerida entre
las distintas areas funcionales de




la empresa con el proposito de
ser oportunos, eficientes y
eficaces ante lo stakeholders.

Supervisor de | Supervisar la correcta ejecucion | e Gestion de proyectos. Evaluacién por
obra de la instalacion y | e Liderazgo. competencias

mantenimiento tanto correctivo | ¢ Planificacion.

como preventivo de los SFV con | ¢ Pproactivo.

el propésito de cumplir 1as | ¢ pominio de la Ley 21.118 y su

politicas establecidas por la Reglamento.

direccion. e Normativa técnica correspondiente.

e Certificacion SEC.

Instalador Instalar bajo la direccién del | e Gestion de proyectos. Evaluacion por
del SFV supervisor de  obras los | e Proactivo. competencias

requerimientos  técnicos y | e Eficiencia, responsabilidad, ética.
legales los SFV en cada una de

las empresas que adquieran los
servicios de Helios.

Vendedor Brindan una asesoria de ventas | ¢ Proactividad. Evaluacién por
de excelencia a los potenciales | ¢ Gestion comercial. competencias
clientes, con el fin de capturar | ¢ Marketing B2B. y andlisis
una cartera rentable para la | e Planificacion. situacional

compaiiia.
Nota. Elaboracién propia.

6.2 Estructura Organizacional.

En este apartado se presenta la estructura organizacional de “Helios”, la que fue
establecida con caracteristicas funcionales. En el primer afio se presenta una estructura
organizacional reducida, que responde a la demanda estimada y a los recursos y
capacidades que poseera la empresa en esta etapa temprano (considerada entre 1 a 3 afos),
ampliandose al tercer afo con el fin de desagregar funciones directivas de las operativas,
y como una forma de cumplir con la estrategia basada en la excelencia de su servicio.

Figura 3

Estructura organizacional entre el primero y quinto ario.

CEO/CFO

CMO/CCO/CHRO coo

Nota. Elaboracién propia.

Como se explico en el parrafo precedente, se aumentara la dotacion para responder a la
demanda estimada, no obstante, esta se ird ajustando de acuerdo a la demanda de los
ultimos cinco afos; si esta se ajusta a la demanda creciente se procedera a su ampliacion,
caso contrario se mantendrd hasta que las condiciones internas y externas de la compatfiia
lo permitan. Este aumento de dotacion serd con foco en contar con instaladores y una



fuerza de venta propia, con el fin de fortalecer la cultura corporativa basada en la
confianza.

Figura 4

Estructura organizacional a contar del ario 5.

CEO/CFO e Secretaria de Gerencia
CMO/CCO/CHRO Ccoo
Vendedor Supervisor de obra

Técnico de instalador

Nota. Elaboracién propia.

6.3 Incentivos y compensaciones.

Respecto a la los incentivos y compensaciones, seran disefiados por la direccion con el fin
de lograr un mayor compromiso y desafio ante el cumplimiento de los objetivos que
permitan alcanzar la vision, y en consideracion de que la sostenibilidad del negocio no se
vea afectada, esto quiere decir, que serd evaluado anualmente de acuerdo a los contratos
que sean cerrados y el desempefio en el pago por parte de los clientes.

Desde el punto de vista de los beneficios que obtendran los colaboradores de Helios,
hemos considerados un paquete de beneficios que se evaluaran anualmente en relacion al
crecimiento de nuestra empresa. En el primer afio de funcionamiento de Helios, los
beneficios para nuestros colaboradores seran los siguientes:

e Seguro complementario de salud.

e Convenios con caja de compensacion.
e Modalidad de trabajo hibrida.

e Tres dias administrativos

e Tres dias administrativos por semestre.
e Seguro de vida Betterfly.

Si el crecimiento de Helios se da segun las estimaciones consideradas, se sumaran al
paquete de beneficios los siguientes items:

e Bono de movilizacion.
e Bono de alimentacion.



En relacion a las politicas de compensaciones, se comenzara con una politica de contrato
definido por un periodo de tres meses, optando en funcion de su desempeio a contrato
indefinido, con los beneficios que conlleva en términos de seguridad y estabilidad laboral.
Los sueldos seran de mercado, reajustados por IPC, con la posibilidad de lograr aumentos
en funcion del desempefio. Esto tiene como objetivo contar con el mejor talento posible
que permita brindar un servicio excelencia a los clientes.

Luego, un incentivo transversal a todos los colaboradores de la empresa, que también
incluye a los directivos sera compensar con el 3,5% por cada contrato cerrado, y el cual
serd distribuido de acuerdo al siguiente detalle:

Tabla 8

Descripcion del equipo gestor y sus colaboradores.

Proyecto 3,5% Cargo Monto ($) Monto (USD) %
CEO $ 315.000 375,00 10%
CMO $ 315.000 375,00 10%
C00 $ 630.000 750,00 20%
$90.000.000 | $ 3.150.000 | Vendedor $ 693.000 825,00 22%
Supervisor $ 535.500 637,50 17%
Instaladores | $ 504.000 600,00 16%
Secretaria $ 157.500 187,50 5%

Nota. Elaboracion propia.

A modo de ejemplo, se presenta el cierre de un contrato de 90 millones de pesos, el cual
serd distribuido de la forma que se presenta en la tabla 16.

Respecto a los socios, dependiendo los flujos de la operacion de “Helios” se pagaran
incentivos a contar desde el segundo afio de operacidn, siempre y cuando los flujos, con
el fin de redestinar los recursos a la expansion del negocio, y como una manera de
demostrar a los accionistas el compromiso de rentabilizar la empresa sin dejar de lado el
proposito por el cual fue creada.



VII. Plan Financiero.

A continuacion, se presenta el plan financiero que permitira determinar la viabilidad
economica del plan de negocios, en conjunto con el detalle de las partidas que permitiran
confeccionar el estado de situacion financiera proyectado, como también el flujo de caja.

7.1 Tabla de supuestos
Se presenta en la siguiente tabla, los supuestos utilizados para el desarrollo del plan
de negocios:

Tabla 9

Tabla de supuestos.

N°1 Supuestos Valor Descripcion
1 Horizonte de evaluacion 20 afios Aflos considerados para el periodo de
evaluacion del proyecto
2 Tasa impositiva (1ra categoria) 27% Ley de Impuesto a la renta, articulo 20.
3 Descuento tarifa aplicada al precio de 17,5% Porcentaje de descuento promedio que sera
la compaiiia de distribucion efectuado a cada uno de los proyectos. En la

estrategia de precios se establece que este
descuento variard entre un 5 a un 30%
atendiendo la rentabilidad y atractivo para el

cliente.
4 Cantidad de proyectos ejecutados 54,3% Proporcion del total estimada de proyectos
entre 30 a 100 kWp concretados en el mismo afio respecto a

proyectos instalados con capacidad de 100 a
300 kWp. Estos valores seran constantes para
el horizonte de evaluacion

5 Cantidad de proyectos ejecutado entre 46,5% Proporcion del total estimada de proyectos
100 y 300 kWp concretados en el mismo afio respecto a
proyectos instalados con capacidad de 30 a
100 kWp. Estos valores seran constantes para
el horizonte de evaluacion

6 Costos de mano de obra externa 26% Porcentaje correspondiente a la mano de obra
entre el afio 0 y afio 2. Este porcentaje sera
deducido del costo por kWp de cada proyecto

7 Cargo por Dda. Max. de potencia 10% Se considerara un 10% del mes en el cual se
leida en horas de punta utiliza energia durante horario punta
(después de las 18 horas)
8 Cargo por Dda. Max. de potencia 53 - Se considerarda el maximo de capacidad
suministrada 210,72 conectada como demanda  maxima
suministrada durante un mes.
9 Tarifa de referencia cliente alto BT 4.3 Se considerara la tarifa BT 4.3 para clientes
consumo. regulados (potencia conectada hasta 500 kW)

en atencidén a que se consideran clientes de
altos consumos de energia.

10 IVA N/A Todos los valores se encuentran sin IVA
(neto)

11 Dias habiles 2023 251 dias

12 Utilizacion capacidad conectada (kW) 100% Se utiliz6 como supuesto que las empresas

utilizan el 100% de su capacidad conectada
entre las 08:00 a 18:00 hrs.

13 Tipo de cambio $ 840,00 Obtenido de acuerdo a estimaciones del
Banco Central para periodo 23 meses. Se
tomara como supuesto este valor constante
para el periodo de evaluacion.




14 Gasto en Marketing y Publicidad 5% Como % de las ventas.

15 Costos de ventas 1,68% Como % de las ventas a contar del afio 2026,
en atencion a que se contratard personal de
planta para la operacion

Nota. Elaboracidn propia.
Tabla 10

Tarifa BT 4.3 - Clientes Regulados

Cargo en Boleta/Factura Cargo UNIDAD $ Neto
Administracién del servicio Cargo Fijo Mensual ($/mes) $ 668,98
Cargo Fijo Servicio publico ($/kWh) $ 0,51
Cargo de Transporte Cargo por uso sistema de transmision | ($/kWh) $ 12,40
Cargo por energia Cargo por energia ($/kWh) $ 6636
Cargo por Dda. Max. de potencia leida | ($/kW/mes)
Cargos por demanda maxima de en horas de punta $8.571,49
potencia
Cargo por Dda. Max. de potencia ($/kW/mes)
suministrada $ 2.940,65

Nota. Elaboracién propia.

