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Resumen Ejecutivo.

La crisis del cambio climatico estd obligando a cambiar la manera de hacer negocios. Tal es el
impacto en nuestro planeta, que las empresas tendran que buscar la manera de adaptarse a estas
nuevas exigencias si quieren seguir siendo competitivas, no solo adoptando la tecnologia actual en
el desarrollo de sus procesos, como la automatizacion a través del machine learning e inteligencia
artificial, sino de una perspectiva mas profunda, como la reestructuracion de sus modelos de
negocios, de tal manera de satisfacer la demanda de sus clientes.

Las tendencias en la industria muestran un crecimiento exponencial en la adopcidon 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. Esta tendencia exponencial esta apalancada en dos
grandes necesidades, una de ellas, es la urgencia con que las empresas deben buscar mitigar su
impacto negativo en el medio ambiente debido al cambio climatico y todas las proyecciones
negativas asociadas a ¢l, aumentando asi el valor de su marca, conectandola con un proposito
sustentable. Y la otra gran necesidad, es el aumento sostenido de los costos asociados a sustentar
una operacion intensiva en electricidad, mediante una matriz energética convencional. Este aumento
sostenido de dichos costos, impacta directamente en la sostenibilidad del negocio, poniendo en
riesgo la operacion.

La soluciéon que propone “Helios” para satisfacer estas necesidades y poder apoyar asi la
transformacion energética de la MIPYME en Chile, es favorecer el acceso al financiamiento para
optar a soluciones amigables con el medioambiente a través de la venta de energia limpia, verde y
mas barata que la ofrecida por la empresa distribuidora tradicional. La ventaja competitiva de
“Helios” se centra en la medicién del impacto generado a nuestros clientes, basado en criterios
sociales y medioambientales, con el fin de que los inversionistas puedan acceder a data valiosa sobre
las acciones de mitigacion de su huella de carbono, impactando directamente a su imagen
corporativa, aumentando su valor de marca.

Finalmente, debido a las expectativas de crecimiento explosivo en el corto plazo en la adopcion de
la tecnologia solar fotovoltaica, como también las positivas proyecciones de crecimiento sostenido
en el largo plazo a pesar de las condiciones politicas, sociales, econdmicas, legales, tecnologicas y
legales que nos vemos enfrentados como sociedad, se determind la viabilidad econdémica 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.



I. Oportunidad de negocio.
Se ha responsabilizado al sector energia como uno de los principales emisores de GEI debido
a la utilizacion de combustibles fosiles para la generacion de electricidad, pero la demanda
actual y futura es incompatible para los efectos que genera en la sociedad y el ambiente, por
lo 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), donde la capacidad instalada’
de acuerdo a lo presentado en el anexo “A” entre enero a julio de este afio medida en Potencia
Neta [M/W] acumulé 13.275 megavatios (un 16,45% por sobre lo acumulado al cierre de
2021 y muy por sobre los 442 megavatios del afio 2009). En términos de 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, y del cual se puede aprovechar para generar
modelos de negocios bajo un enfoque “verde” que permitan transitar de una matriz eléctrica
convencional a una matriz basada en energias renovables y amigable con el medio ambiente.

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. Para ejemplificar esto, en el anexo “B” se presentan los
resultados de un estudio patrocinado por el Ministerio de Energia del mercado de paneles
fotovoltaicos en nuestro pais, el cual analizd el mercado de proveedores mediante la
modalidad “llave en mano?®”, donde queda en evidencia que existe una baja sostenida en los
precios de estos productos en el afio 2018, entre un 5 y un 17% para los tramos de 1 a 300
kWp? respecto al 2017. Sin embargo, esta diferencia aumenta al afio 2020, donde se aprecian
disminuciones entre un 20 y un 30% respecto al mismo afio base (2017), abriendo
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”).

Segun un estudio realizado por la Subsecretaria de Energia en el afo 2016, denominado
“Estudio de Mercado Fotovoltaico orientado a estimar la demanda de Micro, Pequeias y
Medianas Empresas” en el cual se realizO una muestra aleatoria de 660 empresas
“MIPYMES” reveld que no mas del 25% de ellas conoce de que se trata esta energia, 25%
desconoce los beneficios que ofrece, como también determinar que no mas del 15% de ellas
estaria interesadas en instalar un sistema fotovoltaico. Sin embargo, un 8,9% de las
“MIPYMES” si estarian dispuestas a hacerlo en un plazo entre 2 a 5 afios. Los principales
motivos de quienes presentaron un bajo interés se refieren a la falta de espacio para instalar
paneles, seguido del motivo de ser arrendatario de un local comercial, la falta de apoyo
técnico, dificultad para conseguir financiamiento y desconfianza en sistemas fotovoltaicos.

Por otra parte, considerando el crecimiento de la capacidad instalada acumulada de ERNC
en los ultimos afos, la que al afio 2016 fue de 3.210 [M/W], con una participacion relativa

1 Cantidad de potencia que se le reconoce a las centrales generadoras considerando la disponibilidad técnica de sus instalaciones. Se mide en unidades de potencia
MegaWatts (MW).

2 Se entiende por proyectos” llave en mano” a aquellos que se encuentran instalados y listos para ser conectados a la red.

3 kWp es la unidad de medida usada para comparar el rendimiento de los distintos sistemas de energia solar fotovoltaica. Especifica la capacidad de un sistema fotovoltaico
para genera energia en su punto de maximo rendimiento.



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).

II.  Analisis de la 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 ultimos 10 afios, con una tasa de
crecimiento anual compuesta del 30,83% entre el 2014 y 2021, donde, 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. Sin embargo, en términos de generacion de energia, medida
en GWh* para el Sistema Eléctrico Nacional (SEN) las energias convencionales a julio de
2022 presentaron una participacion de un 49,1%, seguido por las ERNC con un 28,5% y por
la Hidraulica Convencional con un 22,4%. A pesar de ello, los esfuerzos son que al 2030 el
80% de la generacion eléctrica provenga de fuentes renovables y en un 100% al 2050 de
acuerdo a los establecido en la estrategia climatica de largo plazo establecido por los
Ministerios de Medio Ambiente, Ciencia y Tecnologia, lo que significa que esta industria
tiene un gran potencial de crecimiento y por consiguiente el mercado de paneles fotovoltaicos
como fuente de energia renovable (Ministerio de Ciencia, Tecnologia, Conocimiento e
Innovacion, 2021).

En noviembre de 2018 se actualizd la mencionada ley por la Ley 21.118, también
denominada “Netbilling” o “Facturacién Neta” que aumenta el umbral de los proyectos desde
100 kw a 300 kW nominales®, entregando facilidades a los clientes que opten por un sistema
de autogeneracion con energias renovables

Como se explico anteriormente, se han apreciado disminuciones significativas en los costos
de instalacion de los paneles solares al afio 2020, especialmente en los proyectos “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”. Por ello, es vital concientizar a la gente, respecto de la
importancia de generar energia limpia para el medio ambiente, lo que se vera reflejado no
solamente en un impacto positivo social y medioambiental, sino que también ayudard a
disminuir los costos de las cuentas de electricidad.

4 Unidad de medida de consumo energético denominada Giga Watt hora, o también GWh
5 Potencia nominal quiere decir que es la potencia maxima de acuerdo a condiciones ideales de laboratorio indicadas por el
fabricante.



Finalmente, a pesar del atractivo de estas tecnologias que ofrecen multiples beneficios, la
inversion sigue siendo una de las principales barreras de entrada como lo afirma el “Estudio
de Mercado Fotovoltaico Orientado a estimar la demanda en MIPYMES” realizado por la
Subsecretaria de Energia, por lo que han surgido diversas alternativas de financiamiento que
han permitido una mayor democratizacion, como créditos verdes, subsidios impulsados por
el Gobierno como también modelos de negocios que permiten un 0% de inversion donde a
diferencia de los créditos tradicionales y subsidios el cliente se compromete a comprar la
energia durante un periodo que dure el contrato, y una vez al vencimiento el sistema para a
cuenta del contratante, y asi sacar el maximo provecho durante la vida util de esta tecnologia,
que posee una vida estimada de 25 afos.

Tendencias.

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

e Interés de empresas por obtener certificaciones relacionadas a la solucion de
problemas sociales y medioambientales. Al término del 2016, Chile fue el pais con
el mayor nimero de empresas B¢ en el mundo, permitiendo reafirmar el compromiso
del sector empresarial con este enfoque. Una de nuestras metas es lograr este tipo de
certificaciones con el fin de oficializar a ojos de las partes interesadas nuestro
compromiso con el medio ambiente y la sociedad.

e Mayor rentabilidad de empresas que emplean criterios ESG en sus decisiones de
inversion: Uno de los mayores mitos sobre las relaciones a los criterios ESG es que
su adopcidon genera menores retornos. Al respecto, evidencia empirica avala lo
contrario, donde segun Fidelity (2020), quién indica que durante la caida por el
Covid-19, las compaiiias con mejor rating ESG superaron en retornos (Fidelity
International, 2020).

e Foco de inversion de los millennials y transferencia de riqueza desde los baby
boomers a los millennials en las préoximas décadas. Segun informe de MSCI
(2020), indica que USD 30 trillones de ddlares sera la transferencia de riqueza de los
baby boomers a los 75 millones de millennials en las proximas décadas, por lo que,
ademas, el 89% de ellos espera que sus asesores financieros analicen el desempefio
ESG de las inversiones antes de hacerles una recomendacion, y donde el 57% de ellos
ha dejado intencionalmente de invertir en una compaiiia debido al impacto de sus
bienes y servicios en la salud y bienestar de las personas.

Tamaiio del mercado de paneles fotovoltaicos.

Para calcular el tamafio de mercado, consideramos todos los proyectos inscritos en la
Superintendencia de Electricidad y Combustibles (SEC) que realizaron el ingreso del
formulario TE-4 (acogidos a le Ley Netbilling) al afo 2021, mas todos los proyectos

¢ Empresa B es una empresa certificada por Sistema B, que certifica que esa empresa incorpora propositos sociales y
medioambientales en sus estatutos



fotovoltaicos que no se acogieron a esta ley pero que por normativa también deben ser
inscritos a través del formulario TE1 (Ver Anexo “C”).

Luego, se revisaron los resultados del estudio de mercado realizado por la Subsecretaria de
Energia, en el cual se determina que el 85% de los proyectos fotovoltaicos se acogieron a la
Ley Netbilling, por lo tanto, existe un 15% que no lo hizo. Como se cuenta con la informacion
de la totalidad de proyectos ingresados a la SEC seglin tramitacion TE-4 al 2021 se calculd
el 15% restante para obtener el total del mercado, arrojando que el tamafio de mercado
expresado en niimeros de proyectos realizados fue de 3.720.

Para determinar con mayor precision el tamafio de mercado en términos monetarios, se
realizé el cruce con los precios promedios proyectados por KkWp para el 2021 en los distintos
rangos definidos en el estudio llamado “Indice de Precios de Sistemas Fotovoltaicos (FV)
conectados a la red de distribucion comercializados en Chile”. Dicho estudio indica los
precios entre los anos 2017 a 2020 de los proyectos “llave en mano” por kWp, por lo que fue
posible proyectar los precios a través de una regresion lineal para el afio 2021.

Finalmente, la proporcion asignada a cada rango se realizd de acuerdo al promedio de
ingresos de proyectos durante el afio 2021, quedando de la siguiente manera:

Tabla 1

Calculo del Tamario de Mercado para el ario 2021.

Rango de clases 1-5 kWp 5-10 kWp 10-30 kWp 30-100 kwp 100-300 kWp
% 82% 9% 4% 3% 3%
N° Proyectos 2021 3.036 344 138 108 94
Promedio kWp 2,59 7,51 16,40 53 210,72
Precio por kWp USD 1.438 USD 1.317 USD 1.138 USD 1.138 USD 963
Subtotal por Rango USD 11.304.354 | USD 3.398.811 | USD 2.568.618 | USD 6.527.300 | USD 19.104.711
Tamafio de Mercado USD 42.903.794

Nota. Elaboracion propia.

Asi, el tamafio de mercado qued6 definido en 3.720 proyectos equivalentes a USD
42.903.794.

Analisis PESTEL.

Como conclusion del analisis PESTEL desarrollado en el Anexo”E” es posible determinar
que, en el corto plazo existe una alta incertidumbre generalizada en todos los sectores de la
economia debido a multiples factores externos como también internos, ejemplo de ello es la
actual Guerra de Rusia — Ucrania (la cual ha tenido severos impactos en la economia mundial
debido a la escasez de materias primas, lo que ha elevado los precios internacionales
aumentando los niveles de inflacion, tasas de desempleo, niveles de inversion, entre otras
variables), como también factores internos; entre ellos la propuesta de Reforma Tributaria y
el proximo llamado a votacion popular del plebiscito de salida de la propuesta de la nueva
constitucion politica presentada por la convencion constitucional, la cual podria definir el
futuro de nuestro pais para los proximos 40 o 50 afios, siempre y cuando sea aprobada por la
ciudadania, de no ser asi se han planteado diversas alternativas desde el Gobierno, siendo



una de ella convocar a un nuevo llamado a votacidon popular con el fin de sacar adelante una
nueva carta magna, en atencion a los resultados obtenidos en el plebiscito nacional de 2020
donde el 78,27% se inclino por la opcion apruebo y el 21,73% fue por la opcion rechazo.

Respecto del atractivo de la industria, tomando en consideracion el negativo escenario
presentado bajo las distintas dimensiones que compone el andlisis PESTEL, reflejado
principalmente en una mayor incertidumbre a nivel local y global, vemos que el mercado de
paneles fotovoltaicos ha presentado un crecimiento sostenido en la demanda de nuevos
proyectos, derivado principalmente en el aumento de la capacidad instalada de acuerdo a lo
presentado en el Anexo “A” y a una mayor deseabilidad en la adopcion de esta tecnologia
por parte de las empresas. Bajo este prisma vemos una oportunidad para “Helios” de capturar
valor e impactar positivamente al medio ambiente, por lo tanto, concluimos que el mercado
es atractivo para ingresar.

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

Respecto al analisis realizado en los apartados anteriores, como son el analisis del
macroentorno a través del modelo PESTEL y analisis del microentorno a través del Modelo
de Michel Porter y ampliado por Arnoldo Hax.

e Contar con personal calificado: Al ser una industria que requiere un conocimiento
técnico avanzado en distintas disciplinas requiere personal muy calificado y
capacitado para que se desempefie en ella, siendo esto parte fundamental para lograr
una ventaja competitiva sostenible.

e Calidad de los productos y servicios: Aparte de ser un aporte en términos
medioambientales, dan solucion a los altos costos de la energia, los productos deben
asegurar durabilidad en la operacion y vida til, la que al ser en promedio 25 afos,
requiere materiales aptos para soportar la exposicion al clima durante un largo plazo.

e Experiencia de compra: La industria de generacion, transmision y distribucion de
energia eléctrica posee una fuerte regulacion que obliga al cumplimiento de diversas
normativas y procedimientos que tienden a ser burocraticos, es decir, son de largo
aliento para los clientes si estos son realizados por cuenta propia, consumiendo una
gran cantidad de tiempo debido al desconocimiento sobre el funcionamiento del
sistema, por lo que, las empresas que dentro de sus servicios incluyen el
acompafiamiento desde la generacion de la necesidad hasta que el cliente comienza a
utilizar el servicio contratado permite incrementar su atractivo y por ende, la
experiencia del cliente.



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

En el Anexo “F” se presenta el modelo ampliado del Michael Porter, donde se incluye el
poder de negociacion de los Usuario e Influenciadores.

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 mds 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 andlisis de las distintas fuerzas que influyen en la industria de
paneles FV consideramos que es atractiva para su ingreso.

2.2 Competidores.

En las distintas industrias existen competidores, a quienes se les denomina los oferentes,
estos compiten por una parte del mercado, buscando generar una propuesta de valor
diferenciada para lograr capturar mayor valor de los consumidores. Para poder capturar ese
valor, ellos buscan generar mas demanda de sus productos que los demas oferentes de ese
mercado y asi ganar Market Share’. En nuestra investigacion identificamos a los 6
competidores de mayor connotacion (Anexo “F.1”), 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.

" También conocido como participacién de mercado. Es la porcion de mercado que cubre una empresa para un
determinado segmento.



Mapa de posicionamiento.
Figura 1

Mapa de Posicionamiento de los competidores.

Entrega de financiamiento

SOLCOR

GRAMMER/
SOLAR_ /7

Medicion del impacto
enel X

©andesﬁ

Nota: Elaboracion propia.

23 Clientes.

Primero, procedimos a establecer el macrosegmento de mercado como las empresas que
demandan electricidad para el desarrollo de sus operaciones. Ante ello, al revisar el Balance
de Energia del afo 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.

Adicionalmente, considerando que “Helios” es una empresa en etapa inicial, se entiende que
los recursos son escasos, por lo que toma relevancia identificar los lugares geograficos mas
atractivos en funcion del consumo energético para tomar la decision donde se hardn los
esfuerzos de marketing, para lo cual, se consult6 el “Informe Balance Nacional de energia
20207, donde se establece que la Region Metropolitana por sus actividades administrativas,
comerciales y financieras del pais, Antofagasta por su actividad minera 'y Valparaiso y Biobio
por la industria, son las que en su conjunto representan mas del 62% del consumo total
nacional, siendo las mas atractivas respecto a las demas regiones.

Adicionalmente a lo anterior, debido a las caracteristicas especiales de los paneles
fotovoltaicos, los clientes deberan cumplir con las siguientes condiciones:

Deben disponer de superficie para la instalacién de los paneles solares, ya que la energia
solar que requieran, estara directamente relacionada a los metros cuadrados que dispongan
para la instalacion de los Paneles FV.



2. Su ubicacion geografica. Se debe considerar su ubicacién geografica, ya que de esta
depende la cantidad de radiacion que recibiran los Paneles FV y esto determinara la cantidad
de kWp que genere el sistema.

3. Ser Clientes regulados, con una potencia contratada ®de a lo menos 30 kW y menor a 300
kW: Para poder acogerse a la Ley 21.118 y poder vender los excedentes de energia, los
clientes tienen que tener una potencia contratada menor a 300 kW.

4. Que tengan interés en disminuir sus costos asociados a su matriz energética.

5. Que tengan interés en migrar hacia un impacto medioambiental positivo. Hoy es
necesario realizar acciones que mitiguen el impacto del cambio climatico y muchas empresas
son cada vez consientes de eso, por lo que buscan la manera de disminuir su huella de
carbono.

II1. Descripcion de la empresa y propuesta de valor.

Durante el proceso de investigacion de mercado, ya sea en fuentes primarias o secundarias
detectamos un alto desconocimiento de los beneficios de las energias renovables, no tan solo
de la fotovoltaica, sino que también las demas que componen las energias renovables no
convencionales.

3.1 Modelo de Negocios (CANVAS).

El Modelo Canvas, fue planteado por Alexander Osterwalder en el libro “Generacion de
Modelos de Negocio” y pretender ser una herramienta que permita entender la naturaleza de
un negocio, considerando actividades y recursos claves, relacionandolos con los canales, la
propuesta de valor, el segmento de clientes y los ingresos y costos.

A continuacion, presentamos el Modelo Canvas de Helios:
Segmento de clientes.

El segmento de clientes de Helios esta compuesto por todas las micro 3, pequea 1, pequefia
2, pequefia 3, mediana 1 y 2 que tengan un consumo kWp mayor o igual a 30 kWp y hasta
300 kWp., ubicados en las regiones Metropolitana y de Valparaiso.

Relacionamiento con los clientes.

El relacionamiento con nuestros clientes actuales y potenciales se basara mediante asistencia
personal o también llamada “directa” en nuestros puntos de ventas y de manera remota para
el asesoramiento en el uso y/o beneficios de los paneles FV. “Helios” buscara establecer un
vinculo con sus clientes debido a que el Modelos ESCO se basa en relaciones de largo plazo,
entre 10 a 25 afios.

Canales de comunicacion

“Helios” definio6 cuatro canales de comunicacion con sus clientes de acuerdo a los resultados
obtenidos en la investigacion de mercado, uno presencial y tres no presenciales, definiendo
para esto las aplicaciones de WhatsApp, Instagram y nuestro sitio web. Para el canal

8 Potencia contratada es la potencia que los clientes tienen contratada con la compaiiia distribuidora de electricidad, medida en kW.



presencial se contard con un equipo técnico y comercial, quienes serdn los encargados de
coordinar las reuniones con los clientes actuales y potenciales para una entrega de
informacion rapida y oportuna.

Propuesta de valor.

La Propuesta de Valor elaborada a nuestro segmento objetivo, la planteamos mediante el
modelo del lienzo de la propuesta de valor del libro “Disefiando la Propuesta de Valor” de
Alexander Osterwalder. Este modelo analiza los dolores del cliente y sus tareas, y desde ese
analisis busca disefar una propuesta de valor, que alivie dichos dolores, facilite sus tareas y
proponga generadores de alegria que conecten con las necesidades del segmento objetivo
(Ver Anexo “G”). Para efectos de este andlisis se realiz6 el mapa de empatia, el cual puede
ser visualizando en el Anexo “G.1”

Ademas, destacamos los criterios que se hacen parte de nuestra oferta de valor:

Ahorro en los costos de operacién: Uno de los grandes beneficios de adoptar la tecnologia
fotovoltaica, es que, aparte de ser amigable con el medio ambiente, permite que la empresa
que utiliza esta tecnologia transite desde la matriz tradicional de electricidad proporcionada
por la empresa distribuidora a una matriz de energia “verde”, como también es posible
inyectar los excedentes que no se hayan utilizado a la red de distribucién, donde la compafiia
eléctrica adquiere a través de un precio regulado estos excedentes generados disminuyendo
el monto final a pagar en la boleta como también los costos de su operacion.

Disminucion de una de las principales barreras de acceso como es el financiamiento:
Una de las principales barreras para acceder a esta tecnologia es el acceso al financiamiento
debido a sus altos costos, por lo que se ofrecera un modelo de financiamiento que permitira
un 0% de inversion inicial. Este modelo sera atractivo para cualquier empresa con alta
demanda energética y que no cuente con capital suficiente para implementar nuevas
tecnologias.

Impactos locales: Al acceder a la produccion de energias mas limpias se logra la reduccion
de emisiones de Gases de Efecto Invernadero como también una reduccion en los costos de
produccion permitiendo hacer la empresa mas competitiva derivado de una disminucion en
los precios o bien de un mayor crecimiento en funcion de la utilizacion de los ahorros
generados, haciendo la oferta mas atractiva.

Medicacion del impacto y comunicacion a los stakeholders: Uno de los sellos distintivos
de “Helios” es la medicion del impacto, con el objetivo de generar la atraccion de nuevos
tipos de inversionistas que han derivado de una mayor preocupacion por el medio ambiente
y la sociedad, lo que también los ha llevado a ser mas selectivos a la hora de tomar decisiones
de inversion.

Actividades Claves

Evaluacion financiera de la empresa que solicita acceder al modelo ESCO. Esta evaluacion
se realizara en dos etapas, la primera se realizara previo al cierre del contrato para evaluar la
solvencia econémica de la empresa. La segunda etapa, constara en la evaluacion anual de las
empresas que estén con créditos vigente con Helios, con el objetivo de evaluar su salud
financiera para evitar que alguna de ellas llegue a caer en default, esta evaluacion se realizara



de manera aleatoria. Si eventualmente una empresa llegase a declararse en insolvencia,
estableceremos un acuerdo de recuperacion para ver en conjunto con la empresa afectada. la
mejor manera de que puedan continuar pagando su crédito a Helios, y si no se llega acuerdo
para darle continuidad al contrato, acordar de la mejor manera la recuperacion de los PFV,
los cuales son la garantia de nuestra empresa.

Evaluacion técnica de la superficie con que cuenta la empresa para determinar si la potencia
que se desea instalar es factible.

Medicion del impacto generado bajo criterios ambientales para ser informado a los
shareholders y stakeholders.

Establecimiento de los planes de mantenimiento para los sistemas fotovoltaicos.

Gestion de la Fuerza de Ventas para la busqueda de nuevos proveedores y clientes.
Campafias de marketing.

Recursos Claves.

Capacidad para realizar la evaluacion financiera de los clientes potenciales.

Contar con personal calificado en energias renovables, especialmente en la fotovoltaica para
el andlisis de factibilidad de instalacion de proyectos fotovoltaicos como también para el
mantenimiento preventivo y correctivo del sistema.

Contar con el conocimiento necesario para los ingresos de autorizaciones y certificaciones
por la Superintendencia de Electricidad y Combustibles SEC que permita la conexion de los
sistemas fotovoltaicos a la red eléctrica de la empresa distribuidora.

Socios Claves

Proveedores nacionales de Paneles FV.

Fabricantes de componentes y partes de los sistemas FV.
Inversionistas.

Compaiiia aseguradora.

Bufete de Abogados.

Estructura de Costos. Estos fueron considerados en costos fijos y variables:
Costo Fijos.

Remuneraciones del personal.

Gastos administrativos y ventas

Arriendo de oficina y bodega (mediano y largo plazo).
Seguros ante todo evento para los sistemas fotovoltaicos.

Costos variables.

e Inversiones en paneles FV, inversores, soportes para la instalacion de los paneles
fotovoltaicos junto con los materiales eléctricos.

e Costo de autorizacion de los proyectos ante la empresa distribuidora y la
Superintendencia de electricidad y combustibles.



e Bonos de cumplimiento para el equipo de ventas y personas a cargo de las
instalaciones.

Fuentes de Ingresos.

Ingresos por la venta de energia generada, la cual es vendida a los clientes regulados durante
el periodo de duracion del contrato.

3.2 Descripcion de la empresa.

“Helios” es una empresa B2B dedicada a concretar la instalacion 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.

El modelo de implementacion de los paneles FV, estd basado en el modelo ESCO, también
conocido por sus siglas en inglés Energy Services Companies. El principal aspecto distintivo
de este modelo es que derriba la gran barrera de entrada para las empresas que no tienen
acceso al financiamiento, ya que permite acceder a un proyecto de paneles fotovoltaicos
mediante el financiamiento de hasta un 100% de inversion requerida, donde el contratante se
compromete durante un mediano a largo plazo, el que puede ser entre 10 a 25 afios a comprar
la totalidad de la energia generada a un precio establecido por debajo de la tarifa regulada
por la empresa distribuidora. Nuestra ventaja competitiva se centra en la medicion del
impacto generado mediante nuestro modelo de negocio en nuestros clientes, basado en los
criterios ESG.

Mision

Satisfacer las necesidades de la “MIPYMES” en Chile en términos de impacto medio
ambiental y sus costos asociados a su matriz energética a través de la ejecucion de proyectos
de paneles fotovoltaicos, con el proposito de democratizar el acceso a la energia solar,
garantizando el financiamiento de esta mediante el modelo ESCO.

Vision

Ser la empresa instaladora de paneles solares fotovoltaicos que mas reduce la huella de
carbono de la “MIPYMES” en Chile.

Valores

o Integridad.

e Sostenibilidad.

o Compromiso social y medioambiental.
o Cultura costumer center.



Cadena de Valor

Segun el libro de Michael Porter “Ventaja Competitiva: creacion y sostenimiento de un
desempefio superior” para determinar la ventaja competitiva, es necesario definir la cadena
de valor de una empresa para que compita en un sector industrial en particular.

Actividades primarias o de Negocio:
Logistica interna

Las actividades de logistica interna de “Helios” corresponden a todas aquellas que se generan
internamente, desde que surge la necesidad del cliente (como por ejemplo a través de una
solicitud de cotizacidn), hasta que los pedidos de los sistemas fotovoltaicos salen de nuestra
bodega para ser instalados en las dependencias del cliente final, incluyendo los
requerimientos por mantenimientos preventivos y correctivos establecidos de manera
contractual entre las partes.

Operaciones.

Las actividades de Operaciones de “Helios” estan ligadas principalmente a dos procesos que
logramos identificar: En primer lugar, el proceso de evaluacion financiera de los clientes que
soliciten la contratacion del servicio ESCO, ya que para optar a esta modalidad los clientes
deben contar una solvencia econdémica que les permita asegurar el cumplimiento de sus
contratos. Sin embargo, consideramos importante un enfoque de criterios ESG (Sociales,
Ambientales y de Gobierno Corporativo) que nos permita no solamente ser reconocidos
como una empresa de servicios de paneles fotovoltaicos. 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. Con esto
buscamos trascender desde los niveles actuales de adopcion de las “MIPYMES” hacia un
mayor uso de energia renovables que permita un mayor ahorro en los costos de electricidad
como también generar un impacto positivo al medio ambiente y la sociedad.

Servicio de Post Venta

Debido al alto nivel de inversion y a lo critico que es nuestro producto en la operacion de
nuestro cliente final, es que nuestro servicio de post venta debe ser una actividad fundamental
dentro de nuestra Cadena de Valor. Disefiar una estrategia en esta materia centrada en
nuestros clientes 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

Las actividades de soporte dentro de la cadena de valor de “Helios”, relacionados a la
Infraestructura son fundamentales para la sostenibilidad del negocio y la ventaja competitiva,
ya que la administracion general, planificacién 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, para tal objetivo es muy importante considerar no solamente
la actividad reclutamiento de manera aislada, sino que también es fundamental elaborar una
estrategia que integre una politica de reclutamiento, una politica de remuneraciones,
entendiendo que las nuevas tendencias en esta materia consideran aspectos como el sueldo
“no remunerado” que considera aspectos como, el clima interno, y una politica de desarrollo
de carrera que desafie a nuestros colaboradores a seguir creciendo dentro de la Helios, para
continuar creando valor en nuestros clientes (Veronica Reyes, 2022).

Desarrollo de Tecnologia

La tecnologia asociada a las energias renovables avanza a pasos agigantados, y es por esto
que Helios debe estar a la vanguardia en esta materia. La investigacion y desarrollo en esta
industria esta directamente asociada a la busqueda de la eficiencia energética. Lograr esto
nos permitira mejorar nuestra propuesta de valor, mejorar nuestros costos, y por ende, nuestro
margen.

Abastecimiento

Helios pretender ayudar a desarrollar el mercado de la instalaciéon de paneles FV en la
“MIPYMES”, y desde ese punto de vista, buscamos aportar valor no solamente a nuestro
cliente final, mejorando sus costos y ayudandolos a disminuir su impacto medioambiental,
sino que, ademas, buscamos desarrollar este mercado para potenciar los ingresos actuales de
quienes seran nuestros proveedores. Nuestra propuesta de valor diferenciadora impulsara la
demanda, ampliando el mercado, impactando positivamente a todos los actores de la
industria, por lo que esperamos que dicho incremento de la demanda de nuestros proveedores,
también se traduzcan en mejores costos para Helios.

FODA
Fortalezas:

e Modelo de suministro de energia que elimina la principal barrera de acceso a las
energias renovables, la que es la del acceso al financiamiento.

e Equipo multidisciplinario que involucra el area técnica de los sistemas fotovoltaicos,
analisis financiero.



e Equipo de alto conocimiento técnico, que cuenta con certificacion de la
Superintendencia de Electricidad y Combustibles.

o Establecimiento de indicadores de medicion del impacto.

e Servicio de excelencia.

Oportunidades:

e Mercado con tendencias positivas de crecimiento debido al crecimiento sostenido de
la capacidad instalada de sistemas fotovoltaicos.

e Debido al cambio climéatico existe la necesidad de mitigar las emisiones del CO2
derivadas del sector energético tradicional.

o Altos costos de la energia eléctrica y peores proyecciones al respecto.

e Proyecciones de recuperacion a mediano plazo de la economia permitiria una mayor
penetracion al mercado de energias generadas por paneles fotovoltaicos.

Debilidades:

o Inexperiencia en la industria al ser una nueva empresa en la industria.
e Bajo valor de marca actual ya que nuestra propuesta de valor no es conocida.

Amenazas:

e Una de las principales amenazas es el escenario de incertidumbre politica y
econdmica derivada del estallido social que llevo a la ciudadania a exigir una nueva
constitucion politica, lo que se traduce en un alto grado de depreciacion de nuestra
moneda respecto del dolar lo que encarece los costos de importacion

e Histéricos niveles de inflacion en el pais y en el mundo, lo que se traduce en altas
tasas de interés.

e Posible recesion mundial podria acrecentar el retraso en la cadena de suministros,
afectando la inversion y el consumo.

e Posible desarrollo de nuevas tecnologias que generen productos sustitutos.

Matriz FODA Cuantitativo. Para conocer el resultado se invita a revisar Anexo “H”
Estrategia competitiva.

Finalmente, como conclusion del FODA cuantificado la estrategia que seguiremos, es la
estrategia genérica de diferenciacion enfocada en nicho atendiendo los recursos y
capacidades de nuestra empresa en etapa inicial. Helios, busca ofrecer un servicio integral,
centrado en satisfacer uno de los mayores dolores de nuestro segmento objetivo, el cual es el
acceso a financiamiento para poder acceder a fuentes de energias renovables. Como valor
agregado a lo planteado, nos enfocaremos en entregar un servicio de excelencia que
acompafie a nuestros clientes en todo el viaje de experiencia con nuestro producto y servicio,
lo que contempla:

1. Identificacion del potencial de ahorro.
2. Elaboracion del diagnostico energético (propuesta técnica-financiera)



Iv.

3. Estructuracion y firma del contrato por desempeio (Power Purchase Agreement,
PPA).

4. Ejecucion del proyecto.

Monitoreo energético.

9]

3.3  Estrategia de crecimiento o escalamiento. Vision Global.

La estrategia de crecimiento de Helios consiste como primera medida en posicionarse en el
mercado de paneles fotovoltaicos como una de las empresas referentes, no tan solo por la
calidad de sus productos o servicios, sino que también por la experiencia de clientes. Esto
nos permitird ganar market share dentro de nuestro segmento objetivo, lo que facilitard
nuestra expansion geografica a todo Chile, para luego expandirnos a paises dentro de la
region en funcion del atractivo que presenten.

El establecimiento de criterios ESG para la evaluacion de los procesos de inversion hacia
empresas que deseen instalar paneles solares permitira mejorar la imagen de marca y por
ende la confianza de los inversionistas, en especial, en aquellos que dentro de sus alternativas
consideran empresas que busquen impactar de manera positiva la sociedad y el medio
ambiente. Helios logra eso al medir el impacto generado en sus clientes para luego comunicar
los resultados obtenidos a los stakeholders, de esta manera generamos un doble impacto,
rentabilidad términos financieros e impacto positivo en términos sociales y
medioambientales.

3.4  RSE y sustentabilidad.

Helios nace como una empresa sustentable y social y medioambiental responsable, nuestro
proposito estd basado en el valor compartido, impactando positivamente en la huella de
carbono de nuestros clientes y aportando valor desde la reduccion de los costos asociados al
consumo energético de la operacion de cada una de ellos.

Plan de Marketing.

Previo a definir los objetivos de Marketing es importante ir de lo general a lo especifico
reconociendo a los actores vinculados al negocio para tener un mejor vision estratégica, por
lo cual aplicaremos la herramienta de las 3C (Compaiiia, Competidores y Clientes) para luego
establecer las distintas estrategias que permitiran alcanzar los distintos objetivos establecidos
a continuacion.