7.2 Estimacion de Ingresos

Tomando en consideracion que el tiempo de desarrollo de un proyecto de sistemas FV
es de 5 meses en promedio, desde que se genera la necesidad de suministro de ERNC
hasta que comienza la venta de la energia (una vez aprobado por la compaiiia de
distribucion y por la SEC), y que, de acuerdo a las estimaciones de la demanda para 2023
donde se espera concretar tres proyectos de sistemas FV, se considerd que los primeros
flujos por concepto de venta de energia serdn percibidos a contar de enero de 2024 en
adelante, realizando las primeras diligencias para la autorizacion de conexion ante la
compaiiia de distribucion y SEC a contar del segundo semestre de 2023.

Para calcular el precio promedio que permitird obtener los ingresos anuales, fue
necesario calcular el costo total estimado para clientes regulados (hasta 500 kW) que
cobra la empresa distribuidora a clientes con potencia conectada en los rangos de 30 —
100 kWpy 100 - 300 kWp. Para ello, de acuerdo a lo indicado en el Tabla 8, se estableci6
una demanda promedio de capacidad instalada medida en kWp para cada uno de los
rangos mencionados anteriormente, los cuales corresponden 53 kWp y 210,72 kWp
respectivamente. Estos datos fueron obtenidos de los registros historicos de ingresos
Netbilling en la SEC para clientes que realizan ingreso TE4 para energias renovables no
convencionales.

Adicionalmente, se tom6 como referencia las tarifas publicadas en la pagina web de la
compaiiia Enel S.A., donde se logro obtener los costos asociados a la “Tarifa BT4.3”

Luego, se simul6 el consumo promedio de energia para cada uno de los rangos, siguiendo
los supuestos mencionados anteriormente:



Tabla 11

Estimacion consumo de energia promedio para rangos de 30-100 kWp y 100-300 kWp.

Rangos de Demanda Consumo
BOS . Horas laborales Dias habiles promedio .
potencia promedio . Unidad
instalada (KWp) (hr) promedio al mes 2023 mensual
P (kWh/mes)
30— 100 kWp 52 9 20,91 9.786 kWh/mes
100 — 300 kWp 210,72 9 20,91 39.655 kWh/mes

Nota. Elaboracidn propia.

Una vez obtenido el “consumo promedio mensual (kWh/mes)” fue posible determinar
de acuerdo a las tarifas establecidas por la compaiiia eléctrica de distribucion para
clientes regulados hasta 500 Kw, el total estimado que pagarian dos tipos de clientes, un
cliente “A” para potencia conectada entre 30-100 kWp y un cliente “B” con potencia
conectada entre 100 — 300 kWp, si mantuvieran su contrato solamente con la compafiia
eléctrica tradicional y no a través de “Helios”, obteniendo el siguiente resultado para el
afno 2023.

Tabla 12

Costo estimado por kWh para rangos de 30-100 kWp y 100-300 kWp.

Cargo en Neto Cliente A q
Boleta/Factura (T LAY Mensual ($) (6)) Cliente B (3)
Administracion | Cargo Fijo Mensual ($/mes) 669,0 669 669
del servicio
Cargo Fijo Servicio publico ($/kWh) 0,5 4.971 20.145
Cargo de Cargo por uso sistema de
Transporte transmision ($/kWh) 12,4 121.384 491.886
Cargo por
energia Cargo por energia ($/kWh) 66,4 649.420 2.631.651
Cargo por Dda. Méx. de
Cargos por potencia leida en horas de ($/kW/mes)
demanda maxima | Punta 8.571,5 161.307 161.307
de potencia Cargo por Dda. Max. de ($/kW/mes)
potencia suministrada 2.940,6 155.854 619.653
Total promedio mensual estimado 1.093.606 3.925.311
Consumo promedio estimado mensual 9.785,88 39.655,4
Costo total por kWh/mes 111,75 99,0

Nota: Elaboracion propia.

Al costo total por kWh obtenido en la Tabla 20 correspondiente a los rangos 30-100 kwp
y 100-300 kwp se le aplicard un descuento de un 17,5%, tomando este valor como como
promedio entre 5 y 30% (descuento real que seréd efectuado atendiendo la rentabilidad y
atractivo del cliente). Luego, se realizd la conversion con el tipo de cambio estimado
para los proximos 24 meses segun datos publicados en la encuesta de expectativas
econdmicas publicada por el Banco Central de Chile para el mes de septiembre de 2022,



quedando el precio promedio ofertado por “Helios” para el afio 2023 de la siguiente

manera: (Banco Central de Chile, 2022)

Tabla 13

Costo estimado por kWh para rangos de 30-100 kWp y 100-300 kWp en USD americanos.

Precio promedio 17,5% descuento | Tipo de cambio .
Rangos ($/KWh) en tarifa ($/kWh) | (USD/CLP) RIECUICRD)
30 -100 kWp 111,75 92,75 840,00 0,110
100 - 300 kWp 99,0 82,17 840,00 0,098

Nota. Elaboracién propia.

Luego, de acuerdo a la estimacion de la demanda obtenida en la tabla 10, se presentan
los ingresos estimados para los primeros 20 afos. Cabe hacer mencion que, debido a la
naturaleza del negocio, por ser una empresa de servicios de venta de energia solar, en la
cual existe una relacion contractual de largo plazo, los ingresos afio a afio son recurrentes
hasta su término, y estos se van sumando al ingreso percibido por la demanda de cada

ano.

Cabe hacer mencion especial que la proyeccion del estado de resultados a 20 afios se
sustenta bajo las siguientes consideraciones:

La proyeccion de la demanda eléctrica para clientes regulados, con
potencias conectadas hasta 500 Watts, entre los afios 2019 y 2039 segtn
el Coordinador eléctrico resulta en una tasa promedio de 3,47%.
Proyeccion de la generacion distribuida en los sectores, comercial e
industrial en Chile” realizado por la consultora E2BIZ para la
Subsecretaria de Energia en el afio 2021, donde se puede estimar una tasa
anual compuesta de 46,36% entre los afios 2023 a 2028, 18,92% entre los
anos 2028 a 2036 y 1,82% entre los afios 2036 a 2040.

Los actuales precios de los sistemas FV siguen siendo elevados segtn lo
indicado en el Anexo “B”, sin embargo, han ido cayendo de manera
sostenida si se compara con el afio base del 2017; Un 20% para los rangos
de 30-100 kWp y 16% para los rangos 100 — 300 kWp.

La adopcion exponencial de las energias renovables a nivel nacional,
donde la participacion a agosto de 2022 de las ERNC acumuladas al afo
2022, corresponde al 31,1% de la matriz eléctrica (ACERA, 2022).

Los contratos de venta de energia en general, tienen un plazo de 20 a 25
afos de duracion, donde al término, el sistema FV es traspasado al cliente,
por lo tanto, se puede determinar ingresos recurrentes durante el periodo
de vigencia.

Por lo tanto, a pesar de las condiciones actuales descritas en el analisis PESTEL, las
estimaciones de adopcidn para esta industria siguen siendo favorable en el largo plazo,



a lo menos, para los proximos 20 afios, por lo que se considerd prudente proyectar el
estado de resultados en ese mismo periodo. Para visualizar la proyeccion ingresos revisar
Anexo “P”.

Los ingresos estimados que fueron considerados en el estado de resultados corresponden
a los ingresos acumulados afio a aflo como se describe en la tabla anterior, esto debido a
que por la naturaleza del negocio, donde “Helios” como duefia de los sistemas FV, es
mandatorio realizar la inversion anualmente para atender a la demanda estimada, por lo
que, los ingresos del primer afio se sumaran a los ingresos estimados para el segundo
afo (ver columna “Ingresos anuales” de la tabla anterior), y asi sucesivamente, logrando
estimar una generaciéon de ingresos para el ultimo afo de 7 millones de doélares
aproximadamente.

7.3 Plan de Inversiones y Financiamiento.

Para la puesta en marcha del negocio se detalla la inversion requerida en el Anexo “Q”.
Esta contempla una inversion en 5 items: Adquisicion de un vehiculo, los sistemas FV
para los primeros clientes en el afio 0, implementacion de computadores (debido a que
el arriendo de oficina no contempla este equipamiento por lo que se deberd incurrir en
estos gastos), y lo relacionado a la difusioén de la empresa a través del desarrollo de la
pagina web e inscripcion de dominio.