Compaiiia: El negocio sera materializado a través de la creacion de una empresa de servicios
energéticos llamada “Helios”, la cual basard su modelo de negocios en la venta de energia
solar (generada a través de paneles fotovoltaicos) a las Micro, Pequefias y Medianas
Empresas que busquen generar ahorros en sus cuentas de electricidad, y que esta medida de
eficiencia energética les permita ademas generar un impacto social y medioambiental
positivo a través de la reduccion de su huella de carbono.



El atractivo de este negocio es que el cliente se compromete a pagar la energia generada por
los paneles fotovoltaicos a un precio por kWh menor al que le cobra la empresa distribuidora,
permitiendole generar ahorros en su cuenta de luz, como también ser reconocida como una
empresa amigable con el medioambiente al utilizar energias renovables no convencionales
para el desarrollo de su operacion.

Competidores: En relacion al analisis realizado al nivel de competencia de la industria a
través del andlisis de las 5 Fuerzas de Porter, identificamos un listado de competidores
potenciales. De este analisis, destacamos bajo nuestro criterio los 3 mas importantes en
términos de reconocimiento de marca, los cuales se presentan en la siguiente tabla.

Tabla 2

Competidores del negocio.

Empresa Sistema de medicion Modelo de desarrollo de Entrega
de impacto proyectos en la MIPYME financiamiento
Grammer Solar No Si Si
SOLCOR No Si Si
Ciudad Luz No Si Si

Nota: Elaboracion propia.

Se espera que con la disminucion sostenida de los precios de acceso a sistemas solares
basados en paneles fotovoltaicos surjan mas competidores, por tanto, considerando la
oportunidad de las tendencias de medicion del impacto descritan en el capitulo II, es de vital
importancia posicionarse rapidamente en el segmento definido de manera de crear una
ventaja competitiva que permita penetrar el mercado.

Clientes: Los clientes fueron definidos en el punto 2.3, y estos corresponden a clientes
regulados que posean una potencia contratada desde 30 kW hasta 300 kW, y que también
pertenezcan a los sectores de mayor consumo de electricidad segtin lo definido en el Balance
de Energia de la CNE; estos son el sector minero, industrial, comercial y publico. El sector
“residencial” no serd considerado debido a que el relacionamiento de “Helios” es B2B,
entendiéndose que los clientes residenciales corresponden a hogares, donde la estrategia de
relacionamiento es B2C.

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

e 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.

e Lograr la creacion de una base de datos de 500 leads en el primer semestre del afio 2023.

e 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.

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

Objetivos especificos de ventas

e Lograr la creacion de al menos 1 proyecto de 30 a 100 kWp al finalizar el afio 2023.

e Lograr la creacion de al menos 2 proyectos de 100 a 300 kWp al finalizar el afio 2023.
o Lograr una tasa de conversion en nuestra pagina web del 30% al Q3 del afio 2023.

e Alcanzar un Market Share del 2% al finalizar el afio 2024.

4.2  Estrategia de Segmentacion.

Para el desarrollo de esta estrategia se seguira la metodologia del modelo STP (segmentacion,
target y posicionamiento), ya que permite la “seleccion de valor”, es decir, realizar la tarea
de marketing de segmentar el mercado, para luego seleccionar el mercado objetivo que
permita el desarrollo del posicionamiento mediante las estrategias del marketing tactico.

Segmentacion.

En el punto 2.3 ya se defini6é un mercado de referencia como macrosegmento de mercado, en
funcion del consumo energético, destacando como principales segmentos, el sector minero
(36%), seguido por la industria (25%), el sector residencial (19%) y el sector comercial y
publico (15%). Sin embargo, como se explico anteriormente el sector residencial no sera
considerado por tratarse de hogares y al tipo de relacionamiento, el cual es B2C, ni el sector
publico por tratarse de servicios publicos y también por no estar insertas dentro del segmento
MIPYMES.



Tabla 3

Industrias con mayor consumo energético.

Consumo % participacién Consumo %
(Tcal) °P P (Tcal) participacion
Sector
Sector Comercial
3 () 9 (1)

Industrial y 40.695,20 61.01% | piblico y Residencial | 22.278,42 | 340%
Minero

b dls COBIE | s 0 0 55,92% Cloinsiighl 6.928,29 31,10%
Papel y Celulosa | 4 497 75 21,91% Residencial 12.610,57 56,60%
IndustriasivatiasS oy e 37,70% Publico 1.825,50 8.19%

Nota: Elaboracion propia segiin datos obtenidos del Balance de Energia afio 2020.

Segun lo presentado en la en la Tabla 3, es posible apreciar que las industrias més 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 conocer las MIPYMES que tienen inicio de actividades asociadas a los rubros de mayor
atractivo, se consultd la base de datos del ultimo afio (2020) en el Servicio de Impuesto
Internos (SII), arrojando el siguiente resultado:

Tabla 4

Parametros de comparacion de los segmentos elegidos

Tasa de

Industrias mas Consumo de crecimiento Tasa de crecimiento Ventas
atractivas T promedio N° de anual en ventas promedio

Empresas (promedio 2010-2020) (UF/aiio)

(2010-2020)

Mineria de
Cobre 33,51% -2,79% -1,00% 8.961
Industria
manufacturera 19,94% 0,03% -0,49% 5.319
Comessi 10,39% 1,74% 2,98% 5.122

Nota: Elaboracion propia segun datos obtenidos del Servicio de Impuestos Internos.

Considerando que el Servicio de Impuestos Internos no diferencia entre el sector industrial,
y la industria del papel y celulosa por separado, se procedié a consolidar ambas en una sola
llamada “Industria Manufacturera”. Luego, debido a que los segmentos “Mineria de cobre e
Industria Manufacturera” son mas atractivos en términos de consumo de energia y en ventas
promedio que el sector comercial, se eligieron los sectores de la “Industria Manufacturera y



Comercial ” en atencion a que han venido con un crecimiento promedio positivo en el nimero
de empresa (0,03 y 1,74% respectivamente).

Cabe mencionar que, debido a la naturaleza del negocio, donde el modelo de ingresos se basa
en la venta mensual de la energia suministrada, se tom6 como supuesto que las empresas
pertenecientes al segmento micro 1 y micro 2 debido a sus bajas ventas (las cuales declararon
ventas anuales hasta 600 UF) no tendrian la capacidad de contratar el servicio de suministro
de energia. También quedaron fuera las grandes empresas debido a que no son parte del
mercado objetivo, sin embargo, al ser un mercado muy atractivo, “Helios” por encontrarse
en etapas iniciales no contaria con los recursos ni capacidades para cumplir con la demanda
de este segmento en el corto plazo y mediano plazo. No obstante, este segmento serad
considerado en el plan de expansion una vez que “Helios” se encuentre en una etapa de mayor

madurez. Es por ello, que el foco inicial se encuentra entre las empresas micro 2 a mediana
2.

Por lo tanto, el nimero de empresas que califican en esta segmentacion, queda definida en la
siguiente tabla:

Tabla 5

Numero de empresas micro 2 - mediana 2 de cada sector

Total
Micro 2 | Micro 3 | Pequeiia 1 | Pequeiia 2 | Pequeiia 3 | Mediana 1 Mediana 2 | general
Industria
manufacturera | 13.744 16.993 6.758 4.670 3.696 1.522 906 48.289
Comercial 153.101 | 104.109 73.382 45.235 19.808 14.180 8.346 418.161

Nota: Elaboracion propia segn datos obtenidos del Servicio de Impuestos Internos.

De acuerdo a lo presentado en la tabla 5, es posible determinar que existen 466.450 empresas
a lo largo de Chile que pueden ser consideradas como mercado potencial, sin embargo, como
se menciond anteriormente en el punto 2.3, las regiones mas atractivas en términos de
consumo energético son las regiones de Antofagasta, Valparaiso, Metropolitana y el Biobio,
por lo que, debido a los actuales recursos y capacidades con los que se contaria en la etapa
inicial del negocio se excluiran las regiones de Antofagasta y el Biobio, quedando como parte
del plan de expansion cuando comience el escalamiento de la empresa.

Debido a que no se logré obtener el nimero de empresas en los sectores de la “Industria
Manufacturera y “Comercial” para las regiones de Valparaiso y Metropolitana de manera
directa, se extrapolaron las participaciones relativas de todas las empresas micro 2 a mediana
2 a partir de la distribucidon geografica a lo largo del territorio nacional (Ver Anexo “J”) por
lo que el mercado potencial se redujo a 251.523 empresas.



Tabla 6

Cantidad de empresas en regiones con mayor atractivo

N° de empresas en sectores
atractivos

Region de Valparaiso 43.969

Empresas por regiones

Region Metropolitana de Santiago 207.554

Nota: Elaboracion propia segun datos obtenidos del Servicio de Impuestos Internos.

Ademas, segun datos recopilados en la Comision Nacional de Energia se logré obtener los
ingresos de proyectos fotovoltaicos TE4 (con capacidad instalada mayor o igual a 30 kWp
hasta 300 kWp) que buscan aprovechar los beneficios de la Ley Netbilling entre el afio 2015
y Julio de 2022, por lo tanto, dejan de ser parte de los clientes potenciales debido a que ya

implementaron proyectos de paneles fotovoltaicos, reduciendo el mercado potencial a
251.185.

Al respecto, cabe mencionar que, segun datos obtenidos en la encuesta realizada a las
MIPYMES, se pudo constatar que el 90% de los encuestados tiene conocimiento de la energia
fotovoltaica, y de ellos, un 90% conoce respecto a sus beneficios, pero su mayor barrera de
entrada sigue siendo el acceso al financiamiento. Es por ello, que el 70% de los encuestados
mostrd interés en implementar un sistema fotovoltaico bajo el modelo ESCO, es decir, bajo
el modelo de contratacidn de servicios de energia, permitiendo a la ESCO instalar los paneles
solares en un espacio disponible que puede ser un patio o el techo de la misma empresa con
el fin de comprar energia durante un largo plazo, el que puede ser entre 15 y 25 afios; una
vez terminado el contrato, se traspasara la propiedad del proyecto al cliente.

Adoptando un escenario conservador en atencion a los resultados obtenidos, se considerd que
del 90% de quienes tienen conocimiento de la energia fotovoltaica, un 70% demostrd tener
interés en instalar un sistema fotovoltaico bajo la modalidad ESCO. A su vez, de ese 70% un
50% poseeria una superficie disponible para permitir la instalacion de los paneles
fotovoltaicos, permitiendo inferir que el mercado potencial se compone de 79.230
MIPYMES. Sin embargo, en terreno es donde se realizara la verificacion de la estructura
disponible para ver si el cliente cumple con las condiciones minimas para instalar el proyecto.
Si se toma como supuesto que el 50% de ellos tiene las condiciones minimas, el mercado
potencial se veria finalmente reducido a 39.615 MIPYMES en la region Metropolitana y la
region de Valparaiso.

Luego, de acuerdo a la investigacion de mercado en fuentes primarias (encuesta) fue posible
recopilar datos en relacionados a aspectos como los criterios de compra, donde se pudo
determinar que un 70% de las empresas solo busca el méximo ahorro, seguido por un 57%
que busca maximo ahorro en conjunto con impactar de manera positiva al medio ambiente,
y un 55% busca el maximo ahorro y una mejor imagen de marca pero sin considerar el
impacto ambiente generado por su operacion, lo que permite micro segmentar el mercado y
a los clientes con el fin de lograr una mayor efectividad en la oferta y comunicacion de valor
a través del marketing mix.



Helios ha identificado 3 micro segmentos, “Los Maximo ahorro”, “Los ambientalistas” y
“Los pretensiosos con vision de futuro”. Se definieron los arquetipos para estos
microsegmentos de clientes, serdn actores de la DMU. En este caso, los tomadores de
decision, seran sus duefios o gerentes generales, y los influenciadores, estaran asociados a
cargos medios de la empresa o empleados (Ver Anexo “K”).

Target.

Finalmente, en atencidon a la variable “Caracteristicas del personal, la cual aplica la
semejanza comprador/vendedor”, “Helios tom¢ la decision de atender solo a compaiias
que comparten valores con nosotros, con el fin de demostrar una coherencia sobre su
propdsito, descrita en la mision y vision.

Considerando los recursos y capacidades que poseera la empresa en etapas iniciales,
estimamos prudente concentrarnos en un segmento tinico, mientras la compaiia comienza
su proceso de penetracion. Finalmente, en el segmento donde se hardn todos los esfuerzos de
marketing sera el segmento de los “Ambientalistas” compuesto aproximadamente por 22.581
empresas MIPYMES (Micro 3 a Mediana 2).

Posicionamiento

Del mapa de posicionamiento de la industria descrito en el capitulo 2, desprendemos el mapa
de posicionamiento esperado de Helios, el cual estd basado en los elementos diferenciadores
que buscamos entregar a nuestro cliente objetivo, declarados en nuestra propuesta de valor.
Este posicionamiento esperado lo apalancaremos principalmente en la medicion del impacto,
esto porque es un elemento diferenciador respecto a los demas competidores de la industria,
esperemos posicionarnos como una empresa que entrega financiamiento para el cambio de
la matriz energética de la MIPYME por medio del modelo ESCO pero, que ademas,
acompana a la MIPYME en la medicion permanente de la eficiencia de sus costos y el
funcionamiento de los paneles fotovoltaicos, ademas de la medicion en la reduccion de la
huella de carbono asociada al consumo de energia solar versus el consumo de energia
convencional.



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

Figura 2

Mapa de posicionamiento esperado
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Nota: Elaboracion Propia.

Esta ventaja competitiva basada en la medicion del impacto, lo que le permitird ala MIPYME
compartir KPI’s con sus clientes objetivos y Stakeholders, basados principalmente en la
reduccion de su huella de carbono y en la reduccion costos asociados a su matriz energética,
consideramos nos permitira penetrar el 2% del mercado al afio 2024 y encaminarnos hacia
los objetivos futuros en relacion a la demanda proyectada. Para poder cumplir con la vision
declarada por Helios, la cual es “Ser la empresa instaladora de paneles solar que mas reduce
la huella de carbono de la MIPYME en Chile” y considerando que las ventajas competitivas
pueden llegar a ser dindmicas, esperamos poder construir en el mediano plazo una ventaja
competitiva en la diferenciacion, pero abarcando un segmento mds amplio en términos
geograficos, llegando a mas regiones de Chile.

Entones, en el futuro cuando haya nuevos competidores, nuestra estrategia competitiva estara
apalancada en el valor que nuestra marca. El valor de nuestra marca la construiremos bajo 3
importantes pilares, el primer pilar es un producto de calidad, asociado a la calidad de
nuestros PFV y a la innovacion en la adopcion de nuevas tecnologias derivadas de las nuevas
tendencias en el area de ERNC. El segundo pilar es un servicio de calidad, asociado al
acompafiamiento permanente en la medicion de impacto y al mantenimiento preventivo y
rectificativo de los PFV, aportando valor desde el funcionamiento 6ptimo de estos para la
optimizacion del uso de la energia solar por parte de la MIPYME.

Y el tercer pilar es nuestra estrategia de comunicacion en canales digitales, la cual esta
enfocada en educar tanto a la MIPYME como a la poblacion en la importancia de la MIPYME
en el desarrollo econdmico del pais y en el impacto negativo que las energias convencionales
generan en el futuro del planeta y como Helios es una empresa comprometida con el cambio
climatico y con el futuro de la MIPYME en Chile.



Consideramos que el valor de nuestra marca, es algo que ningiin competidor puede imitar,
por lo que es fundamental ser consecuentes en la estrategia establecida para crear nuestro
valor de marca.

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 basico, producto esperado, producto
aumentado y producto potencial (Ver Anexo “L.1)

Con el objetivo de diferenciar nuestro producto y servicio, consideramos basarnos en los
aspectos que describe Koltler en el libro asociados a la estrategia de diferenciacion. Para
nuestro producto, nos basaremos en 4 criterios: nivel de calidad, durabilidad, confiabilidad y
posibilidad de reparacion (Kothler & Lane, 2006, p. 376).

Por otro lado, para diferenciar nuestro servicio consideramos los siguientes 4 criterios:
instalacion, capacitacion del cliente, asesoria técnica y mantenimiento y reparaciones (Ver
Anexo “L.2”).

4.4  Estrategia de Precio.

La estrategia de precio que consideraremos para este modelo de negocio se estableci6é en
funcion de la tarifa que cobra la compaiia distribuidora a sus clientes medida en $/kWh, a la
cual se le aplicard un descuento que variard entre un 5% a un 30%, atendiendo que sea
atractivo para el cliente y rentable para “Helios”, considerando la recuperacion de la
inversion mas las utilidades. El precio por kWh que cobra la empresa distribuidora sera el
precio de referencia que utilizara “Helios” para comunicar su oferta de valor como primera
instancia, luego sera fortalecido por las distintas dimensiones descritas en la estrategia de
producto en el plan de comunicaciones.

Respecto a la politica de crédito, esta considera que los clientes paguen mes a mes el cobro
que realice la ESCO de la misma manera como lo haria pagando su cuenta de electricidad a
la distribuidora. Para una mayor comprension se presenta graficamente como operard la
estrategia de precio:



Griafico 1
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Nota: Elaboracion Propia.

El contratante pagara enteramente el valor factura al precio establecido por la compaiiia
distribuidora para clientes regulados. Luego, una vez que el proyecto se encuentre en plena
operacion, el cliente optara desde el primer dia al consumo de energia proporcionada por el
panel FV aun precio con descuento respecto al ofrecido por la distribuidora, por tanto, pagara
a la distribuidora el 25% de lo que pagaba originalmente a causa de la falta de horas luz, por
tanto, del 75% de ahorro generado, un 50% va para la ESCO y un 25% es el porcentaje de
ahorro efectivamente generado durante los afios que dure el contrato. Finalmente, al término
de este, el sistema FV pasara al cliente logrando asi que todo lo que pagaba a la ESCO vaya
directo al ahorro del cliente.