La inversion inicial es de USD 240.785 dolares, los cuales seran financiados 100% con
patrimonio a través de un Fondo de Inversion de Impacto, con foco en energias
renovables. Sin embargo, es posible ofrecer el plan de negocios a otros inversionistas
particulares e institucionales que deseen generar un impacto positivo en la sociedad y en
el medio ambiente a través de soluciones directas mediante paneles fotovoltaicos a
empresas micro, pequefias y medianas

7.4 Estimacion de costos y gastos.

A continuacion, se presenta una tabla resumen de los costos y gastos (mayor detalle
anual se encuentra en el Anexo “R”). Cabe mencionar que, los costos de operacion
corresponden a aquellos por mantenimiento preventivo de los sistemas FV, el vehiculo,
y también, el costo del 26% correspondiente a la mano de obra para los dos primeros
afos previos a internalizar el servicio de instalacion con personal propio de la empresa.
Luego, a contar del afio 2026, los costos de la operacion serdn un 1,26% como porcentaje
de las ventas, considerando a que se considerara personal de planta, prescindiendo del
servicio externo de instalacion.



Tabla 14

Resumen de partidas de costos y gastos.

Aifiio 2024 Aifio 2025 Aifiio 2026 Aii02027 | ...| Aiio 2043
Remuneraciones USD 91.429 | USD 317.145 | USD 317.145 | USD 317.145 USD 317.145
Gastos de
administracion USD 65.324 | USD 78.638 | USD 124.613 | USD 149.807 USD 260.306
Gastos en

Marketing USD 3.319 | USD 11.971 | USD 25.852 | USD 45.609 USD 696.349
Costo de Operacién USD 200.489 | USD 310.477 | USD 9.463 | USD 16.69%4 USD 254.882
Total costos y gastos

Anuales USD 360.561 | USD 718.231 | USD 477.073 | USD 529.255 | ... | USD 1.528.683

Nota. Elaboracién propia.

7.5 Capital de Trabajo.
Debido a que este Plan de Negocios es para una empresa en formacion, el método elegido
para proyectar el capital de trabajo fue el de “maximo déficit operacional acumulado”,
el cual ocurre en el mes 12, debido a que los ingresos por venta estan considerados ser
percibidos en enero de 2024, arrojando un monto de USD 161.049 doélares. Para mayor
detalle revisar Anexo “S”.

7.6 Proyeccion Estado de Resultados.

Como se ha explicado en apartados anteriores, dada la naturaleza del negocio, la cual se
basa en contratos de largo plazo (20 — 25 afios) para el suministro de energia limpia, se
proyecto el estado de Resultados a 20 afios bajo un escenario de continuidad de la
operacion después del afio 20, por lo que no se considerd un valor terminal ni tampoco
la recuperacion del Capital de Trabajo, sin embargo, el escenario de proyecto finito que
considera las variables mencionadas, también fue analizado y evaluado. Esto se presenta
en el Anexo “T” para revision del lector (cifras en USD americanos).



Tabla 15

Estado de resultados proyectado.

"Helios"
Estado de resultad Aiio 2023 Aiio 2024 Aiio 2025 Ailo 2026 Aiio 2027 Aio 2028 Aiio 2029 Ailo 2030 Aiio 2031 Aiio 2032 Aiio 2033
Ingresos por venta USD 72.483 USD 261.419 USD 564.576 USD 996.038| USD 1.616.435| USD 2.522.487| TUSD 3.428.540 USD 4.334.592| USD 5.240.644| USD 6.146.696
Costos de venta USD 200.489 USD 310.477 USD 9.463 USD 16.6%4 USD 27.092 USD 42.278 USD 57.464 USD 72.650 USD 87.836 USD 103.022
Margen de contribucién -USD 128.006 -USD 49.058 USD 555.114 USD 979.344| TUSD 1.589.343| USD 2.480.209| USD 3.371.075| USD 4.261.941| USD 5.152.807| USD 6.043.674
Gastos de Marketing USD 3.319 USD 11.971 USD 25.852 USD 45.609 USD 74.018 USD 115.506 USD 156.995 USD 198.484 USD 239.973 USD 281.462
Gastos de Administracion USD 156.752 USD 395.783 USD 441.758 USD 466.953 USD 505.462 USD 510.261 USD 515.060 USD 519.860 USD 524.659 USD 529.458
EBITDA -USD 288.078| -USD 456.812 USD 87.504 USD 466.782| USD 1.009.863| USD 1.854.441| TUSD 2.699.019| TUSD 3.543.598| USD 4.388.176| USD 5.232.754
Depreciacion USD 12.669 USD 34.722 USD 69.024 USD 119.908 USD 191.456 USD 297.307 USD 402.562 USD 508.413 USD 614.264 USD 718.725
Amortizacion
EBIT -USD 300.746 -USD 491.534| USD 18.479 USD 346.874 USD 818.407| TUSD 1.557.134| USD 2.296.457| USD 3.035.185| USD 3.773.912| USD 4.514.028
Otros gastos no Operacionales
Otros ingresos no Operacionales
Utilidad antes de impuestos -USD 300.746 -USD 491.534| USD 18.479 USD 346.874 USD 818.407| TUSD 1.557.134| USD 2.296.457| USD 3.035.185| USD 3.773.912| USD 4.514.028
Impuesto a la renta (27%) USD 0 USD 0 USD 0 USD 0 USD 105.699 USD 420.426 USD 620.043 USD 819.500] USD 1.018.956 USD 1.218.788
Utilidad neta -USD 300.746 -USD 491.534| USD 18.479 USD 346.874 USD 712.707| USD 1.136.708| USD 1.676.414| TUSD 2.215.685| USD 2.754.956| USD 3.295.241
"Helios"
Estado de resultados Ailo 2033 Ailo 2034 Ailo 2035 Ailo 2036 Aiio 2037 Ailo 2038 Ailo 2039 Aiio 2040 Ailo 2041 Ailo 2042 Ailo 2043
Ingresos por venta USD 6.146.696 USD 7.052.748| USD 7.958.801 USD 8.864.853| USD 9.770.905| USD 10.676.957| USD 11.583.009| USD 12.489.061| USD 13.395.114| USD 14.301.166| USD 15.207.218
Costos de venta USD 103.022 USD 118.208 USD 133.394 USD 148.580 USD 163.766 USD 178.952 USD 194.138 USD 209.324 USD 224.510 USD 239.696 USD 254.882
Margen de contribuciéon USD 6.043.674 USD 6.934.540| USD 7.825.406 USD 8.716.272| TUSD 9.607.138| USD 10.498.005| USD 11.388.871| USD 12.279.737| USD 13.170.603| USD 14.061.469| USD 14.952.336
Gastos de Marketing USD 281.462 USD 322.950 USD 364.439 USD 405.928 USD 447 417 USD 488.905 USD 530.394 USD 571.883 USD 613.372 USD 654.860 USD 696.349
Gastos de Administracion USD 529458 USD 534.257 USD 539.057 USD 543.856 USD 548.655 USD 553.455 USD 558.254 USD 563.053 USD 567.852 USD 572.652 USD 577.451
EBITDA USD 5.232.754] USD 6.077.332[ USD 6.921.910] USD 7.766.488[ USD 8.611.067| USD 9.455.645| USD 10.300.223| USD 11.144.801| USD 11.989.379| USD 12.833.957| USD 13.678.535
Depreciacion USD 718.725 USD 824.576 USD 930.427 USD 1.036.277 USD 1.142.128 USD 1.247.979 USD 1.350.088 USD 1.455.938 USD 1.561.789|  USD 1.667.640 USD 1.773.490
Amortizacion
EBIT USD 4.514.028 USD 5.252.756| USD 5.991.484 USD 6.730.211| USD 7.468.939| USD 8.207.666] USD 8.950.135| TUSD 9.688.863| USD 10.427.590| USD 11.166.318| USD 11.905.045
Otros gastos no Operacionales
Otros ingresos no Operacionales
Utilidad antes de impuest USD 4.514.028 USD 5.252.756| TUSD 5.991.484 USD 6.730.211| USD 7.468.939| USD 8.207.666| USD 8.950.135| TUSD 9.688.863| USD 10.427.590| USD 11.166.318| USD 11.905.045
Impuesto a la renta (27%) USD 1.218.788 USD 1.418.244 USD 1.617.701 USD 1.817.157 USD 2.016.613 USD 2.216.070 USD 2.416.536 USD 2.615.993 USD 2.815.449] USD 3.014.906 USD 3.214.362
Utilidad neta USD 3.295.241 USD 3.834.512| USD 4.373.783 USD 4.913.054| USD 5.452.325| USD 5.991.596| USD 6.533.599| USD 7.072.870| USD 7.612.141| USD 8.151.412| TUSD 8.690.683

Nota. Elaboracion propia.

7.7 Proyeccion del Flujo de Caja.
A continuacion, se presenta el flujo de caja proyectado a 20 afios, considerado el escenario de continuidad de la operacion
de la compaifiia, por lo que se obtuvo el flujo de caja del afio 21, y al cual se le aplicéd perpetuidad para el afio 21.

Tabla 16



Proyeccion del flujo de caja.