Los modulos fotovoltaicos comienzan a sufrir una degradacion afio a afio de 0,2 a 0,5 % anual
en su rendimiento dependiendo de la calidad hasta el al afio 25, donde en promedio presentan
un rendimiento de un 80,25%, por lo tanto, es posible confirmar que existe la oportunidad de
capturar valor a través de la prestacion de servicios de operacion y mantenimiento una vez
terminado el contrato.

4.5  Estrategia de Distribucion.

La estrategia de distribucion de Helios estara basada principalmente en la creacion de Redes
de Valor, mirando primeramente a nuestro mercado objetivo para luego disefiar la cadena de
suministro hacia atras, planificando la cadena de demanda.

Debido a las caracteristicas de nuestro producto, es fundamental poder conectar con
proveedores calificados tanto para dar garantia de nuestro producto, como también para
prestar un servicio de mantenimiento de alto estdndar. Es necesario poder integrar nuestros
canales de marketing con tal de coordinar desde la demanda todo lo necesario para entregar
un producto y un servicio diferenciador.



Considerando que la naturaleza del negocio se basa en una estrategia de relacionamiento
B2B, donde nuestros clientes finales son empresas micro, pequefias y medianas, nuestra
estrategia de distribucion serd definida a través de los niveles de canales de marketing de
productos industriales (Kothler & Lane, 2006, p. 474).

En el corto plazo, la estrategia de distribucion tendra dos niveles: Nivel 0 bajo el punto de
vista de la prestacion del servicio (instalacion, operacion y mantenimiento) y Nivel 1 para
efectos de la distribucion del sistema fotovoltaico (paneles, soportes, inversores y material
eléctrico) al usuario, tal como fue planteado en la estrategia de producto (Ver anexo “M”).

Respecto a la operacion del nivel 0 (servicio de instalacion y mantenimiento) se establecera
un canal de marketing directo, una vez se hayan ejecutado todos los procesos referentes al
nivel 1 (producto), es decir, una vez se haya concretado la entrega del sistema fotovoltaico
al cliente final. En esta etapa se cotizara en el mercado local, buscando la mejor calidad-
precio, y luego haciendo llegar los productos en las instalaciones del cliente.

Esta decision estratégica se fundamenta principalmente en la demanda estimada para el corto
plazo, donde las operaciones se ajustaran en la medida que esta tltima vaya escalando. Por
lo tanto, como primera medida se tomo la decision de no contar con una bodega mientras se
cumplen las estimaciones de la demanda como resultado de las acciones de marketing.

En el mediano plazo, considerando las tendencias de crecimiento de la adopcion de los
sistemas fotovoltaicos, estimamos que podrian eventualmente generarse quiebres de stock si
no se establecen relaciones contractuales con proveedores confiables, por lo que una buena
estrategia seria analizar el mercado de proveedores con el fin de gestionar contratos de
suministro que permitan disminuir los riesgos relacionados a la gestion de abastecimiento.

Respecto a los niveles de los canales de marketing mantendrian la figura del corto plazo.

En el largo plazo, analizariamos considerar la posibilidad de integrarnos horizontalmente
hacia atrds y tomar la representacion de marca de alguna empresa creadora de paneles
fotovoltaicos, pasando asi de un nivel de canal 1 a un nivel de canal 2. Esta decision
estratégica se tomaria con el objetivo de asegurar el stock de las materias primas y disminuir
los costos de los sistemas FV.

4.6  Estrategia de Comunicacion y ventas.

Nuestra estrategia de comunicacion y ventas, la abordaremos desde una estrategia de
comunicaciones integradas de marketing, basandonos principalmente en canales digitales
(pagina web y redes sociales), marketing directo mediante el uso de base datos
principalmente por medio de email marketing, participacion en ferias y ventas personales.

Nos enfocaremos por un lado en fortalecer la concientizacion respecto del impacto negativo
de la energia convencional en el medio ambiente y en los costos operativos que esta fuente
energética genera en la MIPYME, y por otro lado nos centraremos en aumentar el Brand
Equity de Helios, con un Storytelling centrado en nuestro proposito y en los beneficios que
nuestro modelo de negocios le puede generar a la MIPYME. Con esto buscamos elaborar un
relato de marca potente.



Ademas, disefiaremos un ecosistema digital centrado en nuestra pagina web, con presencia
en tres redes sociales, Facebook, Instagram y LinkedIn, y consideraremos la realizacion de
campanas de mailing que se realizaran de manera semanal. Nuestra pagina web sera el core
de nuestro ecosistema digital ya que mediante herramientas como Google Analytics,
podemos medir el flujo de nuestra pagina y determinar, por ejemplo, el lugar geografico, tipo
dispositivo o red social de la cual provienen nuestros usuarios. Nuestro objetivo es
direccionar el flujo de posibles clientes, en relacion a todas nuestras acciones digitales, desde
nuestras redes sociales, hacia nuestra pagina web.

Esta estrategia de comunicacion digital se basard en una estrategia de SEM y SEO, mediante
una estrategia de Inbound y Outbound Marketing. La estrategia de SEM (Search Engine
Marketing) basada en una estrategia de Outbound Marketing, la centraremos principalmente
en Google Adwords, con esto buscamos tener las primeras ubicaciones cuando se busque
informacion sobre paneles solares o energia solar en Google. Estimamos invertir en Adwords
y en publicidad pagada en Redes Sociales (Facebook, Instagram y LinkedIn) utilizando todas
las ventajas en términos de segmentacion que ofrecen estas plataformas. El pago sera en
relacién al costo por clic (CTC) y al costo por mil visualizaciones (CPM).

La estrategia de SEO (Search Engine Optimization) basada en una estrategia de Inbound
Marketing o Marketing de Contenido, la basaremos primero en la optimizacion orgénica de
la pagina web mediante Keywords Long Tail, y la centraremos en nuestras redes sociales
mediante la generacion de contenido asociado a la concientizacion o “awareness”, tanto de
las problematicas asociadas al impacto de las energias convencionales en el medio ambiente,
como a nuestro proposito y propuesta de valor, con el objetivo de aumentar nuestro Brand
Equity y mejorar nuestro posicionamiento de marca.

Para esto utilizaremos diversos tipos de contenidos de primera fuente y de fuentes
secundarias, disefiaremos un calendario de contenidos, considerando 3 tipos de contenidos,
el contenido basico o higiénico, que es contenido de facil acceso y ayuda generar interaccion
y visualizaciones, contenido HUB que busca mostrar testimonios, educar y crear comunidad,
y contenido Hero, que son grandes actividades o contenido de alto valor, como lanzamiento
o participacion en ferias.

4.7  Estimacion de la demanda y proyecciones de crecimiento anual

Para calcular la demanda futura del negocio consideramos necesario conocer la estimacion
del mercado potencial del 2023 como punto de partida para el inicio de las operaciones de
“Helios”, por lo cual, mediante analisis de regresiones lineales se proyectd el tamafo de
mercado descrito en el capitulo II en funcidén de los precios por kWp y de cantidad de
proyectos futuros, obteniendo los siguientes resultados.

Se considera como supuesto que el porcentaje de proyectos por rangos de potencia instalada
(3% al 82%) y promedio de kWp por proyectos en los distintos rangos (2,59 a 210,72) seran
los mismos obtenidos para el afio 2021, los cuales fueron definidos anteriormente en el
capitulo II.



Tabla 7

Calculo del Mercado Potencial nacional para el aiio 2023.

Rango de potencia 1-5 kWp 5-10 kWp 10-30 kWp 30-100 kwp 100-300 kWp
% 82% 9% 4% 3% 3%

N° Proyectos 2023 3.424 388 155 122 106

Promedio kWp 2,59 7,51 16,40 53 210,72

Precio por kWp USD 982 USD 953 USD 956 USD 956 USD 864

Subtotal por Rango USD 8.708.533 | USD 2.776.928 | USD 2.430.152 | USD 6.181.496 | USD 19.298.580

Mercado potencial USD 39.395.690

Nota. Elaboracion propia.

Al respecto, es posible determinar un mercado potencial a nivel nacional de USD 39.395.690
considerando los cinco rangos definidos anteriormente, pero debido a que el negocio de
“Helios” considera como mercado objetivo el segmento de MIPYMES con potencias
instaladas desde 30 kWp hasta 300 kWp, Luego, en atencion a que este dato corresponde el
mercado nacional, se ajustara al mercado correspondientes a las Regiones Metropolitanas y
de Valparaiso, las cuales en su conjunto concentran el 41,11% de los proyectos ingresados a
la SEC, por lo tanto, el mercado potencial considerando las regiones mencionadas
corresponde a 94 proyectos, equivalentes a USD 19.606.037.

Tabla 8

Calculo Mercado Objetivo 2023

30-100 kWp 100-300 kWp

Mercado potencial nacional 122 106

% 41% 41%

Proyectos potenciales 2023 50 94
Promedio demanda kWP 2023 53 210,72
Precio por KwP USD 956 USD 864
Total USD 2.541.213 USD 17.064.824
USD 19.606.037

Nota. Elaboracién propia.

Considerando los recursos y capacidades que caracterizan a una empresa en etapas
tempranas, se buscard penetrar en el primer afio de operacion el 2% de ese mercado potencial,
es decir, lograr cerrar negocio con 3 empresas en el segundo semestre del 2023, para luego
ir escalando a lo menos de acuerdo a la tasa estimada de crecimiento para la capacidad
instalada Netbilling en sector comercial e industrial determinados en el estudio “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 afio 2028
a 2036 y 1,82% entre los afios 2036 a 2040.

Debido a la naturaleza del modelo de negocios, el cual se basa en una relacién contractual de
largo plazo con sus clientes, que puede ir entre 15 a 25 afos, se tomo la decision de estimar
la demanda para 20 afios, quedando la demanda estimada de la siguiente manera:



Tabla 9

Estimacion de la demanda 2023

3Qy4Q-2023 | Ao 2024 | Aiio 2025 | Afio 2026 | Ao 2027 | Aiio 2028 | Afio 2029 | Aiio 2030 | Afo 2031

3 7 10 15 22 32 32 32 32

Ao 2032 Aio 2033 | Afo 2034 | Aiio 2035 | Aiio 2036 | Afio 2037 | Aiio 2038 | Afio 2039 | Aiio 2040

32 32 32 32 32 32 32 32 32

Nota. Elaboracién propia.

Al respecto, de acuerdo a los antecedentes indicados en el parrafo anterior, se evidencia un
aumento explosivo en términos de tasa de ejecucion de proyectos entre los afios 2023 a 2028.
Luego, a pesar de los favorables pronésticos para los afos siguientes hasta el 2040,
consultadas diversas fuentes secundarias, se tomo la decision de mantener la demanda
constante, atendiendo a los recursos y capacidades de la compania. Es por ello, que
consideramos el timming oportuno para capturar valor.

Presupuesto de Marketing y cronograma.

Para poder estimar nuestra demanda via la estrategia de comunicacién y ventas digital,
estimamos un flujo de 650 ingresos semestrales a nuestra pagina web. Para esto disefiamos
un funnel de ingresos y consideramos una tasa de conversion del 30%, esto quiere decir que
el 30% de los ingresos a nuestra pagina web solicitard una evaluacion walkthrough y
estimamos que el 5%, o sea 4 de ellos cerrara un contrato con Helios.

Para generar el flujo de este funnel, 50 usuarios llegardn mediante la inversion en Google
AdWords por CTC (costo por click). Los otros 600 ingresos a nuestra pagina web, 100
llegaran mediante nuestra estrategia organica de Inbound Marketing y 500 por la inversion
realizada en CPM (costo por mil). Para efectos de esto, consideramos el disefio de otro funnel,
con una tasa de conversion de un 10%, lo que representa 50.000 visualizaciones para lograr
los 500 ingresos esperados.

Los costos asociados de esta estrategia se expresan en la siguiente tabla:
Tabla 10

Costo de la estrategia digital SEM.

Accion Costo por acciéon 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 mensual de $40.000 de la plataforma de email marketing
llamada Octopus para la realizacion de nuestras campafias via email, lo que representa un
costo anual de $480.000, y se asignara un presupuesto de $2.000.000 anuales para la
participacion en ferias.

A esta estimacion le debemos sumar la contratacion de un vendedor, con una remuneracion
bruta de $1.000.000.

Segun lo planteado el presupuesto anual de marketing seria:

Tabla 11

Costo total anual de la estrategia de Marketing

Accion Valor por acciéon | 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. Elaboracion propia.

El costo anual obtenido de 3.319,05 doélares sera proyectado como porcentaje de las ventas
durante el horizonte de evaluacion, lo que implicara que este monto aumentara a medida que
los ingresos también aumenten.

Cronograma de Marketing

El Cronograma de Marketing lo planificamos de manera trimestral, para evaluar resultados
cada trimestre. El fuerte de nuestra estrategia de marketing es a través de RR.SS por lo que
todas las semanas estaremos subiendo contenido HYGIENE, HUB O HERO, descritos
anteriormente con tal de potenciar el engagement y el awareness en nuestro segmento
objetivo. Semana por medio realizaremos una campafia via mail enfocada principalmente al
cambio climatico y a las ventajas que genera la energia solar en esta materia, y cada 3 meses
participaremos de una feria para emprendedores, principalmente las organizadas por el
gobierno (Ver Anexo “N”).

A continuacion, presentamos el ejemplo del calendario de contenidos para redes sociales
como mes tipo, donde la estrategia se replicard mes a mes. Las siguientes semanas, se
presentan en el Anexo “N”.



V. Plan de Operaciones.

Para presentar de manera grafica las principales actividades de la operacion, se diagramo
mediante BPMN 2.0 las actividades consideradas criticas en la operacion: Diagrama del
proceso de venta, proceso de compra e instalacion. Para mayor detalle revisar anexos de la
parte 11

El foco principal de la estrategia se establecid en tres escenarios de caracter temporal, que
fueron determinar en funcion del horizonte de tiempo: corto plazo para 1 a 5 afios, mediano
plazo para el horizonte de 5 a 10 afios y largo plazo, para el horizonte sobre 10 afios.

Es por ello, que lo principales hitos de operaciones de acuerdo a los horizontes definidos son:
En el corto plazo se tomo la decision de tercerizar la instalacion de los sistemas FV, ya para
el mediano plazo se tomd la decision estratégica de establecer contrato de suministro de
mayor prestigio, y para el lago plazo se establecié como objetivo estratégico el contar con la
representacion de un proveedor internacional, fabricante de sistemas FV y sus componentes,
con el objeto de diversificar las lineas de negocios, y con ademdas con mejores costos que
permitan cumplir con el propdsito de la compania que tributen a sus sostenibilidad.

Para llevar a cabo la operacion del proceso de instalacion y operacion del proyecto de cada
cliente, se present6 el flujo de las operaciones de la compafiia. Cabe destacar que desde el
inicio de la necesidad de instalacion hasta la operacion participan dos entes externos, quienes
deben validar parte del proceso del proyecto, para brindar la autorizacion de conexion a la
red eléctrica. Estos pasos son los siguientes:

1. Identificacion del potencial de instalacion, mediante un andlisis situacional de la
compafiia que permita determinar potencial de ahorro y de negocio para “Helios”.

2. Formalizacion y evaluacion del proyecto que permita el cierre de la propuesta una
vez cumplido el paso 1.

3. Solicitud de conexion con la empresa distribuidora (ej. CGE, Enel, etc.)

4. Ejecucion del proyecto, sin puesta en marcha.

5. Ingreso de tramitacion del formulario TE-4 para proyectos de energias renovables en
la Superintendencia de Electricidad y Combustible (SEC)

6. Monitoreo energético y medicion del impacto generado en la sociedad y el ambiente
mediante el andlisis de indicadores que permitan la comunicacion de los resultados a
los stakeholders.

Considerando los plazos presentados, se estimdé de acuerdo a experiencias con
proveedores locales de paneles solares, que desde que se inicia la necesidad, presentacion
del proyecto, obtencién de insumos necesarios para su ejecucion, instalacion y
operacion, el tiempo promedio bordea los 5 a 6 meses, tomando como supuesto que las
condiciones fisicas de la infraestructura, del terreno y del empalme de la compaiiia de
distribucion estan en condiciones para concretar el proyecto.



Finalmente, para la dotacion de compondra la compaiiia, fue definida en dos horizontes
de tiempo, en funcion de los recursos disponibles que caracteriza a una compaiiia en
nacimiento. Entre el primer y segundo afio, fue definido contar con los siguientes puestos
(Para mayor detalle revisar parte II):

1.
2.

3.
4.

CEO/CFO. Encargado principalmente en la puesta en marcha de la compaiia.
CMO&CCO / CHRO. Encargado de establecer relaciones comerciales con
potenciales clientes.

COO. Encargado de la operacion y evaluacion técnica de los proyectos.

Vendedor. Encarado de la captacion de potenciales clientes.

Una vez cumplido los pronosticos de demanda, y obtenido el financiamiento necesario
con inversionistas, se propuso una dotacidon para el tercer afio, que se caracteriza
principalmente por un aumento de la dotacion de planta que permita internalizar el
servicio de instalacion. Es por ello que se propuso el aumento de la siguiente dotacion:

1.
2.

Secretaria. Cuya funcion principal es el apoyo de gerencia.

Supervisor de obra. Cuya funcidn es supervisar la ejecucion de los proyectos en
terreno.

Subgerente de Adm y Fzas. Encargado de asesoramiento a la gerencia en relacion a
la pertinencia crediticia de los potenciales clientes.

Instaladores. Ejecucion de los proyectos FV.

Vendedores: 02 adicionales cuya funcidn principal serd el aumento de la cartera.

V1. Equipo del proyecto.

Respecto al equipo gestor y también fundador, destaca principalmente el background en
términos de experiencia laboral. De igual manera, los conocimientos y habilidades
requeridas para el éxito de la compaiiia fueron destacados a continuacion:

Para los cargos directivos se destacaron los siguientes conocimientos y habilidades:

Conocimiento sobre Administracion.

Liderazgo

Pensamiento critico.