-USD 401.833

-USD 842.233

-USD 1.317.913

-USD 1.163.866

-USD 1.330.409

-USD 1.754.129

-USD 1.224.278

-USD 579.316

"Helios" iio 0 fi0 iio fi0 iio fio iio 6 iio iio 8
Flujo de Caja USD 0| -USD 300.746 -USD 491.534 USD 18.479 USD 346.874 USD 712.707 USD 1.136.708| USD 1.676.414 USD 2.215.685
Utilidad/pérdida después de impuesto
(+) Depreciacion USD 12.669, USD 34.722 USD 69.024 USD 119.908 USD 191.456 USD 297.307 USD 402.562 USD 508.413
(+)Amortizacién
Flujo de Caja Bruto -USD 288.078, -USD 456.812 USD 87.504 USD 466.782 USD 904.164 USD 1.434.015] USD 2.078.976/ USD 2.724.098
(-) Inversion Inicial -USD 240.785 -USD 554.155 -USD 861.101 -USD 1.251.369| -USD 1.797.191 -USD 2.658.293| -USD 2.658.293| -USD 2.658.293| -USD 2.658.293
(-) Inversioén en Capital de Trabajo -USD 161.049
(+) Valor Presente Flujos Futuros

| Flujo de Caja Libre

Flujo de caja acumulados -USD 842.233| -USD 2.160.146, -USD 3.324.012] -USD4.654.421| -USD6.408.550| -USD 7.632.828] -USD8.212.144| -USD 8.146.339
""Helios" iio 9 fio 10 iio o iio iio iio o 16 iio

Flujo de Caja USD 2.754.956 USD 3.295.241| USD 3.834.512 USD 4.373.783 USD 4.913.054 USD 5.452.325 USD 5.991.596 USD 6.533.599 USD 7.072.870
Utilidad/pérdida después de imp
(+) Depreciacion USD 614.264 USD 718.725 USD 824.576 USD 930.427 USD 1.036.277 USD 1.142.128 USD 1.247.979 USD 1.350.088 USD 1.455.938
(+)Amortizacion
Flujo de Caja Bruto USD 3.369.219 USD 4.013.966|  USD 4.659.088 USD 5.304.210 USD 5.949.331 USD 6.594.453 USD 7.239.575 USD 7.883.686 USD 8.528.808
(-) Inversion Inicial -USD 2.658.293 -USD 2.684.483| -USD 2.658.293 -USD 2.020.889 -USD 2.020.889 -USD 2.020.889 -USD 2.020.889 -USD 2.020.889 -USD 2.020.889
(-) Inversion en Capital de Trabajo

| () Valor Presente Flujos Futuros

() Inversion Inicial

-USD 2.020.889

-USD 2.020.889

-USD 2.020.889]

-USD 2.020.889

(-) Inversion en Capital de Trabajo

|| (+) Valor Presente Flujos Futuros
| Flujo de Caja Libre
| Flujo de caja acumulados

USD 32.422.636

USD 7.153.041

USD 7.798.162
USD 40.220.799

USD 54.850.977
USD 63.294.261
USD 103.515.060|

USD 9.088.406

Nota. Elaboracién propia.

Flujo de Caja Libre USD 710.927 USD 1.329.483 USD 2.000.795 USD 3.283.321 USD 3.928.442 USD 4.573.564 USD 5.218.686 USD 5.862.797 USD 6.507.919
Flujo de caja acumulad -USD 7.435.412 -USD 6.105.929| -USD 4.105.134 -USD 821.813 USD 3.106.629 USD 7.680.193| USD 12.898.879| USD 18.761.676] USD 25.269.595
- "Helios""

Flujo de Caja USD 7.612.141 USD 8.151.412|  USD 8.690.683 USD 9.229.954|
|| Utilidad/pérdida después de impuesto
| (+) Depreciacién USD 1.561.789 USD 1.667.640|  USD 1.773.490 USD 1.879.341

(+)Amortizacion
| Flujo de Caja Bruto | USD 9.173.930 USD 9.819.052| USD 10.464.173 USD 11.109.295




7.8 Calculo de tasa de descuento.

Tabla 17

Datos para la obtencion del costo del capital.

Parametro Valor Fuente Variable

Tasa Libre de Riesgo

(Treasury 10Y) 3,71% | https://www.cnbc.com/quotes/US10Y Rf
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_ | (Rm -

Equity Risk Premium (USA) 4,2% | Page/datafile/ctryprem.htm| Rf)USA

Risgo Start Up 3,00% | Universidad de Chile Ps

Riesgo de Liquidez 2,06% | Universidad de Chile Pl
https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_

Reisgo Pais Chile (CDS) 0,70% | Page/datafile/ctryprem.html RClp

Equity Risk Premium CHILE | 4,949 | https://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_ | (Rm-

(Damodaran) Page/datafile/ctryprem.html Rf)CH

Tasa libre de riesgo USA 3.71%

(Treasury 20Y) > 77| https://www.cnbc.com/quotes/US20Y Rf

Nota. Elaboracién propia.

Con estos datos se realizo el céalculo del Costo del Capital, y asi poder determinar la
tasa de descuento mediante la cual se descontaran los flujos proyectados en el Flujo de
Caja. El calculo de la beta desapalancada para obtener el riesgo operacional de la
industria fue obtenido a través del modelo de Rubinstein, obteniendo el siguiente

resultado:

Tabla 18

Empresas comparables para la obtencion del riesgo operacional.

Valor de Valor libro de Beta

Compaiiia | Moneda | Beta mercado del Kb Beta deuda TC
Patri . la deuda desapalancado

atrimonio
First Solar
Inc. USD 1,33 | 14.045.965.567 175.167.000 16.00% | 2,90 21.0% 135
Sunrun Inc | USD 2,26 6.893.386.630 | 7.628.516.000 753% | 090 21,0% 1,21
Sunpower
Corp. USD 2,01 4.383.658.089 545.507.000 1143% | 1.82 21.0% 1.83
Renesola
Ld. USD 2,21 343.730.386 41.345.141 4.65% 21.0%
*Fuente:
Refinitiv. 25.666.740.671 Promedio ponderado por marketcap

Nota. Elaboracién propia.

Considerando que el financiamiento de la empresa estd considerando en un 100% con
patrimonio, no fue necesario reapalancar la beta, sino mas bien obtener el costo del



patrimonio a través de la formula del CAPM, donde se incluyeron los riesgos
adicionales de startup y de iliquidez, arrojando el siguiente resultado.

Tabla 19

Empresas comparables para la obtencion del riesgo operacional.

Calculo Costo del Patrimonio
Riesgo Start Up* 3,00%
Riesgo de Liquidez 2,06%
Riesgo Pais Chile 0,70%
Equity Risk Premium CHILE (Damodaran) 4,94%
Tasa libre de riesgo USA (Treasury 20Y) 3,90%
Costo del Patrimonio afio 1 al 5 (Kp) 16,57%
Costo del Patrimonio afio 6 al 20 (Kp) 13,57%

Nota. Elaboracién propia.

Es importante considerar que, para efectos del costo del patrimonio proyectado durante
el periodo de evaluacion, el riesgo de startup sera eliminado a contar del afio 6, en
atencion a que asumiremos que la compaiiia ya cuenta con flujos constantes y estables,
y por ende, ya da por superado el riesgo de quedarse en el “valle de la muerte”, es decir,
deja de ser riesgosa bajo el punto de vista de ser una startup.

Finalmente, con los datos obtenidos anteriormente, se realizo la evaluacion econdmica
del negocio para determinar la viabilidad del negocio, donde se obtuvo un VAN de
5.481.199 dolares, un Tasa Interna de Retorno del 20,45%%, y un Periodo de
recuperacion de la inversion inicial de 12,11 afios. Cabe mencionar, que este periodo
del PRI esta relacionado principalmente a las pérdidas que obtiene este negocio durante
los primeros 7 afios, para luego generar flujos de caja positivo que permitirdn la
disminucién de los flujos negativos acumulados en los anteriores, sin embargo, como
se menciond en distintos apartados, la naturaleza de este negocio conlleva altas
inversiones y rentabilidad en el largo plazo.

Tabla 20

Empresas comparables para la obtencion del riesgo operacional.

VAN (USD) 5.481.199
TIR (%) 20,45%
Costo del Patrimonio afio 1 al 5 16,57%
Costo del Patrimonio afio 6 al 20 13,57%
PRI (afios) 12,21

Nota. Elaboracién propia.

7.9 Analisis de sensibilidad.

Una vez realizada la evaluacion econdémica del negocio se procedidé a determinar
nuevamente la viabilidad bajo distintos escenarios que estresen las variables que
podrian tener un mayor impacto en la rentabilidad del negocio.

La variable de mayor relevancia para el proceso de sensibilizacion fue la demanda
proyectada, la que impacta directamente en los ingresos, como también en los costos



variables. Se trabajo bajo el supuesto de que los costos fijos se mantendrian constantes,
ya que por definiciéon no varian en funcion de la demanda, por lo tanto, la variacion
porcentual de esta variable tuvo el siguiente impacto en los indicadores econdmicos
del negocio:

Tabla 21

Sensibilizacion de variables.