Capacidad para tomar decisiones y proactividad
Flexibilidad y creatividad.

Planificacion estratégica y financiera.
Marketing/ RR.HH./ Operraciones.

Para los cargos operacionales, los conocimientos y habilidades mas destacados fueron los
siguientes:

Gestion de proyectos.
Liderazgo.



e Proactividad

e Dominio de normativa SEC y regulaciones asociadas como la Ley 21.118
“Netbilling”.

En los cargos administrativos, las exigencias en términos de competencias son las
siguientes:

e Proactividad.
e Dominio de Excel y Word.
e (estion comercial.

En relaciéon a la estructura organizacional, de igual manera como fue explicado
anteriormente, en término de contratacion de personal es como se establecio la
organizacion de la compafiia, que se presenta a continuacion:

Figura 3

Estructura organizacional entre el primero y quinto ario.

CEO/CFO

CMO/CCO/CHRO coo

Nota. Elaboracion propia.

Esta organizacion responde al primer afio, para que, una vez cumplido los prondsticos de
demanda y obtenido el financiamiento necesario para la lograr la contratacion de personal
adicional, la estructura organizacional serd la siguiente:

Figura 4

Estructura organizacional a contar del ario 5.

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

Técnico de instalador

Nota. Elaboracién propia.



VII.

Respecto a la los incentivos y compensaciones, con el fin motivar al personal al
cumplimiento de las metas, en la parte II del presente plan de negocios, queda detallado
los beneficios y compensaciones que seran proporcionados.

Finalmente, un incentivo transversal para toda la organizacion, quedo establecido con el
3,5% de los proyectos cerrados, estos serian destinados como bono a cada uno de los
cargos descritos:

CEO/CMO: 10%.
COO: 20%.
Vendedores: 22%.
Supervisor: 17%.
Instaladores: 16%.
Secretaria: 5%.

Sin embargo, debido a los escasos recursos en etapas iniciales, se tomo la decision de no
pagar bonos entre el primer y segundo afio al equipo gestor, con el fin de brindar la mayor
caja a la operacion.

Plan Financiero.

Para el desarrollo de este plan fue considerada una serie de supuestos que pueden ser
verificados en detalla en la parte II del plan de negocios, donde se determina en términos
generales los valores utilizados el calculo de la viabilidad del negocio. Cabe destacar, que
para proyectar la demanda se utilizaron 251 dias habiles para el afio 2023, un 26% de costos
de mano de obra durante el primer y segundo afio, para luego reducir costos a causa de la
internacionalizacién de los servicios. Se utilizd6 como referencia la tarifa BT 4.3 para
determinar el porcentaje de descuento de la tarifa aplicada a los clientes, donde el
descuento promedio fluctuara entre un 5 y 30%, dejando para efectos de célculo un
promedio de descuento de un 17,5%, y un ddlar de USD 840 obtenido de la encuesta de
expectativas econdmicas para los proximos 24 meses.

Cabe destacar que, para la estimacidon de ingresos se consideraron los dos rangos de
potencia conectada al que apunta la empresa, los cuales, como se mencion6 en apartados
anteriores, corresponde a los rangos de 30 - 100 kWp y 100 — 300 kWp, con un consumo
promedio de 9.786 kWh/mes y 39.655 kWh/mes respectivamente. Luego se simul6 en
relacion a las tarifas obtenida de la compafiia CGE para la region metropolitana, cuanto
seria el costo total para los consumos totales de acuerdo a cada rango establecido,
determinandose que este costo corresponderia a $§ 1.093.606 y $ 3.925.311 pesos
respectivamente. Con esos valores se logro obtener el costo total por kWh/mes de $111,75
y $99 para los rangos de 30 -100 kWp y 100 — 300 kWp respectivamente. Finalmente, a



estos valores se les aplico un 17,5% que permiti6 obtener los valores utilizados en el estado
de resultados. Una vez convertido a moneda ddlar (USD/CLP de 840) los valores quedaron
de la siguiente manera USD 0,110 y USD 0,098 para cada rango.

Para la proyeccion de los ingresos, una vez obtenido el precio, se obtuvo de demanda
estimada y proyecta mencionada en la tabla 9. Estos ingresos fueron proyectados a 20 afos,
de acuerdo a las consideraciones que son mencionadas en la parte I de este presenta plan
de Negocios, donde se destacan principalmente dos:

e La proyeccion de la demanda eléctrica para clientes regulados, con potencias
conectadas hasta 500 Watts, entre los anos 2019 y 2039 segun el Coordinador eléctrico
resulta en una tasa promedio de 3,47%.

e Proyeccion favorable 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 afios 2028 a 2036 y 1,82% entre los afios 2036 a
2040.

Ya contando con las proyecciones de los ingresos, de procedi6é a determinar el plan de
inversiones, en conjunto con la estimacion de costos y gastos necesarios que permitan la
construccion del flujo de caja. Para esto, se determin6 que la inversion en el afio 0 seria de
USD 240.784 dolares y el capital de trabajo se estim6 en USD 161.049 doélares. Cabe
mencionar que los costos de la operacion fueron anclados a las ventas, en un 1,26%, y los
gastos en marketing en un 5%.

En atencion a que la proyeccion se realizO en moneda dolar, para efectos del
financiamiento, se calculo el costo del patrimonio, denominado por Kp (en este plan de
negocios se tomo la decision estratégica de no financiarse con deuda bancaria), que se
estableci6 en 16,57% para los primeros 5 afios, y a contar del afio 6, ese costo del
patrimonio fue disminuido en un 3%, atendiendo a que el riesgo de startup no fue
considerado, por lo tanto, a contar del afio 6 el costo del patrimonio se establecié en un
13,57%.

Finalmente, se realizo la evaluacion economica del negocio para determinar la viabilidad,
obteniendo un VAN de USD 5.481.199, una Tasa interna de Retorno (TIR) de 20,45%, y
un periodo de recuperacion de la inversion de 12,11 anos. Cabe destacar, que este periodo
obedece a la naturaleza del negocio, atendiendo la alta inversion en activos fijos, lo que
también conlleva ser un negocio rentable. No obstante, un factor critico de éxito en la
evaluacion crediticia del negocio; antes y durante el desarrollo de los contratos que tiene
un plazo de duracion media de 20 a 25 afios. Para obtener detalles de los calculos
efectuados se invita al lector a revisar la parte II que contiene el detalle de este plan.

Para cerrar el plan, se realiz6 un andlisis de sensibilidad, tomando como variables el
aumento y disminucion entre un 10 y 15% la cantidad demandada de paneles FV, y un
aumento de un 20% del costo del patrimonio, siendo esta tltima la variable de mayor
sensibilidad.



VIII Riesgos criticos.

Los riesgos considerados para efectos de este plan estan relacionados tanto a factores de
caracter externo como interno.

Los riesgos que consideramos como controlables, es decir, que con un exhaustivo analisis,
mediante la sistematizacion de los procesos, es posible disminuir considerablemente los
riesgos de exposicion al negocio por errores o ejecucion de procesos mal ejecutados; entre
ellos podemos mencionar como por ejemplo: Un mal andlisis situacional de clientes, tanto
en términos financieros como en términos de estructurales acerca de la dimension del tamano
del proyecto, lo que puede llevar a caer en mayores costos de inversion no considerados
inicialmente, poniendo en riesgo la liquidez, solvencia, rentabilidad y prestigio sobre
nuestros inversionistas.

Otro factor critico es el andlisis de la naturaleza del negocio y solvencia del cliente. Es por
ello, que no solamente deberemos enfocarnos en que el negocio tenga la estructura ad-hoc
para la instalacion del proyecto FV, sino también, analizar bajo una perspectiva mas profunda
la naturaleza del negocio, y sus perspectivas de crecimiento, competencia que enfrente, entre
otros factores, ya que el periodo de contratacion de los servicios es entre un periodo de 20 a
25 afos, por lo que debemos preocuparnos de la sostenibilidad del negocio a largo plazo, el
cual impactarad directamente en nuestros resultados de largo plazo, y con ellos en nuestra
rentabilidad.

Finalmente, como proyectaremos nuestros ingresos en términos de una moneda extranjera
como es el dolar, es de vital importancia estar atentos a las variaciones del tipo de cambio,
mas aun en estos periodos de incertidumbre, donde el ambiente VUCA se pronuncia con
mayor agudeza. Para ello, trabajaremos con derivados financieros que permitan asegurar el
tipo de cambio.



IX

Propuesta Inversionista.

Tomando en consideraciéon que los indicadores de evaluacion econdémica son auspiciosos
para el negocio en términos de rentabilidad, tanto para el valor actual neto de USD 5.481.199
como también la tasa interna de retorno de 21,51%, es conveniente ir a buscar inversionistas
que deseen invertir sus recursos en un negocio de largo plazo, de ingresos recurrentes y
garantias respaldadas en los sistemas fotovoltaicos.

Los antecedentes entregados en el apartado de la oportunidad y en el analisis de la industria
demuestran que esta industria se encuentra en un periodo de crecimiento sostenido a largo
plazo, y de crecimiento exponencial en el corto, apalancado principalmente por las tendencias
de los consumidores que exigen la implementacion de criterios ESG (ambientales, sociales y
de gobierno corporativo), obligando a las companias a estar a la vanguardia de las
tecnologias, determinado también por los efectos devastadores del cambio climatico que
afectan a la sociedad y la flora y fauna de nuestro planeta.

Finalmente, la propuesta concreta al inversionista es del ofrecimiento de contar con una
participacion del 40% total de las acciones que sean emitidas a costa del financiamiento de
los flujos de caja acumulados hasta el afio 7, que rondan los USD 8.613.978. En ese afio se
alcanza el maximo déficit acumulado considerando la inversion inicial y anuales hasta
alcanzar el punto de equilibrio que permita el negocio ser autosustentable. Ademas, esta
participacion del 40%, considera participacion en el directorio de la compafiia como modo
de resguardo de los intereses de los inversionistas que estan detras del financiamiento.



Conclusiones.

En relacion a la oportunidad, se validé mediante investigacion de mercado la deseabilidad de
los consumidores por concretar proyectos relaciones al negocio de helios, el cual se encuentra
motivado no principalmente por contar con energia mas barata, sino que también como una
manera de contribuir a mitigar los efectos negativos del cambio climatico en nuestro pais y
el mundo.

Respecto a la industria, vemos que se presenta un crecimiento exponencial desde el ano 2014,
una vez que se les permitid a clientes residenciales contar con proyectos que permitan el
autoconsumo, y también diversas fuentes que fueron mencionadas como lo indican los
apartados del analisis de la industria, la demanda eléctrica en nuestro pais y en el mundo
seguird teniendo un crecimiento exponencial en el corto y lineal en el largo plazo, al menos
para los proximos 20 afios. Es por ello, que se presenta a los inversionistas un negocio de
largo plazo, que es rentable, y que también va de la mano con las exigencias de las nuevas
tendencias, basadas en la utilizacion de criterios ambientales. No s6lo presentarse debemos
presentarnos ante la comunidad como una empresa “verde” y “limpia”, cuando como no lo
somos (lo que se conoce en la literatura como “greenwashing”), sin que debemos dar
cumplimiento dia a dia a nuestra vision que nace con el propoésito de solucionar problemas a
un segmento de clientes que sufre un dolor.

Para concluir, “Helios” apunta al segmento de las empresas categorizadas como Micro 3 a
Mediana 2, en términos de sus ventas anuales, atendiendo que existe la factibilidad,
deseabilidad, y viabilidad econémica. Este principalmente porque se toma como supuesto
que contarian con los flujos operacionales que les permita financiar la compra de energia
verde, limpia y mas barata, tal como ocurre como el pago de los servicios de electricidad.

“Helios”, decidid establecer como target para desarrollar su estrategia de marketing
operativo, al perfil de “Los ambientalistas”, atendiendo a que comparten los valores de
nuestra compaiiia, la que independientemente busque como primer objetivo disminuir sus
costos que le permitan un aumento de sus margenes, y por ende, ser mas rentable, también
buscan subirse al carro de mitigar los efectos del cambio climatico a través de la adopcion de
energias renovables no convencionales para el desarrollo de su operacion.
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Anexos.

Anexo “A”: Evolucion Capacidad Instalada acumulada de ERNC en operacion Julio-22.

14k 13.275
12k
— 10k [ ] Term.oso.\.ar
=2 B Geotérmica
E B Folica
% 8k B Bicenargia
=z B Solar fotovoltaica
'8 Bk W Mini Hidraulica Pasad:
I3
Q
T 4k
2k

567 671 801

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Nota. Adaptado de Estadisticas, por Asociacion Chilena de Energias Renovables y

Almacenamiento  (p.6), 2022, (https://acera.cl/wp-content/uploads/2022/07/2022-06-
Boletin-Estadisticas-ACERA..pdf)



Anexo “B”: Precios estudio Indice de Precios de Sistemas Fotovoltaicos.

[ Ao | 1-5kwp | 510kwp [ 10-30kwp | 30-100kwp | 100-300 kWp | 300-500 kwp [ 500-1500 kwp

2017 2.326 2,009 1.795 1.510 1.213 1.213 1.122

2018 2141 1913 1.602 1.371 1.007 1.007 1.046

2019 1.923 1.693 1.560 1.367 1.113 1.113 900

2020 1.639 1.475 1.314 1.209 1.013 1.013 821
| Ao | 1-5kWp | 5-10kWp | 10-30kWp | 30-100 kWp | 100-300 kWp | 300-500 kW | 500-1500 kWp |

2017 Base Base Base Base Base Base Base

2018 -8% -5% -11% 9% 17% 17% 1%

2019 17% -16% -13% -9% -8% -8% -20%

2020 -30% -27% -27% -20% -16% -16% -27%

Nota: Elaboracion propia a partir de resultados del /ndice de Precios de Sistemas
Fotovoltaicos por NAMA Chile Energias Renovables para Autoconsumo (p.6), 2020,
(https://energia.gob.cl/sites/default/files/documentos/factsheet idp fv_2020.pdf)



Anexo “C”: Calculo tamaiio de mercado en numero de proyectos.

1. Ingresos de TE4 entre el 2015 y 2021.

NO
Anos ingresos
TE-4
2015 75
2016 379
2017 1.321
2018 1.830
2019 1.975
2020 1.540
2021 3.162
2022 3.146
2023 3.566

2. Proyeccion de ingresos de proyectos para 2022 y 2023. Considerando que el estudio de
mercado orientado a obtener la demanda de las MIPYMES del 2016 indica que el 85%
de los ingresos corresponde a proyectos fotovoltaicos conectados a la red, tomamos como
supuesto que el 15% no se conectan a la red, por lo tanto, la diferencia corresponde al
100% del mercado.

N° Total el Proyeccion i de fi larios TE4
5 . mercado de yeccion Iingresos de tormularios
Afios ingresos 15%
TE4 paneles 2 4.000 .
fotovoltaicos g 3500 y=510,63x-339,63 _
2015 75 13 88 g 300 RO
2016 379 67 446 < 2500 S o seea
2017 1.321 233 1.519 § 2000 ' ° R
2018 1.830 323 2.105 g 150 &
2019 1975 39 2271 g 100
2020 1.540 272 1.771 g 50 e
2021 3.162 558 3.720 A
2022 3.146 555 3.701 §
Titulo del eje
2023 3.566 629 4.195
Resumen
Estadisticas de la regresion
Coeficiente de corre  0,8628981
Coeficiente de deter 0,7445931
RA2 ajustado 0,6807414
Error tipico 605,25416
Observaciones 6
ANALISIS DE VARIANZA
Grados de libena de cuadreedio de los cuadr.  F  3lor critico de F
Regresion 1 4271908,7  4271908,684 11,66128 0,02690685
Residuos 4 1465330,4  366332,5966
Total 5 5737239,1

Coeficientes Error tipico  Estadistico t robabilidac Inferior 95% Superior 95% Inferior 95,0%  Superior 95,0%
Intercepcion -251,35238  696,3868  -0,360937886 0,736401 -2184,83211 1682,12735 -2184,832113 1682,127351
1 494,07395 144,68342  3,414862317 MINPLEII4 92,3683839 895,779515 92,36838388 895,7795153




Anexo “D”: Calculo tamaiio de mercado en términos monetarios.

1. Precios “llave en mano™ 2017 -2020 con proyeccion para afios 2021, 2022 y 2023.
Resultado obtenido de regresion lineal.

Im-mmmm 30-100 kWp_| 100-300 kWp

o 2017 2.326 2,009 1.795 1.510 1.213
g 2 2018 2141 1913 1.602 1.371 1.007
> 3 2019 1.923 1.693 1.560 1.367 1.113
T 4 2020 1.639 1.475 1.314 1.209 1.013
3 5 2021 1.438 1.317 1.138 1138 963
g 6 2022 1.210 1135 1.047 1.047 914
E 7 2023 982 953 956 956 864

2. Totalidad de proyectos ingresados al SEC segun formulario TE4. El rango sobre 300 kWp
quedo fuera por no ser parte del segmento objetivo. Estos rangos no son establecidos de
manera arbitraria, sino que obedecen a los rangos establecidos en estudio anual “Indice de
Precios de proyectos Fotovoltaicos” patrocinado por el Ministerio de Energia.

mmmlm e [

8 2017 1.136 i 1.321
g 2018 1.617 67 68 78 - 1.830
= 2019 1.659 80 83 115 38" 1.975
T 2020 1107 134 92 119 88 " 1.540
2021 2.580 292 117 92 80" 3.161
2022 3.021 342 137 108 94 3.701
2023 3424 388 155 122 106 4.195

Finalmente, se calcul6 el tamafio del mercado del 2021, considerando los proyectos
ingresados mediante formulario TE4 para ERNC y TE1, que corresponde al 15% restante.