VAN (USD) | TIR (%) | Payback (afios)
5.481.199 | 20,45% 12,21

Escenario actual (Base)

VAN (USD) | TIR (%) | Payback (afios)

Escenario
Disminucion de un 10% de la cantidad demandada
de Sistemas FV 3.391.267 18,14% 13,14
Aumento de un 10% de la cantidad demandada de
Sistemas FV 7.571.131 22,62% 11,45
Disminucion de un 15% de la cantidad demandada
de Sistemas FV 2.346.302 16,91% 13,77
Aumento de la tasa de descuento (Kp) a 20% para
los afios 1 al 5y de 17% para los afios 6 al 20. 1.462.058 19,97% 12,21

Nota. Elaboracidn propia.

Considerando una disminuciéon en un 10 y 15%, vemos los resultados en el valor
presente de los flujos futuros y tasa interna de retorno, determinando que una caida en
dichos porcentajes permitiria mantener un TIR por sobre el costo del capital, y por
ende, determinar que el negocio sigue siendo rentable. Para el caso de la tasa de
descuento, o también lo llamamos costo del capital (Kp), en atencion a que la empresa
iniciard su operacion sin deuda, el valor presente de los flujos futuros (VAN) presentan
una mayor sensibilidad, por lo que una variacion porcentual en la variable del costo del
capital tendra un mayor impacto que el mismo porcentaje en la variable demanda.



VIII.

Riesgos criticos.

En este capitulo procederemos a establecer los riesgos criticos a los cuales se puede ver
expuesta la operacion de HELIOS. Estos riesgos criticos los analizaremos desde una
perspectiva tanto interna como externa.

Riesgo: El analisis estructural realizado no es compatible con la operacion: Nos
aseguraremos que el analisis estructural realizado a nuestros clientes en el Walkthrough sea
realizado por técnicos certificados y elaboraremos un protocolo de inspeccion que nos
permita mitigar cualquier tipo de riesgo relacionado.

Riesgo: Retrasos durante la etapa de construccion: Estableceremos la fecha de inicio de
la facturacion del acuerdo después de que haya desarrollado el proyecto y el cliente esté
conectado a la red. Planificaremos mediante una Carta Gantt cada etapa del proyecto y sera
nuestro COO quién lidere la ejecucion de cada proyecto.

Sobreestimacion de la demanda: Nos aseguraremos de realizar proyecciones basadas en
el analisis semestral de estudios de mercado y en un analisis trimestral del entorno externo
asociado a las tendencias de la industria y al escenario macro economico del pais. En
relacion al andlisis del entorno interno, evaluaremos trimestralmente nuestros recursos y
capacidades con el objetivo de poder establecer el nivel del cumplimiento de las
proyecciones de demanda establecidas previamente.

Default por parte del cliente.: Verificaremos la solvencia del cliente antes de cerrar el
contrato con ¢l y frecuentemente durante la etapa de desarrollo del negocio. Como lo
mencionamos anterirormente, este analisis se realizard previo al contrato y todos los afios
mientras dure el contrato con Helios. La verificacion de solvencia la haremos midiendo su
liquidez mediante el andlisis de ratios financieros.

Tipo de cambio: El tipo de cambio puede afectar directamente nuestros costos de operacion
por lo que proyectaremos nuestros costos futuros, en relacion a las estimaciones que realiza
el Banco Central en la proyeccion del tipo de cambio. Adicionalmente, tomaremos
instrumentos de cobertura de tipo de cambio por medio de derivados financieros.

Error en estimacion de costos durante las etapas de disefio y construccion:
Utilizaremos una estructura de gestion por proyecto y sistemas de contabilidad y
planificacion. Estableceremos claramente un mecanismo de rendicion de cuentas de los
gerentes de proyecto y nos aseguraremos de que estos ultimos realizan seguimientos y
controles frecuentes (por lo menos semanalmente).

Retraso en la cadena de suministro: En una primera etapa solo tendremos proveedores
nacionales los cuales seran a lo menos 3, esto para poder diversificar el riesgo de quedarnos
sin stock, debido a un retraso en la cadena de suministro. En una etapa posterior, cuando ya
contemos con bodega, mantendremos stock para poder satisfacer a lo menos dos proyectos,
considerando el timing de la estimacién de demanda proyectada.



IX.

Aumento de incertidumbre: Estaremos monitoreando trimestralmente el IPOM, los
indicadores de crecimiento del pais y la tasa inflacionaria.

Propuesta Inversionista.

De acuerdo a lo descrito en el presente plan de negocios, queda en evidencia la existencia
de una oportunidad para que “Helios” genere un doble impacto; primero, proveer de una
solucion a un problema en la sociedad como es el acceso al financiamiento a energias
renovables, y con ello, aportar de manera positiva y colaborativa a combatir los efectos
negativos generados en el medioambiente a causa de la acumulacion de gases de efecto
invernadero en el ambiente, y segundo, demostrar ser rentable para sus accionistas en el
largo plazo, a través de la generacion de ingresos recurrentes, permitiendo disminuir la
incertidumbre a largo plazo.

Los resultados financieros obtenidos, las ventajas competitivas descritas y la propuesta de
valor ofrecida al segmento que atendera “Helios”, validada en la investigacion de mercado
donde se demuestra una disposicion a adquirir este tipo de servicios, demuestra la viabilidad
economica del negocio para aquellos accionistas que busquen rentabilidades de largo plazo,
y a su vez generar impacto positivo en el medioambiente y la sociedad.

La inversion inicial en el afio 0 sera de USD 240.785 para capital de trabajo, y USD 161.049
para la instalacion de tres sistemas fotovoltaicos, los cuales iniciardn su operacion en enero
de 2024, la tasa interna de retorno es de un 21,51% en el periodo de evaluacion de 20 afios,
bajo un costo del capital anual de 16,57% y periodo de recuperacion de la inversion inicial
serd durante el afo 11, debido a la naturaleza del negocio que se caracteriza por su alta
inversion en activos fijos, por sobre la depreciacion anual. EI VAN descrito en nuestro plan
financiero asciende a USD $5.481.199.

El crecimiento extraordinario de la industria desde el afio 2014 a la fecha, y las proyecciones
de crecimiento del Coordinador Eléctrico para los proximos 20 afos, demuestran que
nuestro pais se encuentra en una etapa inicial de adopcion, por lo que, estimamos que es el
“timming” ideal para impactar en la industria.

Finalmente, debido a la alta inversion requerida, se estima conveniente ofrecer al
inversionista participacion en el directorio de nuestra compafiia y un 40% de las acciones,
por la inversion total hasta el afio 7, lo corresponde a un monto de USD$8.613.978 que
incluye la inversion incial, el capital de trabajo, la inversion inicial en activos, todos los
gastos de la operacion y todas las inversiones realizadas hasta ese afno. Esto con el fin de
brindar seguridad ante los intereses de los accionistas.



X.

Conclusiones

Al considerar todo el andlisis externo e interno realizado en nuestro plan de negocios,
podemos determinar que el futuro de los SFV en Chile y en el mundo es promisorio, la
tendencia positiva del mercado de las energias renovables, sumado al incremento en el
awereness del cambio climatico en los consumidores finales y en los lideres empresariales,
logran que esta industria sea muy atractiva para ingresar a competir con nuestras
capacidades y recursos, buscando desarrollar una ventaja competitiva basada en nuestra
propuesta de valor y en un servicio de alto nivel.

Es critico para Helios lograr conectar con inversionistas que busquen generar un impacto
positivo en el medio ambiente en la MIPYME en Chile, la tendencia en este sentido es muy
positiva ya que hoy los inversionistas estan buscando invertir generando un impacto
positivo, incluso llegando a considerar criterios ESG en sus portafolios de inversion. Es
fundamental para el éxito a largo plazo de Helios lograr este objetivo para comenzar a
operar.

Desde el punto de vista de la generacion de la demanda, logramos evidenciar en las fuentes
primarias y secundarias de nuestra investigacion, que nuestro segmento objetivo tiene
necesidades asociadas a su matriz energética debido a los altos costos de esta y que existe
una apertura en la busqueda de la mitigacion de su impacto medio ambiental, lo que conecta
directamente con nuestra propuesta de valor, dandonos una oportunidad de poder
transformarnos en un partner estratégico de la MIPYME en Chile.
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Anexos
Anexo “N.1”: Diagrama proceso de venta.

Diagrama BPMN del proceso de Venta

> _

o s o O P o - = —

! £ Cliente
>

: clientes categorizado

' r o »

g '
£
$ 1
: : onyato
1
! '
- Enviar :
' wmq“mh > s> "‘d.""“'m““"’"‘ ) X - | Evaluarcliente | Si—w| Firmar contrato ,,.
' g 1 '
|
.,7’ Contactar cliente H ¢Existe : : ¢Cumple?
: A potencial? '
i i ' 1
No : ' '
i ‘
\ i
: ' 3
i ) ; No :
: ’ : ' si
: ; : ' i
i J . ! '
¥ ! ' '
|
|
g T — y !
> W
[} Recibir ¢Demuestra
carta interés? Recibir , Firma

cata |3 canta?

Anexo “N.2”: Diagrama proceso de compra e instalacion

Diagrama BPMN del proceso de compra
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Diagrama BPMN del proceso de instalacion
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Anexo “O”: Proceso de conexion de acuerdo a regulacion establecida en la Ley 21.118 “Netbilling”.

Proceso de conexion Ley 21.118

propia energia!

@K

jQuiero generar mi

Generacion
Ciudadana

SUPERINTENDENCIA DE ELECTRICIDAD
Y COMBUSTIBLES

No requiere calculo de CIP

Si

iSabe cudntos KW de
potencia va a instalar?

elEP Casos 1y 2
S dias

Si
Caso 3
10 dias
(no realizé Si)

Requiere

@} Respuesta de la
Empresa Eléctrica

{(——————_——
(Cipeciaracion realizada

por un instalador

autorizado ante B SEC

esta

chlculo de A
CIP e IEP? :
si )

Caso d :

20 dias 1

1

]

Extrema ruralidad

No requieren cilculo de Capacidad Instalada Permitida (CIP) e Inyeccidn de Excedentes Permitida (1EP):
(Plazo maximo de respuesta de 5 dias hibiles)

Caso 1:
Aplica para sistemas fotovoltaicos (FV) en Baja Tension, cuando la poteria del Equipo de Generacion
(EG) es menor 3 10 kW y la suma de I35 potencias de los Equipos de Generacion conectados al
transformador de distribucion no supera el 10% de Ia potencia nominal de dicho transformador.
(Articulo 10, Articulo 27 bis y Articulo segundo transitorio).

Caso 2:
Aplica cuando el usuario cuenta con 1a "Respuesta de Solicitud de Informacion (SI)" y ademas, la
potercia del Equipamiento de Generacion (EG) es menor tanto a 1a CIP y a |3 IEP informada en dicha
respuesta como a la capacidad del empalme. (Articulo 10y Oficio Circular SEC N°29341/2018).

laCipP?

% ©©®

Se adjunta
contrato y
certificado de
dominio vigente

¢La potencia del Instalacién del
EG equivale a Equipo de TE4 —,©
mas del 40% de Generacién (EG) Col 15 dias

30 dias Nemmwe=

Vigeria de respuesta SC: 6 meses
*Renovable una vez por 6 meses (general) ‘
O “+Renovable por 24 meses (aplica para tecnologias distintas 35
13 FV 0 cuando EG sea financiado 3 través de fondos publicos)

: Requieren cilculo de Capacidad Instalada Permitida (CIP) e Inyeccién de Excedentes Permitida (IEP):
Caso 3:

Aplica cuando el usuario no cuenta con |a "Respuesta de Solicitud de Informacion (SI)" y la potencia del
Equipo de Generacion (EG) y la inyeccion de excedentes del (EG)es menoralaCIP, alalEPyala
capacidad del empalme respectivamente. En este caso el plazo es de 10 dias habiles. (Articulo 10y
Oficio Circular SEC N*29341/2018).

Aplica cuando la capacidad instalada del EG y/o la Inyeccion de Excedentes del EG, sea mayor a la CIP,
alalEP o a la capacidad del empalme. En este caso el plazo es de 20 dias habiles. Para proyectos
emplazados en zonas rurales extremas el plazo es de 30 dias habiles. (Articulo 10 y Oficio Circular SEC
N*29341/2018).




Anexo “P”: Costo estimado por kWh para rangos de 30-100 kWp y 100-300 kWp en USD.

Consumo
30 - 100 - Total USD e Ingresos Ingresos Ingresos
100 300 R (kWh) mensual mensuales anuales acumulados
kWp kWp e (USD) (USD) (USD)
Afio 2023 2 3 0,11042 9.786 2.161,11 25.933,28
1 0,09782 39.655 3.879,15 46.549,77 -
Afio 2024 4 7 0,11042 9.786 4.107,18 49.286,20
3 0,09782 39.655 11.637,44 139.649,31 72.483,05
Afio 2025 5 10 0,11042 9.786 5.867,40 70.408,86
5 0,09782 39.655 19.395,74 232.748,85 261.418,56
Afio 2026 8 15 0,11042 9.786 8.801,11 105.613,29
7 0,09782 39.655 27.154,03 325.848.,40 564.576,28
Afio 2027 12 » 0,11042 9.786 12.908,29 154.899.,49
10 0,09782 39.655 38.791,48 465.497,71 996.037,96
Afio 2028 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 1.616.435,15
Afio 2029 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 2.522.487,35
Afio 2030 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 3.428.539,54
Afio 2031 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 4.334.591,73
Afio 2032 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 5.240.643,93
Afio 2033 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 6.146.696,12
Afio 2034 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 7.052.748,31
Afio 2035 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 7.958.800,51
Afio 2036 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 8.864.852,70
Afio 2037 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 9.770.904,89
Afio 2038 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 10.676.957,09
Afio 2039 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 11.583.009,28
Afio 2040 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 12.489.061,47
Afio 2041 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 13.395.113,67
Afio 2042 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 14.301.165,86
Afio 2043 17 1 0,11042 9.786 18.775,70 225.308,35
15 0,09782 39.655 56.728,65 680.743,85 | 15.207.218,05




Anexo “Q”: Inversion inicial (USD):

Plan de Inversiones

Ao 2023

Inversion Inicial Aiio 0
Adquisiciéon de camioneta USD 26.190
Sistemas FV USD 209.715
Constitucion de sociedad y e inscripcion. USD 298
Desarrollo pagina web USD 1.000
Inscripcion dominio NIC.cl USD 11
Computadores USD 3.571

Total plan de inversion USD 240.785




Anexo “R”: Partidas de costos y gastos (USD): Los costos de operacion equivalen al 1,68% de las ventas a contar del afio 2026, y de
un 5% para los gastos de marketing respecto a la misma variable, pero a contar del afio 2024. Por lo tanto, en este anexo se incluye
solo los gastos de administracion que engloban la suma de los gastos propios de administracion y las remuneraciones.

Gastos de administracién Aiio 2024 Aiio 2025 Aiio 2026 Aiio 2027 Aiio 2028 Aiio 2029 Aiio 2030 Ao 2031 Aiio 2032 Aiio 2033

Pago de plan de telefonia e intemet 960 960 960 960 960 960 960 960 960 960
Incentivo y compensaciones 19.395 30.139 43.506 62.902 93.040 93.040 93.040 93.040 93.040 93.040
Contabilidad extema 2856 856 2.856 2856 2.856 2.856 2.856 2.856 2.856 2.856
Asesoria legal 500 3371 3357 1.857 11429 11420 11429 11429 11429 11.429
Gastos de representacion 2.148 148 2.148 2.148 2.148 2.148 2.148 2.148 2.148 2.148
Arriendo oficina amoblada 28.571 28571 28571 28571 28571 28571 28571 28571 28.371 28571
Consumos biasicos 2856 2.856 2.856 2856 2.856 2.856 2.856 2.856 2.856 2.856
Patente comercial 595 595 595 395 395 395 595 595 595 595
Seguros sistemas FV (0.4%) 1.050 2550 4799 8.099 12.898 17.697 22497 27.296 32.095 36.894
Suscripcion a softwares 3240 3240 3240 3240 3240 3240 3240 3240 3240 3240
Seguro vehicular 1.152 1.152 1152 1.152 1152 1.152 1.152 1.152 1.152 1.152
Arriendo bodega 28571 28571 28571 28571 28571 28.571 28.571 28571
Total Gastos de Adm y Ventas 65.324 78.638 124.613 149.807 188.317 193.116 197.915 202.715 207.514 212.313
Gastos de administracién Aiio 2034 Aiio 2035 Aiio 2036 Aiio 2037 Aiio 2038 Aiio 2039 Aiio 2040 Aiio 2041 Aiio 2042 Aiio 2043

Pago de plan de telefonia e intemet 960 960 960 960 960 960 960 960 960 960
Incentivo y compensaciones 93.040 93.040 93.040 93.040 93.040 93.040 93.040 93.040 93.040 93.040
Contabilidad extema 2.856 2.856 2856 2856 2856 2.856 2.856 2.856 2.856 2.856
Asesoria legal 11.429 11429 11429 11.429 11429 11.429 11429 11429 11429 11.429
Gastos de representacion 2.148 2.148 2.148 2.148 2.148 2.148 2.148 2.148 2.148 2.148
Arriendo oficina amoblada 28571 28571 28571 28571 28571 28571 28571 28571 28571 28571
Consumos basicos 2.856 2.856 2856 2856 2.856 2.856 2.856 2.856 2.856 2.856
Patente comercial 595 595 395 595 395 395 595 595 595 595
Seguros sistemas FV (0.4%) 41.694 46.493 51292 56.092 60.891 65.690 70.489 75.289 80.088 84.887
Suscripcion a softwares 3240 3240 3240 3240 3240 3240 3240 3240 3240 3240
Seguro vehicular 1.152 1.152 1.152 1.152 1152 1152 1.152 1.152 1.152 1.152
Arriendo bodega 28571 28571 28571 28571 28571 28571 28571 28.571 28.571 28571
Total Gastos de Adm y Ventas 217.112 221.912 226.711 231.510 236.309 241.109 245.908 250.707 255.507 260.306