5-10 kWp 10-30 kWp 30-100 kWp | 100-300 kWp

2017 86% 5% 6%

2018 88% 4% 4%
2019 84% 4% 4% 6% 2%
2020 72% 9% 6% 8% 6%
2021 82% 9% 4% 3% 3%
Promedio 82% 9% 4% 3% 3%
Proyectos TE4 2021 2.580 292 117 92 80
15% restante 456 52 21 16 14
Total 3.036 344 138 108 94
Promedio kWp 3 8 16 53 211
Precio por kWP 2021 1.438 1.317 1.138 1.138 963
11.304.354 3.398.811 2.568.618 6.527.300 19.104.711
Tamaiio de M. 42.903.794




ANEXO “E”: Analisis PESTEL.

Se realizo un andlisis Pestel con el fin de determinar los potenciales Riesgos, Exigencias y Oportunidades que presenta el entorno
externo para la industria de Paneles Fotovoltaicos, el que se presenta a continuacion.

DESCRIPCION

RIESGOS

EXIGENCIAS

OPORTUNIDADES

r

POLITICO

la

Actualmente
ciudadania se encuentra
proxima a la votacion del
plebiscito de salida de la

nueva propuesta de
constitucion politica
elaborada por la
convencion

constitucional, en la cual
se decidira el futuro del
pais por los proximos 40
o 50 anos, donde las
opciones son aprobar o
rechazarla, sin embargo,
diversas coaliciones se
encuentran en campafia
por dar a conocer los pro
y contra de la actual
propuesta. Mientras este

proceso  continue  se
mantendrd vigente la
actual Constitucion

Politica de 1980.

Incremento de la inestabilidad politica
relacionada a la incertidumbre por
parte de la ciudadania de cara al
plebiscito de salida de la propuesta de
la nueva constitucion, lo que podria
acarrear nuevas protestas que tengan
como consecuencia mayores actos de
violencia y delincuencia.

Aumento de la percepcion de
debilitamiento del Estado de Derecho
podria contribuir a un mayor aumento
de indices de corrupcidn, narcotrafico,
crimen  organizado e  ingreso
desmedido de migrantes ocasionado
efectos negativos en ambas industrias
debido al aumento de incertidumbre
por parte de inversionistas, lo que
podria traducirse en mayores costos
para empresas que requieran
financiamiento (como las instaladoras
de paneles solares) por el aumento en
los costos de acceso al capital debido
al aumento del riesgo sistematico.

Nuestro pais ha adoptado
voluntariamente acuerdos
internacionales, como el

Acuerdo de Paris que permitan
ser un referente en el desarrollo
de politicas publicas
relacionadas al combate de los
efectos de cambio climatico
donde se debe rendir cuenta
cada 5 afios respecto a las
medidas tomadas en materias de
cambio climatico.

Mejorar la transparencia y
probidad en los procesos que
son  ejecutados  por las
instituciones en general, tanto
publicas como privadas, con el
fin de fortalecer la imagen de la
gobernanza, generando mayor
confianza a las empresas
instaladoras, como también a los
clientes finales que son quienes
demandan los proyectos solares
a las empresas especializadas.

Uno de los pilares fundamentales

de la propuesta de la nueva
constitucion es la adopcion de
una administracion
ecologicamente responsable,
quienes podrian legislar a favor
del establecimiento de
mecanismos de ayuda estatal,
como también subsidios o
beneficios tributarios que
permiten democratizar el acceso
a los paneles solares por parte de
pequenas empresas.

Mejoramiento de los canales de
comunicacion que permitan la
recepcion de demandas por parte
de la ciudadania con el fin de que
sean escuchados y no marginados
de las decisiones politicas y con
ello generar nuevos productos
financieros o bien, innovar en
productos  personalizados y
menos estandarizados para el
mercado cliente/usuario.




DESCRIPCION

ECONOMICO

Proyecciones

desfavorables segun
diversos economistas es
el factor comun para
distintas variables de la
economia; con una tasa
de inflacion sobre 12,5%
acumulado a Junio de
2022, tasas de interés en
torno al 9,75%, tasas de
desempleo sobre el 7,8%
y un economia cayendo
al menos de un 3%,

determinan  un  alto
potencial de recesion
econémica, lo que

impactara a través de una
contraccion en el
consumo, respondiendo
a una menor liquidez y
un politica monetaria
contractiva, afectando
también los niveles de
nversion.

RIESGOS

Mayores tasas de interés harian mas
atractivas las inversiones a primera
vista, pero si esto se encuentra de la
mano con una alta inflacidn, existiria
un segmento de la poblacion que
tendria que solventar el alza del costo
de la vida a causa del aumento
generalizado de los precios, debiendo
postergar la necesidad de optar a
invertir en proyectos de alto costo
como son los sistemas solares
fotovoltaicos.

La interrupcion del comercio y altos
retrasos en las cadenas de suministro
podrian encarecer el acceso a sistemas
de paneles fotovoltaicos por parte de
clientes que quieran transitar a una
matriz de generacion de energia mas
limpia debido a los mayores costos de
importacion.

Cambios en los niveles de la actividad
economica podrian afectar los
ingresos, contrayendo los margenes y
aumentando los costos, contribuyendo
a la disminucién de los flujos de
efectivo de las MIPyMEs, haciendo
también caer los retornos

EXIGENCIAS

El Banco central a través de su
consejo mantendrd diversas
medidas a su alcance para seguir
combatiéndolos altos niveles
inflacionarios con el fin de
lograr converger a la meta
establecida como la “normal”, la
cual es del 3% a dos anos.

Mayores niveles de austeridad
exigida por el Gobierno para la
ejecucion del presupuesto fiscal
ha obligado a las instituciones a
tomar medidas restrictivas
relacionadas al gasto publico, en
conjunto con las debidas
rendiciones de cuenta asociadas
al gasto. Esto se traduciria en
una caida de la demanda por
parte de las mismas
instituciones publicas, como por
ejemplo en las municipalidades,
siempre y cuando dentro de sus
programas de ayuda social
incluyan proyectos de paneles
solares para personas de escasos
recursos, como también para la
transformacion de las
luminarias publica, entre otras
iniciativas.

OPORTUNIDADES

Los efectos de la guerra Rusia —
Ucrania han elevado los precios
internacionales  de  energia
(petréleo 'y gas), lo que
encareceria los costos de
operacion de plantas generadoras
basadas en energias
convencionales, abriendo Ia
oportunidad para potenciar la
transicion de energias
renovables.

Generacion de programas de
ayudas focalizadas por parte del
gobierno a MIPyMEs permitiria
que aumenten el interés por
invertir en sistemas fotovoltaicos
que les permitan generar ahorros
en sus cuentas de electricidad,
como también impactar de forma
positiva al medio ambiente.




DESCRIPCION

RIESGOS

EXIGENCIAS

OPORTUNIDADES

SOCIAL

La sociedad actual
golpeada por la
pandemia se ha
caracterizado por ser
mas exigente en

términos de atencion a
sus demandas sociales,
las cuales tienen su
origen a partir del
estallido social del afno
2019, sin  embargo,
dentro de la region esta
considerado como uno
de los paises de mayor
desarrollo y también de
mayores ingresos, pero
con un coeficiente de
GINI de 44, el cual es
considerado ALTO, es
decir, existe una alta
desigualdad de ingresos
entre sus habitantes.

Nuevas cuarentenas debido a los altos
contagios podrian generar un menor
crecimiento en la economia, y por
tanto generar un aumento en las tasas
de desempleo, afectando los ingresos
de las personas y las empresas, como
también  por  consiguiente las
inversiones la demanda en la industria
de paneles solares a causa de una caida
en el consumo.

Retorno de protestas y
manifestaciones debido a la tardanza
en las respuestas a las demandas
sociales podrian acarrear mayor
inestabilidad politica y junto la
generacion de nuevos actos de
violencia que podrian impactar en una
disminucion de los indices de
percepcion de seguridad, generando
mayor pobreza y desigualdad en la
poblacion.

Un nuevo sistema politico que
garantice la soluciéon de las
demandas actuales en términos
de diversidad, equidad de
género, participacion,
representacion y un desarrollo
de la actividad econémica bajo
el enfoque de sustentabilidad y
sostenibilidad en los procesos
de toma de decisiones que
asegure un planeta limpio y de
larga vida para las futuras
generaciones.

Recuperacion de la confianza si

se toman buenas decisiones con
foco en las personas permitiria
una disminucion en los niveles de
inseguridad, permitiendo un
mejor progreso en el retorno a
una vida normal.

Informar de manera oportuna a
los stakeholders respecto del
impacto  generado por las
empresas en términos sociales
con el fin de que sean unos de los
pilares fundamentales en sus
ventajas competitivas, y también
como una manera de dar
respuesta a las necesidades de
brindar un mayor acceso a
informacion a los ciudadanos.




DESCRIPCION

4

TECNOLOGICA

El pais se caracteriza por

poseer indicadores de
acceso a las tecnologias e
informacion mas altas en
Latinoamérica, como
también ser el primer
pais con servicios de
internet satelital,
permitiéndole ir
cerrando las brechas a
segmentos que por temas
geograficos no  han
podido tener mejor
conectividad digital.

RIESGOS

El desarrollo de la tecnologia trae
grandes beneficios en términos de
eficiencia como el rapido acceso a la
informacion, pero a su vez también
trae grandes desafios como la
implementacion de sistemas de
seguridad que permitan la proteccion
de datos de sus clientes, como también
la proteccion de la empresa ante
ataques de piratas informaticos,
obligando a la industria estar
constantemente innovando en cémo
mejorar sus medidas de seguridad.

Mayor exposicion de la marca ante
dafios reputacionales debido a Ia
viralizacion de comentarios negativos
que se exponen en las redes sociales.

Si se decide contar con infraestructura
tecnologica propia, se debera contar

con recursos fisicos y humanos
especializados para su adecuado
funcionamiento.

EXIGENCIAS
Cumplimiento de normativas
emanadas por los reguladores
para la gestion de seguridad de
la informacion y ciberseguridad,
como también de la calidad
técnica de los bienes y servicios
ofrecidos.

Pronta adopcidén tecnolodgica
con el fin de ser mas
competitivos e interesantes para
los inversionistas y clientes.

Respuestas agiles, es decir,
tener la capacidad de dar
respuestas certeras en un corto
tiempo

Estar a la vanguardia respecto a

los comportamientos
cambiantes del mercado, con el
fin de seguir siendo

competitivos en el mercado y
atractivo para los consumidores.

OPORTUNIDADES
El pais ha sabido aprovechar muy
bien las ventajas de Ia
transformacion digital,
mejorando  la  conexion y
adopcion por parte de los
consumidores. Esto a su vez ha

permitido nuevos puestos
laborales asociados al manejo de
este tipo de tecnologias,

permitiendo disminuir las tasas
de desempleo al poder acceder a
mejores salarios permitiéndoles

destinar sus excedentes a
inversiones.

Mayor conocimiento de las
tendencias del sector con el fin de
conocer los cambios en el
comportamiento de los
consumidores.

Aumento de la demanda de
personas con competencias en
nuevas tecnologias, permitiendo
tener personas mas capacitadas
en areas especializadas.




ECOLOGICA

DESCRIPCION

Diversos acuerdos a
nivel global y local con
foco en la
sustentabilidad y
sostenibilidad se han ido
gestando por diversas
organizaciones publicas
como privadas, con el fin
de lograr disminuir ca
cantidad de gases de
efecto invernadero
(GEI). Esto no es moda,
sino mas bien una
realidad que también que
se ajusta al cambio de
conductas de los
consumidores  quienes
demandan un planeta
limpio y que sea
perdurable en el tiempo
para las nuevas
generaciones.

RIESGOS

Daiio reputacional al no ser
consecuentes con el proposito el cual
fueron creados, perdiendo confianza
en los clientes, con la consecuente
destruccion de valor y disminucion en
la participacion de mercado. Estos
impactos negativos podrian impactar
tanto a los stakeholders como también
los shareholders, generando no solo un
dafio reputacional, sino que un dafo
en toda la cadena de valor de la
empresa y de quienes participen en
ella.

EXIGENCIAS
A pesar de no ser una exigencia
por parte de los reguladores en
el corto plazo, los criterios ESG
estan siendo la base para la toma
de decisiones, por lo que sera

exigible para mantener o
mejorar  los  niveles de
competitividad.

OPORTUNIDADES
Mayor educacion a la sociedad en
su conjunto respecto de los
beneficios que traeria la adopcion
de energias mas limpias.

Posicionarse como un referente
en la utilizacion de citeriores
ESG ante la poblacion para la
toma de decisiones de inversion.

Contribucion al cumplimiento de
los ODS establecidos por
Naciones Unidas.

Plan de comunicaciones efectivo
a los stakeholders respecto del
impacto generado en materias del
medio ambiente.




LEGAL

DESCRIPCION

El Sector Financiero es

altamente regulado vy
supervisado, donde
ademas el actual

Gobierno con el animo
de lograr un nuevo pacto
fiscal que tenga como fin
aumentar la recaudacion
fiscal en base a
impuestos para financiar
de manera fisicamente
responsable un
desarrollo sostenible en
términos sociales,
econdémicos politicos y
medioambientales
impuls6 una Reforma
Tributaria, con foco en el
3% de los contribuyente
de mayores ingresos a
través de una mayor tasa
a los sueldos vy
patrimonios mas altos,
un  mecanismo de
desintegracion tributaria,
un cambio al Royalty y
recortes en exenciones,

RIESGOS
Posible disminucion de inversionistas
de los tramos afectos al Impuesto
Global Complementario (IGC) para
ingresos  mensuales  imponibles
mayores a $ 4 millones, con un
aumento en la tasa marginal maxima
desde el 40% actual al 43% (personas

que ganan sobre $ 8.000.000
mensuales o mas de 310 UTA),
impactando  directamente en la

liquidez de estos contribuyentes y con
ello en la disponibilidad a invertir en
activos que permitan transitar de una
matriz eléctrica convencional por una
basada en energia renovable.

EXIGENCIAS
Cumplimiento de las normas
emanadas por los reguladores en
relacion a la certificacion de los
paneles fotovoltaicos como
también de los demds accesorios
por parte de la Superintendencia
de Electricidad y Combustibles
(SEC), y todas las que digan
relacion al giro de la empresa y
al contribuyente por el Servicio
de Impuestos Internos.

OPORTUNIDADES
Incentivar la transformacion de
las empresas debido a la
propuesta en la rebaja de la tasa
corporativa desde 27 a 25%, s6lo
si la empresa demuestra que ha
destinado es diferencial del 2% a
una inversion “productiva”. Esto
es imputable para empresas de
cualquier = tamafio  mientras
inviertan en innovacion y
desarrollo, como también en otras
actividades relacionadas al giro,
con foco en mejorar
competitividad de estas, lo que
traeria beneficios como por
ejemplo optar con mayor
facilidad a invertir en mejorar la
matriz de electricidad utilizada
para labores productivas.




Anexo “F”: Analisis de la competitividad de la industria de la instalacion de paneles
solares

Para poder analizar la competitividad de la industria de la instalacion de los paneles solares
fotovoltaicos, utilizaremos el modelo de las 5 fuerzas de Porter actualizado por el modelo
de Arnaldo Hax, quien le agrega a la fuerza ejercida por los “Clientes”, la fuerza ejercida
por los “Usuarios” e “Influenciadores”.

Para poder entender de mejor manera esta modelo es importante considerar como se
componen los ejes y que representan. En el eje vertical encontramos por el lado superior a
los “Nuevos Entrantes” y por el lado inferior a los “Productos sustitutos”. En el eje
horizontal por la izquierda se encuentran los “Proveedores y por el lado derecho los
“Clientes”, y donde se cruzan los ejes se encuentran los “Competidores Actuales”.

Los “Competidores actuales” van al centro del modelo debido a que son ellos quienes se
veran afectados por la intensidad las fuerzas, y que hardn que ultima sea mas o menos
intensa, determinando el ingreso para quien analiza el atractivo. Se dice que en el eje
vertical la empresa “pierde valor” si la intensidad es muy alta, debido a que es un factor que
no es controlable y en el eje horizontal la empresa administra valor, ya que es un factor que
mediante el management es posible gestionar. Ejemplificamos el modelo con esta imagen:

Figura 5

Modelo de las cinco Fuerzas de Porter extendido

Amenaza de Nuevos Entrantes

Poder de Negociacion | Poderde Negociacion
de los Proveedores delos Clientes

Rivalidad

Amenaza de Productos Sustitutos

Nota. Elaboracion propia a partir del Modelo de las cinco Fuerzas de Michel Porter.



Competidores Actuales: Nivel de rivalidad — Alta.

Segun el estudio de mercado de la Subsecretaria de Energia orientado a estimar la demanda
de las MIPYMES (2016), casi el 70% de los proveedores de sistemas fotovoltaicos
encuestados se especializa en mas de una etapa de la cadena de suministro (p. 33), como la
venta, instalacion e importacion. En un menor porcentaje esos mismos proveedores ofrecen
otros servicios como la operacion y mantenimiento (48%), servicios de ingenieria (10%),
como también el ESCO fotovoltaico (23%). Empresas como Flux Solar Copec, Cuidad Luz
o Grammer Solar, Enel X o Andes Solar, son empresas que generan el proyecto completo,
entregando soluciones a la medida de sus clientes.

El mercado de los paneles solares fotovoltaicos es un mercado que va al alza como hemos
demostrado en nuestro analisis, esto sumado a la diversa cantidad de oferentes, por lo que
consideramos que el nivel de rivalidad de esta industria es alto.

Amenaza de Productos Sustitutos: Nivel de amenaza — Medio.

Esta amenaza la consideramos de nivel medio ya que actualmente se esta investigando
muchisimo en términos de energias renovables, por ejemplo, existe un tipo de vidrio que es
capaz de generar energia alimentada solarmente. Este producto atin no se comercializa
actualmente, pero se estima que lo hard y puede transformarse en un sustituto de los paneles
solares fotovoltaicos. Por lo pronto, no se visualiza que actualmente se estan
comercializando productos que podrian ser considerados como “sustitutos” a los paneles
fotovoltaicos que se comercialicen en nuestro pais, pero estamos atentos a los avances de
este tipo de tecnologias.

Amenaza de Nuevos Entrantes: Nivel de amenaza — Bajo

Esta amenaza la consideramos con un nivel bajo ya que, a pesar de que los costos de
adquisicion han ido a la baja de manera sostenida, especialmente para clientes con altos
niveles de capacidad instalada (sobre 100 kWp), una de las principales barreras de entrada
para nuevos competidores sigue siendo la inversion inicial, tanto para paneles solares,
inversores y baterias, considerados los principales componentes de los sistemas
fotovoltaicos.

Estas barreras pudiesen verse disminuidas por nuevos modelos de financiamiento como los
llamados “Fondos de Inversién de Impacto”, los cuales ademds de buscar generar impacto
social y medioambiental medible indican que pueden soportar obtener rentabilidades desde
bajo mercado hasta rentabilidades de mercado (ACAFI, 2019, p. 9), lo que podria permitir
la entrada de nuevos actores con menores precios y ofrecimiento de tasas mas justas. Es
aqui donde “Helios” busca aprovechar esta oportunidad a través del financiamiento de este
tipo de fondos que permitira la democratizacion al acceso de energias renovables.



Poder de negociacion los Proveedores: Nivel de poder de negociacion de los
Proveedores — Bajo.

Entre los proveedores de esta industria se encuentran los proveedores de paneles solares
fotovoltaicos y equipos inversores, los cuales han tenido que reducir sus costos debido a la
transformacion que ha tenido esta industria con los afios.

El Ministerio de energia no cuenta con un listado de proveedores autorizados, pero de
acuerdo a los ingresos del formulario TE4, que corresponde a la solicitud de conexion a la
red para energia fotovoltaica, en el Anexo “H” se presentan los 117 proveedores que
conocen el proceso de conexion que debe ser presentado a la Superintendencia de
Electricidad y Combustibles. (Superintendencia de Electricidad y Combustibles, 2021)

Entre todos estos proveedores no existen aspectos diferenciadores importantes, compiten
principalmente bajo una estrategia genérica de precio. En esta misma materia, debido al
avance en la tecnologia de los paneles FV, su precio ha disminuido y aunque la cadena
logistica en el mundo se vio alterada a causa de la pandemia, afectando los precios de
materias primas a nivel mundial, los costos por kWp para los paneles solares FV siguen a
la baja.

Es debido a todos estos factores recientemente mencionados, que consideramos que el
poder de negociacion los proveedores, es bajo.

Poder de negociacion los Clientes: Nivel de poder de negociacion de los Clientes — Bajo.

La demanda actual en esta industria es baja y eso se debe principalmente a la falta de
financiamiento. Si bien es cierto que existe un interés alto por generar el cambio de matriz
energética por parte de la MIPYMES la inversion inicial sigue siendo alta
(Superintendencia de Electricidad y Combustibles, 2021, p. 31).

Si como empresa instaladora de paneles FV, logramos entregar una propuesta de valor que
conecte realmente con las barreras que existen hoy en la MIPYMES, el poder de
negociacion sera bajo por parte de los clientes.

Una propuesta de valor diferenciadora debe estar alineada con uno de los principales
dolores que evidencia la MIPYMES, este dolor segun los estudios que nos respaldan, es el
acceso al financiamiento del cambio de matriz energética.

Poder de Negociacion de los Usuarios: Nivel de negociacion de poder de los usuarios —
Bajo.

En este caso los usuarios son nuestros clientes. Segun nuestro estudio de mercado enfocado
en la MIPYMES, evidenciamos que existe disposicion en estas a cambiar el sistema
eléctrico convencional por paneles solares FV y que ademas reconocen que para este efecto
una de las principales barreras es el acceso al financiamiento. Debido a esta informacion
consideramos que existe la necesidad, por ende, el poder de negociacion sera bajo por parte
de los usuarios.



Poder de negociacion de los influenciadores: Nivel de poder de negociacion de los
influenciadores — Alto.

Como influenciadores consideramos a los clientes finales de la MIPYMES, son ellos
quienes al exigirle mayor RSE desde el punto de vista ecoldgico pueden influenciar la toma
de decision por parte de la MIPYMES y asi incentivar que migren desde un sistema eléctrico
tradicional a un sistema eléctrico mas amigable con el medio ambiente. Segun las
tendencias de la Industria el impacto de las empresas en el medioambiente cobrara cada vez
mayor importancia a medida que los efectos del cambio climdtico sean cada vez mas
visibles. Debido a todo lo planteado es que consideramos que el poder de negociacion de
los influenciadores es alto.

Sexta Fuerza — Industrias Complementarias

No se evidencian industrias complementarias.



Anexo “F.1”: Matriz de competidores.

y tenemos una estrategia
abierta dirigida hacia la
digitalizacidn, la

servicios. Certificaciones, eficiencia
energética, energy management.

Sistema de Modelo de Entrega
Descripcion Fortalezas Debilidades medicion Desarrollo de financiamiento
Competidor del Impacto | proyectos en la
MIPYMES
Flux Solar Flux  Solar  desarrolla e | Empresa con 10 afios con un | Enfocado en la gran | No Si Si
implementa soluciones de | portafolio amplio de productos y | empresa.
generacion, almacenamiento y | servicios tales como: soluciones
gestion de energia. Aprovecha la | solares, PMGD, operacion y
radiacion del sol para generar | mantenimiento y sistemas de
energia limpia y segura, tanto para | almacenamiento, = monitoreo y
familias como para empresas ¢ | gestion energética.
industria. Pertenecen a ACESOL (Asociacion
Chilena de Energia Solar Gremial
A.G)
Grammer Solar Es una sucursal de Grammer Solar | Sucursal de una empresa alemana | No cuenta con sistema | No Si Si
GmbH, empresa alemana con | con vasta trayectoriay reputacionen | de  medicion  del
experiencia en el mercado solar | la industria de paneles FV a nivel | impacto.
desde 1977. Con nosotros | mundial.
encuentra calidad alemana en | Entrega un modelo de
Chile. financiamiento con tipos de
productos: leasing, pago en 24
Desarrollamos, Instalamos, y | cuotas y modelo ESCO.
Operamos plantas solares
fotovoltaicas bajo la Ley Net
Billing o de  Generacion
Distribuida (Ley 21.118), para que
su empresa o institucion pueda
bajar los costos en la cuenta de
electricidad y mejorar su imagen
corporativa.
SOLCOR Con 5 afios de trayectoria en el Robusto portafolio de productos y Enfocado en la gran | No Si Si
mercado nacional enfocada en servicios. Cuentan con una cantidad | empresa.
desarrollar relaciones importante de proyectos realizados
sustentables, mediante acuerdos a nivel industrial.
fructiferos, sencillos y
transparentes que promuevan
negocios a largo plazo.
Enel X Es una empresa con profundas | Es una division de Enel con un | No entrega | Si Si No
raices en el sector de la energia | robusto portafolio de productos y | financiamiento.




sostenibilidad y la innovacion.
Ofrecemos tecnologias
inteligentes, rapidas e
intuitivas que permiten a
nuestros clientes vivir 'y
controlar  sus  actividades
econdmicas de una manera mas
sencilla y sostenible.

Andes Solar Empresa especialista en | Empresa respaldada por dos grandes | No entrega | No Si No
instalaciones solares fotovoltaicas, | empresas lasol, empresa espafiola y | financiamiento ni
creadas a partir de la experiencia | la constructora Inarco quien estd | mide su impacto.
de Iasol y de Constructora Inarco | desarrollando proyectos en el sector
S.A. de la mineria desde 1984.
Cuidad Luz Parte en el afio 2013 del suefio de | Cuentan con 9 afios de experiencia, | Al tener 60 acciones, | No Si Si

4 profesionales movidos
firmemente por la creencia de que
un desarrollo real para Chile, debia
estar sustentado por energias
renovables y de escala distribuida.

Hoy son mas de 60 accionistas y
un equipo de mas de 25 personas
que empuja dia a dia la transicién
energética que el mundo necesita.

con presencia en Chile y Colombia.
Cuentan con 60 accionistas entre
ellos, la empresa GASCO.
Certificada como empresa B y parte
de ACESOL (Asociacion Chilena de
Energia Solar Gremial A.G).

puede tener poca
autonomia en la toma
de decisiones. Esto es
una debilidad
pensando en lo rapido
que puede ir
cambiando la
industria, obligando a
los actores a asumir
ciertos riesgos para
poder adaptarse.




Anexo “G”: Lienzo modelo CANVAS.

ALIADOS
CLAVES

= PROVEEDORES
MACIOMALES DE SFV.

+ FONDO DE INVERSION DE
IMPALTO.

= SEC

= FABRICANTES DE

SOPORTES PARA LOS SFV.

= [1A DE SEGUROS.
= BUFETE DE ABOGADOS.

ESTRUCTURA DE COSTOS

SCORING CREDITICIOU @

EVALUACION TECNICA
MEDICION DEL IMPACTO.
GENERACION DE LA DEMANDA.
MANTEMIMIENTO DEL SFV.
GESTION DE LA FUERZA DE
VENTAS.

v

STOCK DE MATERIAS PRIMAS.
PERSOMAL CALIFICADO EM
ENERG'IAS RENOVABLES.
CONOCIMIENTD ACABADO
SO0BRE EL INGRESD DE
PROYECTOS A LA SEC

= COSTOS FII05 (REMUNERACIONES, GAV. ARRIENDOD, SEGURDS)
« [OSTOS VARIABLES [INVERSIONES EN SFV. COMISIONES)

PROPUESTA
DEVALOR

DEMOCRATIZAR EL ACCESD DE LA
MIPYME A ENERGIAS REMOVABLES,
APOYANDO DE ESTA FORMA 5SU
TRANSFORMACION ECOLOGICA,
PERMITIENDOLES  REDUCIR  SUS
COSTOS DE EMERGIA Y SU HUELLA
DE CARBONO, LOGRANDO DE ESTA
FORMA QUE SEAN MAS
SUSTENTABLES Y MAS SOSTENIBLES.

r
RELACION

SEGMENTO

CON CLIENTES j§ DE CLIENTES

CULTURA COSTUMER CENTER.

TRASPARENCIA EN LOS
PROCESOS.
ASESORIA (OMERCIAL

COMUNICACION DNMICANAL

PAGINA WEB.
EMAIL

REDES SOCIALES.
VENTA DIRECTA.
CALL CENTER

« TODAS LAS MICRO

EMPRESAS 5
PEQUENAS EMPRESAS
1 2 4 35 4 Las
MEDIANAS EMPRESAS
14 2 QUE TENGAN UN
CONSUMD KWP MAYOR
0 IGUAL A 30 KWP Y
HASTA LAS 300 KWP,
UBICADDS EN LA
REGION
METROPOLITANA Y LA
REGION DE
VALPARAISD.

FLUJO DE INGRESOS ’

+ INGRESOS POR LA VENTA DE ENERGIA GENERADA, LA CUAL ES VENDIDA A LOS
CLIENTES REGULADOS DURANTE EL PERIODO DE DURACION DEL CONTRATO.




Anexo “G.1”: Mapa de empatia.

CREADORES DE ALEGRIAS ALEGRIAS

CAMBIAR SU MATRIZ ENERGETICA AHORRANDO LOGRAR REDUCIR SUS COSTOS DE
EN COSTOS, DISMINUYENDO SU HUELLA DE ENERGIA Y DISMINUIR SU IMPACTO
PRODUCTO O CARBONO Y CON ESTO AUMENTAR EL VALOR DE MED10 AMBIENTAL
SERVICIO SU MARCA, LOGRANDO SER UN A EMPRESA

TAREAS
SUSTENTANBLE Y SOSTENIBLE
SERVICIO QUE ENTREGA BUSCAR

LA POSIBILIDAD DE ; FINANCIAMIENTO
ACCEDER A UNA FUENTE . / - 4 DARLE VALOR A SU
ENERGIA RENOVABLE, MARCA

PERMITIENDOLE PODER DISMINUIR SU HUELLA
REDUCIR SUS COSTOS E FRUSTRACIONES DE CARBONO

APORTAR
POSITIVAMENTE EN SU
ENTORNO

IMPACTAR
POSITIVAMENTE EL ALIVIADORES DE FRUSTRACIONES TENER COSTOS MUY ALTO
MEDIOAMBIENTE ASOCIADOS A SU  MATRIZ
ACCEDER A FINANCIAMIENTO PARA PODER ENERGETICA  SIN  TENER LA
CAMBIAR SU MATRIZ ENERGETICA LOGRANDO POSIBILIDAD DE REDUCIRLOS YA
ASi PODER  REDUCIR  SUS  COSTOS REALIZAR LA TRANSICION A UNA
RELACIONADOS A ESTA. FUENTE DE ENERGIA RENOVABLE
MUY COSTOSO.




Anexo “H”: Matriz FODA.

Modelo que permite el 100% de
financiamiento

Al

Alza de tasas de interés

Equipo multidisciplinario

A2

Altos costos de importacion

Capacidad para realizar simulacion
energética previa

Mercado con tendencia positivo de
crecimiento

D1

Inevitable recesion, menor consumo ¢
inversion

Inexperiencia en la industria de paneles
fotovoltaicos

Mitigacion de emisiones de CO2

D2

Bajo valor de marca por ser una nueva
empresa

Enfrentar los altos costos de energia
actual y futura

D3

Alto nivel de inversion en publicidad
para capturar mercado




Foda 9 cuadrantes.

Oportunidades.

e Mercado con tendencia
positiva de crecimiento.

e Mitigacion de emisiones de
CO2.

e Altos costos de energia
actual y futura.

Amenazas

e Alza de las tasas.

o Altos costos de
importacion.

¢ Menor consumo e
inversion.

Fortalezas

e Modelo que permite
el 100% de
financiamiento.

e Equipo
multidisciplinario.

e (Capacidad para
realizar  simulacion
energética previa.

FO: Estrategia Maxi-Maxi

Fortalecer el modelo ESCO
apoyado por un equipo
multidisciplinario para enfrentar
los altos costos de energia junto

con la tendencia de crecimiento
del mercado de paneles
fotovoltaicos.

FA: Estrategia Maxi-Mini

Establecer relaciones con
proveedores nacionales.
Educar sobre los beneficios
de la energia y su impacto en
la MIPYMES

Debilidades

e Inexperiencia en la
industria de paneles
fotovoltaicos.

e Bajo valor de marca
por ser una nueva

empresa.
e Altos costos de
energia actual 'y

futura.

DO: Estrategia Mini-Maxi

Capacitar al equipo de la
compafiia en la planificacion,
ejecucion, operacion y
mantenimiento de proyectos
fotovoltaicos.

DO: Estrategia Mini-Mini

Abarcar una baja cantidad
proyectos para evitar una
mayor exposicion si no se

cuenta con una cadena
suministros 0
relacionamiento con

proveedores bien establecida.




Anexo “I”’: Proveedores que han ingreso formulario TE4 a la SEC.

N° Nombre Direcciéon Contacto
Abantos SpA. Sor Laura Rosa N° 115, Las Condes www.abantosenergy.com
1
2| ABB S.A Vicufia Mackenna 1602. Nufioa www.abb.cl

3 | Aes Gener S.A

Rosario Norte N° 532, piso 19, Las Condes

www.aesgener.cl

Alarcon y Contreras
Ingenieria Ltda.

Guardia Vieja 181. Depto. 506. Providencia

www.jasingenieria.cl

4
Amado Godoy Diaz O R .
5 Tecnologias E.LR.L Nonguén N° 616, Lo Pequén, Concepcion
Etodrgermal Andesud Américo Vespucio Sur N° 100, piso 16, Las Condes | www.andesud.cl
6
7 | Antusolar Ltda. Huérfanos 1373. oficina 1011. Santiago www.antusolar.cl
8 | Astrosolar Limitada | Ricardo Lyon N° 3023, Depto 401, Nufioa www.astrosolar.cl
9 | Auraer Spa Antonio Bellet 77. of. 104. Providencia WWW.auraer.com
10 | Axel Jirgen Schmid | Merced 838-A. oficina 117. Santiago
B y M Importaciones Santa Elvira 76. Santiago www.esol.cl
11 | Ltda.
Barcelona Housing Nueva York 53. Santiago
12 | System SpA
Belmar y Montero Av. Concén Refiaca 41. Local 20. Concon www.casa-sol.cl
Bezanl.llzll Ingenieria La Botella 499. Pudahuel www.bezanilla.com
14 | Y Suministros
Carlos Vasquez Nueva Uno 4000. condominio Los Pioneros. Block
15 d B1. Departamento 503. Concepcion
](jiir;stof Hom y Cia. Luis Thayer Ojeda 180. Of. 904.Povidencia www.heliplast.cl
16 :
C}or}sa Ingenieria Martinez Cruz 85. Placilla. Valparaiso www.clonsaingenieria.cl
17 Limitada
Comercial e
Industrial Lumisolar | Tobalaba N° 1569, Providencia www.lumisolar.cl
Ltda.
18
Comermal Energias Nueva de Lyon 145. oficina 401. Providencia www.energiaschilenas.cl
19 | Chilenas Ltda.

20

Comercial Marall
Ltda.