Aiio 2023 Aiio 2024 Aiio 2025 Aiio 2026 Aiio 2027 Aiio 2028 Aiio 2029 Aiio 2030 Aiio 2031 Aiio 2032 Aiio 2033

Inversion Inicial Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Aiio § Ailo 6 Aiio 7 Aiio 8 Aio 9 Aiio 10
Adquisicion de camioneta 26.190 26.190
Sistemas FV (afio 1 en adelante) 209715 (S 334155 861.101 1.243.036 1.797.191 2.658.293 2.658.293 2658293 2.658.293 2.658.293 2.658.293
Constitucion de sociedad y e inscripcion. 298
Desarrollo pagina web 1.000
Inscripcion dominio NIC.cl 11
Computadores 3571 8.333

Total plan de inversion 240.785 [ $ 554.155 861.101 1.251.369 1.797.191 2.658.293 2.658.293 2.658.293 2.658.293 2.658.293 2.684.483

Aiio 2034 Aiio 2035 Aiio 2036 Aiio 2037 Aiio 2038 Aiio 2039 Aiio 2040 Aiio 2041 Aiio 2042 Aiio 2043 Aiio 2044

Tabla de de depreciacion anual Aiio 11 Aiio 12 Aiio 13 Aiio 14 Aiio 15 Aiio 16 Aiio 17 Aiio 18 Aiio 19 Aiio 20 Aiio 21
Adquisicion de camioneta
Sistemas FV (afio 1 en adelante) 2.658.293 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889
C itucion de sociedad y e inscripcio
Desarrollo pagina web
Inscripcion dominio NIC.cl
Computadores

Total plan de inversion 2.658.293 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889

Tabla de de depreciacién anual Precio kWp Aiio 0 Aiio 2024 Aiio 2025 Aiio 2026 Aiio 2027 Aiio 2028 Aiio 2029 Aiio 2030 Aiio 2031 Aiio 2032
30- 100 kWp 2] 4 5 8 12 17 17 17 17 17
100 - 300 kWp 1 3 5 7 10 15 15 15 15 15
Costo instalacién proyectos 30 - 100 kWp 70744 33 74.989 149.977 187.47. 299.955 449.932 637.403 637.403 637.403 637.403 637.403
Costo instalacién proyectos 10 - 300 kWp 639,36 210,72 134726 404.178 73.630 943.082 1347259 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889
Depreciacién por proyecto 30 - 100 kWp 36.787
Depreciacion por proyecto 100 - 300 kWp 134.726
Cilculo depreciacion proyecto 30-100 kWp 2943 5.886 7357 11.772 17.658 25.015 25.015 25.015 25.015
Depreciacion anual para proy 30-100 kWp 2943 8.829 16.186 27.958 45616 70.631 95.646 120.661 145.676
Calculo depreciacion proyecto 100-300 kWp 5.389 16.167 26.945 37.723 53.890 80.836 80.836 80.836 80.836
Depreciacién anual para proyecto 30-100 kWp 5.389 21.556 48.501 86.225 140.115 220951 301.786 382.622 463457
Depreciacion Vehiculo (7 afios) 26.190 3741 3741 3741 3741 3741 3741 3741 3741
Depreciacion Computadores (6 afios) 3571 595 395 595 1984 1984 1984 1389 1389 1389
Total depreciacién anual 12.669 34.722 69.024 119.908 191.456 297.307 402.562 508.413 614.264
Tabla de de depreciacién anual Aiio 2033 Aiio 2034 Aiio 2035 Aiio 2036 Aiio 2037 Aiio 2038 Aiio 2039 Aiio 2040 Aiio 2041 Aiio 2042 Aiio 2043 Aiio 2044

30- 100 kWp 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17
100 - 300 kWp 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
Costo instalacién proyectos 30 - 100 kWp 637.403 637.403 637.403 637.403 637.403 637.403 637.403 637.403 637.403 637.403 637.403 637.403
Costo instalacién proyectos 10 - 300 kWp 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889 2.020.889
Depreciacion por proyecto 30 - 100 kWp
Depreciacion por proyecto 100 - 300 kWp
Calculo depreciacién proyecto 30-100 kWp 25.015 25.015 25.015 25.015 25.015 25.015 25.015 25.015 25.015 25.015 25.015 25015
Depreciacién anual para proyecto 30-100 kWp 170.691 195.706 220.721 245.736 270.751 295.767 320.782 345.797 370.812 395.827 420842 445.857
Calculo depreciacién proyecto 100-300 kWp 80.836 80.836 80.836 80.836 80.836 80.836 80.836 80.836 80.836 80.836 80.836 80.836
Depreciacion anual para proy 30-100 kWp 344203 625.128 705.964 786.799 867.633 948471 1.029.306 1.110.142 1.190.977 1271813 1.352.648 1433484
Depreciacién Vehiculo (7 afios) 3741 3.741 3741 3741 3741 3741 0 0 0 0] 0 0f
Depreciacion Computadores (6 afios) 0 0 0] 0] 0 0| 0 0] 0 0 0 0)
Total depreciacién anual 718.725 824.576 930.427 1.036.277 1.142.128 1.247.979 1.350.088 1.455.938 1.561.789 1.667.640 1.773.490 1.879.341




Valores en libro al aiio 10 Valor SFV Dep anual Aiio 0 Ailo 2024 Ailo 2025 Ailo 2026 Aiio 2027 Ailo 2028 Aiio 2029 Aiio 2030 Aiio 2031 Aiio 2032
Afios por depreciar 15 16 17 18 19 20 21 22 23
Proyectos 30 - 100 kWp 36.787 1.471 44.144 94.174 125.075 211.892 335.496 500.302 525317 550.332 575.347
Proyecto 100 - 300 kWp 134.726 5.389 80.836 258.674 458.068 679.019 1.023.917 1.616.711 1.697.547 1.778.382 1.859.218
Valor terminal Proyectos 30 - 100 kWp 10.941.890
Valor terminal Proyectos 100 - 300 kWp 35.238.917
Valor terminar del proyecto 46.180.806
|* Vida util sistema FV a 25 ailos
R acione: Aiio Ingreso Sueldo Bruto Aiio 2023 Aiio 2024 Aiio 2025 Aiio 2026 Aiio 2027 Aiio 2028 Aiio 2029 Aiio 2030 Aiio 2031 Aiio 2032
CEO/CFO (Chief Executive & Financial Officer) 1 3.214 25.714 25714 25.714 25.714 25.714 25714 25714 25714 25714 25714
CMO/CCO (Chief Marketing , Comercial & HR Office 1 3.214 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25714 25714 25.714 25.714
CCO (Chief Operating Officer) 1 3.214 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714
Ingeniero comercial 1 2.500 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000
Vendedor 1 1 1.786 14.286 14.286 14.286 14.286 14.286 14.286 14.286 14.286 14.286 14.286
Secretaria 3 1.071 12.857 12.857 12.857 12.857 12.857 12.857 12.857 12.857
Supervisor de obra 3 2.143 25.714 25.714 25.714 25714 25.714 25.714 25.714 25.714
Instaladores SFV (05 personas) 3 9.524 114.288 114.288 114.288 114.288 114.288 114.288 114.288 114.288
Vendedor 2 3 1.786 21.429 21.429 21.429 21.429 21.429 21.429 21.429 21.429
Vendedor 3 3 1.786 21.429 21.429 21.429 21429 21.429 21.429 21.429 21.429
Total Remuneraciones 30.238 91.429 91.429 317.145 317.145 317.145 317.145 317.145 317.145 317.145 317.145
USD (840 tipo cambio largo plazo)
‘ Valores en libro al aiio 10 Aiio 2033 Aiio 2034 Aiio 2035 Aiio 2036 Aiio 2037 Aiio 2038 Aiio 2039 Aiio 2040 Aiio 2041 Aiio 2042 Aiio 2043 Aiio 2044
|Afios por depreciar 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35
Proyectos 30 - 100 kWp 600.362 625377 650.392 675.407 700.422 725437 750.452 775.467 800.483 825.498 850.513 875.528
Proyecto 100 - 300 kWp 1.940.054 2.020.889 2.101.725 2.182.560 2.263.396 2.344.231 2.425.067 2.505.902 2.586.738 2.667.574 2.748.409 2.829.245
Valor terminal Proyectos 30 - 100 kWp
Valor terminal Proyectos 100 - 300 kWp
Valor terminar del proyecto
* Vida util sistema FV a 25 aiios
-acione: Aiio 2033 Aiio 2034 Aiio 2035 Aiio 2036 Aiio 2037 Aiio 2038 Aiio 2039 Aiio 2040 Aiio 2041 Aiio 2042 Ailo 2043 Ailo 2044
CEO/CFO (Chief Executive & Financial Officer) 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25714
CMO/CCO (Chief Marketing , Comercial & HR Office| 25.714 25.714 25714 25714 25714 25714 25714 25714 25714 25714 25714 25.714
CCO (Chief Operating Officer) 25714 25714 25714 25714 25714 25714 25714 25714 25714 25714 25714 25.714
Ingeniero comercial 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000 30.000
Vendedor 1 14.286 14.286 14.286 14.286 14.286 14.286 14.286 14.286 14.286 14.286 14.286 14.286
Secretaria 12.857 12.857 12.857 12.857 12.857 12.857 12.857 12.857 12.857 12.857 12.857 12.857
Supervisor de obra 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25.714 25714 25714 25714 25714 25714 25.714
Instaladores SFV (05 personas) 114.288 114.288 114.288 114.288 114.288 114.288 114.288 114.288 114.288 114.288 114.288 114.288
Vendedor 2 21429 21429 21429 21429 21429 21429 21429 21429 21.429 21.429 21429 21.429
Vendedor 3 21429 21429 21.429 21429 21429 21.429 21.429 21.429 21.429 21.429 21429 21.429
‘Toul aciones 317.145 317.145 317.145 317.145 317.145 317.145 317.145 317.145 317.145 317.145 317.145 317.145

USD (840 tipo cambio largo plazo)




Anexo “S”: Capital de Trabajo (USD).

Capital de Trabajo (USD) Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos por venta - - - - - - - -
Hosting 5 5 b 5 b) b) 5 5
R 7.619 7.619 7.619 7.619 7.619 7.619 7619 7.619
Plan de Mar} 415 415 415 415 415 415 415 415
Pago de plan de telefonia e intemet 80 80 80 80 80 80 80 80
C bilidad extema 238 238 238 238 238 238 238 238
Asesoria Legal 119 119 119 119 119 119 119 119
Software monitoreo sistemas FV 400
Gastos de representacion 179 179 179 179 179 179 179 179
Consumos bésicos 238 238 238 238 238 238 238 238
Patente comercial 393
Suscripcion Microsoft Office 50 50 50 50 50 50 50 50
Suscripcion Autocad 220 220 220 220 220 220 220 220
Seguro vehicular 96 96 96 96 96 96 96 96
Asriendo Oficina 2381 2381 2381 2381 2381 2381 2381 2381
Costos Fijos 12235 11.640 11.640 11.640 11.640 11.640 11.640 12.040
Incentivo y comp afio 0 - 2.625 4715 - - - -
Servicio de intalacion (26% del costo SFV) 26347 47.336
Seguro de sistema FV 300 839 839 839 839 839 839
Costos Variables - 29272 52.890 839 839 839 839 839
PPM - - - - - - - -
IVA Compras 678 5.684 9.672 678 678 678 678 678
IVA Ventas - - - - - - - -
Total Imp 678 5.684 9.672 678 678 678 678 678
Flujo Neto - - - 11.557 35.228 54.859 11.801 11.801 11.801 11.801 12.201
Flujo Neto acumulado 11.557 46.785 101.644 113.445 125.246 137.047 148.848 161.049
1738 L) o r y . . . .
Anexo “T”: Evaluacion economico mediante negocio finito (USD):
Proyecto Finito ) Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio § Aiio 6 Aiio 7 Aiio 8 Aiio 9 Aiio 10
Estado de resultados Aiio 2023 Aiio 2024 Aiio 2025 Aiio 2026 Aiio 2027 Aiio 2028 Aiio 2029 Aiio 2030 Aiio 2031 Aiio 2032 Aiio 2033
IHEM [ 72.483 261.419 564.576 996.038 1.616.435 2.522.487 3.428.540 4.334.592 .240.644 6.146.696
Costos de venta 200489 310477 9.463 16.694 27.092 42278 37464 72650 87.836 103.022
Margen d ibucié [ -128.006 -49.058 555.114 979.344 1.589.343 2.480.209 3.371.075 .261.941 5.152.807 6.043.674
Gastos de Marketing 3319 11971 25.852 45.609 74018 115.506 156.995 198484 239973 281.462
Gastos de i 156.752 395.783 441758 466953 505.462 510261 515.060 519.860 524.659 520458
EBITDA [ -288.078 -456.812 87.504 466.782 1.009.863 1.854.441 2.699.019 3.543.508 4.388.176 5.232.754
D 12.669 34722 69.024 119.908 191.456 297307 402562 508413 614264 718.725
EBIT [ -300.746 491.534 18.479 346.874 818.407 1557.134 2.296.457 3.035.185 3.773.912 4.514.028
Otros gastos no Oj
Otros ingresos no O
| Utilidad antes de impuestos | -300.746 -491.534 18.479 346.874 818.407 1.557.134 2.296.457 3.035.185 3.773.912 4.514.028
Impuesto ala renta (27%) - - - - 105.699 420426 620.043 819.500 1.018.956 1218.788
Utilidad neta [ -300.746 -491.534 18.479 346.874 712.707 1.136.708 1.676.414 2.215.685 2.754.956 .295.241
Flujo de Caja [ - -300.746 -491.534 18.479 346.874 712.707 1.136.708 1.676.414 2.215.685 2.754.956 3.295.241
Utilidad/pérdida después de impuesto
(*)D 12669 34722 69.024 119.908 191.456 297.307 402562 508413 614264 718.725
¢ -
Flujo de Caja Bruto -288.078 -456.812 87.504 466.782 904.164 1.434.015 2.078.976 2.724.098 3.369.219 4.013.966
() Inversion Inicial -240.785 -554.155 -861.101 -1.251.369 -1.797.191 -2.658293 -2.658293 -2.658293 -2.658293 -2.658293 -2.684.483
(-) Inversion en Capital de Trabajo -161.049
(+) Recuperacion del Capital de Trabajo
(+) Valor temminal de los Activos

Flujo de caja




Proyecto Finito Aiio 11 Ao 12 Ao 13 Ao 14 Aiio 15 A0 16 Ao 17 Aiio 18 Ao 19 Aiio 20
Estado de resultados Aiio 2034 Aiio 2035 Aiio 2036 Aiio 2037 Aiio 2038 Aiio 2039 Aiio 2040 Aiio 2041 Aiio 2042 Aiio 2043
Ingresos por venta 7.052.748 7.958.301 8.864.353 9.770.905 10.676.957 11.583.009 12.489.061 13.395.114 14301166 15.207.218
Costos de venta 118208 133394 148.580 163.766 178952 194138 209324 224,510 239.696 254882
Margen de 6934540 7.825.406 8716272 9.607.138 10.498.005 11.388.871 12279737 13.170.603 14.061.469 14.952.336
Gastos de Marketing 322950 364439 405.928 447417 438,905 530.394 571883 613372 654.860 696,349
Gastos de Administracio 534257 539.057 543856 548655 553455 558254 563.053 567.852 572652 577451
EBITDA 6.077332 6.921.910 7.766.488 8.611.067 0.455.645 10.300.223 11.144.801 11.989.379 12.833.057 13.678.535
Depreciacion 824576 030427 1036277 1.142.128 1247979 1350.088 1455038 1561789 1.667.640 1773490
EBIT 252,756 5.091.484 6730211 7.468.939 8.207.666 8050135 0.688.363 10.427.590 11166318 11.905.045
Otros gastos no O;

Otros ingresos no Op

Utilidad antes de i 5.252.756 5.991.484 6730211 7.468.939 8.207.666 8950135 9.688.863 10.427.590 11166318 11.905.045
Impuesto ala renta 27%) 1418244 1617.701 1817.157 2016613 2216070 2416536 2,615,993 2815449 3014906 3214362
Utilidad neta 3834512 4373.783 4913.054 5452325 5.991.596 6.533.599 7.072.870 7.612141 8151412 8.690.683
Flujo de Caja 3834512 4373.783 4913.054 5452325 5.991.596 6.533.599 7.072.870 7.612141 8151412 8.690.683
Utilidad/pérdida después de impuesto

(+) Depreciacion 824576 930427 1036277 1142.128 1247979 1350.088 1455.038 1361789 1.667.640 1773490
)

Flujo de Caja Bruto 4.659.088 5304210 5.049.331 6.594.453 7.239.575 7.883.686 8.528.308 0.173.930 0.810.052 10.464.173
() Inversion Inicial 2658293 2.020889 2.020889 2.020889 2.020889 2020889 0.889 2020889

() Inversion en Capital de Trabajo

(*) Recuperacién del Capital de Trabajo

(+) Valor terminal de los Activos

Flujo de caja

VAN

TIR

Costo del Patrimonio afio 1 al 5

Costo del Patrimonio afio 6 al 20

PRI