Nuble 620. Santiago

www.starkee.cl




Comercial Pau y
Compania Limitada

Av. Independencia 1630-50. Independencia

21
22 | Cosmoplas S.A. Rio Refugio 9652. Pudahuel www.cosmoplas.cl
23 | Cresco Juana de Arco 2012. Of. 21. Providencia. Santiago www.cresco.cl
24 | DHV Spa. Avda. Pedro de Valdivia 55. Of. 501. Providencia
25 | Ecoalliance SpA Medio Oriente N° 831, oficina 408, Vifia del Mar www.ecoalliance.cl
Ecoambiente Ltda. | Av. Las Perdices N° 4240, casa 116, Pefialolén www.ecoambientechile.cl
26
27 | Ecoenergias SpA. Uno Norte N° 461, of 301, Viia del Mar www.ecoenergias.cl
28 | Ecotérmica Ltda. Av. Cachapoal N° 1179, sitio 5 B, Rancagua. www.ecotermica.cl
29 | Eergymas Ltda. Torremolinos 365. Temuco www.eergymas.cl
30 | Electral Energy Ltda | Gorbea 2203. local 211. Santiago
31 | Empresa Ere Passy59. oficina 2A. Providencia www.empresaere.cl
32 | Energia Led Ltda. San Vicente 797. Santiago www.energialed.cl
33 | Esol Santa Elvira 76. Santiago www.esol.cl
34 | Esolar SpA Carmen 1615. Santiago
ET Solar de Chile Av. Costanera Sur 2730. oficina 902. Las Condes
35 | SPA.
183120 Renovables Chépica KM 107 07. Hijuelas www.eurorenovables.cl
36 . .
Exin Equ1pos y Federico Garcia Lorca N° 7171, Las Condes www.exin.cl
37 | Materiales SpA.
38 | Flux Solar Davila Larrain 2453, San Joaquin www.fluxsolar.cl
Fuenzalida y Santis Av. Francisco Bilbao 1382. Providencia
39 | Ltda.
General Membrane | Av. Nueva Providencia N° 1881, oficina 1011,
40 Chile SpA. Providencia
41 | Global Axxis Ltda. | Camino Real 1454. Viia del Mar
Grammer Solar SpA | Av. Apoquindo 6550, Of. 205, Las Condes, Santiago | info@grammer-solar.cl
42
(S};Zen Power Chile Américo Vespucio 1691. lote 2. Quilicura www.enelgreenpower.com
43 )
Hanergy Solar Power .
South America SpA. Av. La Dehesa 181. oficina 505. Lo Barnechea
44
45 | Huawei Chile S.A. Rosario Norte 532. Las Condes www.huawei.com
46 | hyundai corporation | Nueva de Lyon 96. of.301.Providencia
47 | Imasol S.A. Av. Manuel Antonio Matta 759. Santiago www.imasol.cl




48

Ingenieria e
Instalaciones
Electricas Pailamilla
Spa.

San Diego 1015. Santiago

www.solaryled.cl

49

Ingenieria Felipe
Barahona E.I.LR.L.

Olegario Lazo 1063. San Fernando

50

Ingeteam SpA

Los Militares 5890. oficina 401. Las Condes

www.ingeteam.com

Inversiones DHV
Spa.

Av. Pedro de Valdivia 55. Oficina 401. Providencia.

51
Inversiones Quasar | Volcan Lanin 442. Parque Industrial Lo Boza. .
www.lizard.cl
59 | Ltda. Pudahuel.
Iquique Import .. . . . .
53| Export Ltda. Mapocho, sitio 34 D, sector industrial Zofri, Iquique
54 | Jarur y Riffo Ltda. Padre Luis de Valdivia 339. Depto. 403. Santiago
JSIII:};OSOIar Chile Cerro el Plomo 5931. oficina 507. Las Condes www.jinkosolar.com
55 :
56 | Kaltemp Ltda. Av. Santa Maria 7940. Vitacura www.kaltemp.cl
Kar}sson Venegas y 19 Sur 710. Talca www.natenergy.cl
57 | Gutierrez Ltda.
Kraftwerk Ltda. Alcantara 200. Las Condes. Santiago www.kraftwerk-rps.com
58
59 | Kuhn S.A. Totoral 950. Quilicura www.kuhn.cl
60 | Larce Ltda. Hannover N° 5461, Nufioa www.larce.cl
61 | Lumisolar Limitada | Tobalaba 1569. Providencia www.lumisolar.cl
62 | Macrosolar SpA Av. Marathon 1315. bodega 18. Nufioa www.digishop.cl
Soc. De Energia . . . . .
. Av. Francisco Bilbao 2894. Providencia www.mirosolar.cl
63 | Solar Mirosolar S.A
64 | Naturaltech Camino del Claustro N° 5960, La Florida www.naturaltech.cl
65 | Novasolar Ltda. Lautaro 2523-A. Calama
. Alonso de Cordova N° 5870, oficina N° 1216, Las
Paradigma Ltda.
66 Condes
Parksolar S.A Las Tranqueras N° 446, Las Condes www.tienda.parksolar.cl
67
Phincal Spa. Bemgrdo Yera y Pintado 2576. comuna de www.phineal.com
68 Providencia
Soc de Ingenieria o
o Av. Sucre 1307. Nufioa www.prodatel.cl
69 Prodatel Limitada

70

Qenergy Pacific Rin
Ventures Spa.

Evaristo Lillo 78. Of. 62. Las Condes

WWW.prenergy.com




Queulat Energy

Pasaje Nuevo Uno 2107. Puerto Montt

www.queulat-energy.cl

71
72 | Renea Chile Spa. Rosario Sur 629. Depto. 85. Las Condes
73 | Rheinhold Schmidt | Valle de Azapa km 6 s/n. Arica www.aricasolar.cl
74 | RTS Energia S.A. Santa Elena 2362. San Joaquin
Aislantes y
Tecnologia Ltda. San Gerardo 719, Recoleta
75 (Safe Energy)
Schneider Electric Avenida del Parque 5275. oficina 101. Huechuraba www.schneider-electric.cl
76
77 | sebastian Miranda Av. Lo Castillo 102. Machali
78 | Serve Ltda. Yungay 1121, Curicé www.ekosun.cl
SKIAA South América Cerro el Plomo 5630. Oficina 1804. Las Condes www.sma-sudamerica.com
79
Sociedad Cambio . . .
20| Solar Chile Ltda. Avenida Manquehua 301 B. Litueche - V Region
Sociedad Comercial
e Industrial Belmar y | Av. Costanera N° 325, Local 20, Concoén www.casa-sol.cl
Montero Ltda.
81
Sociedad Comercial
¢ Inversiones Av. Claudio Arrau 9430, Pudahuel www.centrosolarchina.cl
Shengfeng S.A.
(Centro Solar China)
82
Sociedad Comercial
Karlsson Venegas y
Gutiérrez Lida, 19 Sur 710. Talca www.natenergy.cl
(Natenergy)
83
Sociedad Energias
Renovables y . .
Eficientes Lida. Av. Pedro de Valdivia 261, Valparaiso www.solaryled.cl
Solaryled)
" (Solary
Sociedad Ingenieria
en Sistemas de .
Energia Ltda. Torremolinos 365. Temuco www.eergymas.cl
(eergymas)
85
Sociedad Papudo N° 526, Los Andes www.tecnoverde.cl
86 Tecnoverde Spa.
87 | Solartrust La Concepcion 4070. departamento 33. Arica www.solartrust.cl
88 | Solcor SpA. Av. Providencia 229. Providencia www.solcor.org
89 | Solener Almirante Pastene 185. oficina 102. Providencia www.solener.cl




90

Sputnik Engineering
Chile Spa.

Cerro el Plomo 5630. Piso 9. Las Condes

Administradora de
Activos Sustentables

Juan Bautista Pastene 3129, Vitacura.

www.s-save.cl

S.A. (S-Save)
91
92 | STC Sunbelt SpA Eliodoro Yafiez 2979 of. 907. Providencia www.sunbelt.cl
IS{léfli(z}aebi?seigtz?; Av. Luis Pasteur 5661. Vitacura www.subsole.com
93
94 | Sumsol Chile Heriberto Covarrubias 21. Oficina 503. Nufioa www.sumsol.cl
gl:rlg(())gfiron Spa Alonso de Cordova 5670. Of. 501. Las Condes WWW.SUNpOWercorp.es
95 :
Eiztregrégt}ilciglﬁgznes Camarico 13920, Las Condes.
96
?ngj\?:r de SpA Yerbas Buenas 239, Los Andes. www.tecnoverde.cl
97 :
Telecomunicaciones
y Energia Wireless | Parcela 6, Ruta 5 Sur Km. 1017, Puerto Montt. www.renovable.cl
08 Energy Chile
Tesla Energy S.A. z/ialr:lu;;;{odrlguez 186, Lomas Coloradas, San Pedro www.teslaenergy.cl
99 :
TRITEC-Intervento | Doctor Manuel Barros Borgofio 71, of. 1604, www tritec-intervento.cl
100 | SPA Providencia, Santiago ) '
Xte dr:ce Consultores Principe de Gales 5921, oficina 906, La Reina. www.verticechile.cl
101 :
g&gﬂiggﬁ;ﬁfos Pasaje Poniente 1603, Coquimbo. www.voltfix.cl
102 :
Xzir;lce Consultores Principe de Gales 5921, oficina 906, La Reina. www.verticechile.cl
103 :
Vincent Solution . .
Ltda Av. La Dehesa 1822. oficina 711. Lo Barnechea www.vincentsolar.com
104 :
Visibility S.A. é(\)/n‘l:’ﬁl;lel Eduardo Frei Montalva 6001. Oficina 83. www.ienergia.cl
105
Vivest Energias 3 Oriente 2240 Talca WWW.vivest-energias-
106 Renovables S.A. renovables.net
g&gg?cgs(ﬂzzos Pasaje Poniente 1603, Coquimbo. www.voltfix.cl
107 :

108

Wireless Energy
Ltda.

Ruta 5 Sur KM 6.5. parcela 6. Puerto Montt.

www.wireless-energy.cl
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Yingli Green Energy
Chile Spa.

Presidente Riesco 5335. Piso 9. Las Condes

110

Zigor Chile S.A.

Av. del Condor 550. Of. 302. Huechuraba.

WWW.Zigor.com

111

Inversiones Spinoza
Investing SpA




Anexo “J”: Consumo de Electricidad por Sector Economico.

Consumo Final 66.697.92 100%
Sector Energético: Consumo Propio 2.758,90 4%
Carbon y Lefia B 0%
Electricidad 2.240,65 81%
Siderurgia Hornos de Coque ) 0%
Siderurgia Altos Hornos ) 0%
Plantas de Gas 5.17 0%
Refineria y Extraccion Petr-Gn 46178 17%
Produccion de Metanol 51.30 20
Sector Industrial y Minero 40.695.20 61%
Cobre 2234999 559,
salline 202,81 1%
Hierro 544,53 2%
Papel y Celulosa 4.897,75 22%
Siderurgia 526.81 20,
Petroquimica 27,19 0%
Sy 490,71 2%
e 15,06 0%
o 114,08 1%
Agroindustria 2.044.96 9%
Construccion 48,70 0%
Industrias Varias ‘ 8.425,75 38%
Minas Varias 1.006.,88 5%
Sector Transporte 965,40 1%
LzsiEid 244,78 25%
Ferroviario 290,27 30%




Maritimo

Residencial

Cons. No Energético - Industrial

12.610,57

6,27 1%
Aéreo - 0%
Transporte por Ducto 424,08 44%,
Sector Comercial, Publico y Residencial 22.278,42 33%
Comercial 6.928,29 RIS
Publico 1.825,50 8%
Sanitarias 914,06 4%




Micro 1 Micro 2 Micro 3 Pequefia 1 Pequefia 2 Pequefia3 Mediana 1 Mediana 2 Grande 1 Grande 2 Grande 3 Grande 4 S Ventas./Sm
Total general
Sector Primario 22.365 15.377 18.853 7.981 6.146 4.232 1.859 1.069 532 393 73 162 22.441 101.483
A - Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 21.571 14.859 18.083 7.571 5.797 3.882 1.674 964 462 327 57 93 20.948 96.288
B - Explotacién de minas y canteras 794 518 770 410 349 350 185 105 70 66 16 69 1.493 5.195
Sector Secundario 48.313 28.499 38.174 15.526 10.585 8.195 3.293 1.893 1.124 1.039 303 568 37.369 194.881
C - Industria manufacturera 26.359 13.744 16.993 6.758 4.670 3.696 1.522 906 587 539 158 322 14.710 90.964
D - Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado 641 317 176 183 225 130 61 63 87 29 70 421 2.403
E - Suministro de agua; evacuacién de aguas residuales. 1.241 1.044 1.404 506 303 222 98 65 42 26 11 20 712 5.694
F - Construccién 20.072 13.711 19.460 8.086 5.429 4.052 1.543 861 432 387 105 156 21.526 95.820
Sector Terciario (Servicio) 273.161 153.101 104.109 73.382 45.235 19.808 14.180 8.346 4.781 3.819 798 1.425 180.213 882.358
G - Comercio al por mayory al por menor 127.628 64.199 29.099 19.108 6.012 3.486 1.965 1.527 334 553 54.616 308.527
H - Transporte y almacenamiento 25.173 21.026 27.066 9.276 4.798 3.417 1.283 711 399 295 69 121 30.391 124.025
| - Actividades de alojamiento y de servicio de comidas 26.378 13.644 14.744 4.356 2.270 1.292 332 157 80 40 8 15 11.199 74.515
J - Informacién y comunicaciones 7.000 3.841 4.685 1.863 1.191 1.064 526 305 175 133 17 62 5.035 25.897
K - Actividades financieras y de seguros 8.282 5.228 9.154 4.697 3.446 3.209 1.620 1.112 745 701 170 401 7.310 46.075
L- Actividades inmobiliarias 7.431 6.568 9.998 4.048 2.728 2.361 1.012 640 418 433 70 56 7.767 43.530
M - Actividades profesionales, cientificas y técnicas 18.185 12.313 17.979 7.286 4.595 3.433 1.254 673 290 210 37 52 14.834 81.141
N - Actividades de servicios administrativos y de apoyo 14.531 8.829 4.803 3.239 2.815 1.163 698 368 251 64 76 12.026 48.863
O - Administracidn publica y defensa 103 33 63 17 35 30 12 8 1 4 1 5 517 829
P - Ensefianza 3.211 1.672 2.120 875 622 518 345 258 158 69 11 35 6.104 15.998
Q- Actividades de atencién de la salud humana y de asistencia social 6.153 5.757 10.642 5.199 2.296 1.021 382 181 101 100 14 36 4.138 36.020
R - Actividades artisticas, de entretenimiento y recreativas 5.052 1.853 1.553 370 203 162 53 44 35 16 1 3.229 12.571
S - Otras actividades de servicios 23.261 8.028 6.058 1.479 694 471 185 73 45 35 3 12 18.665 59.009
Sin informacién 766 108 41 12 10 12 1 1 5 4.343 5.299
T - Actividades de los hogares como empleadores 2 1 4 1 4 12
U - Actividades de organizaciones y 6rganos extraterritoriales 5 1 2 1 3 35 47
Total general 343.839 196.977 161.136 96.889 61.966 32.235 19.332 11.308 6.437 5.251 1174 2.155 240.023 1.178.722
Micro 1 Micro 2 Micro 3 Pequeiia 1l Pequefia 2 Pequefia3 Mediana 1 Mediana 2 Grande 1 Grande 2 Grande 3 Grande 4 Sll::‘l’er::::;/:r:n
Sector Primario 22,04% 15,15% 18,58% 7,86% 6,06% 4,17% 1,83% 1,05% 0,52% 0,39% 0,07% 0,16% 22,11%
A - Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 22,40% 15,43% 18,78% 7,86% 6,02% 4,03% 1,74% 1,00% 0,48% 0,34% 0,06% 0,10% 21,76%
B - Explotacién de minas y canteras 15,28% 9,97% 14,82% 7,89% 6,72% 6,74% 3,56% 2,02% 1,35% 1,27% 0,31% 1,33% 28,74%
Sector S dario 24,79% 14,62% 19,59% 7,97% 5,43% 4,21% 1,69% 0,97% 0,58% 0,53% 0,16% 0,29% 19,18%
C - Industria manufacturera 28,98% 15,11% 18,68% 7,43% 5,13% 4,06% 1,67% 1,00% 0,65% 0,59% 0,17% 0,35% 16,17%
D - Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado 26,67% 0,00% 13,19% 7,32% 7,62% 9,36% 5,41% 2,54% 2,62% 3,62% 1,21% 2,91% 17,52%
E - Suministro de agua; evacuacion de aguas residuales. 21,79% 18,34% 24,66% 8,89% 5,32% 3,90% 1,72% 1,14% 0,74% 0,46% 0,19% 0,35% 12,50%
F - Construccién 20,95% 14,31% 20,31% 8,44% 5,67% 4,23% 1,61% 0,90% 0,45% 0,40% 0,11% 0,16% 22,47%
Sector Terciario (Servicio) 30,96% 17,35% 11,80% 8,32% 5,13% 2,24% 1,61% 0,95% 0,54% 0,43%| 0,09% 0,16% 20,42%
G - Comercio al por mayory al por menor 41,37% 20,81% 0,00% 9,43% 6,19% 0,00% 1,95% 1,13% 0,64% 0,49% 0,11% 0,18% 17,70%
H - Transporte y almacenamiento 20,30% 16,95% 21,82% 7,48% 3,87% 2,76% 1,03% 0,57% 0,32% 0,24% 0,06% 0,10% 24,50%
| - Actividades de alojamiento y de servicio de comidas 35,40% 18,31% 19,79% 5,85% 3,05% 1,73% 0,45% 0,21% 0,11% 0,05% 0,01% 0,02% 15,03%
J - Informacién y comunicaciones 27,03% 14,83% 18,09% 7,19% 4,60% 4,11% 2,03% 1,18% 0,68% 0,51% 0,07% 0,24% 19,44%
K - Actividades financieras y de seguros 17,98% 11,35% 19,87% 10,19% 7,48% 6,96% 3,52% 2,41% 1,62% 1,52% 0,37% 0,87% 15,87%
L - Actividades inmobiliarias 17,07% 15,09% 22,97% 9,30% 6,27% 5,42% 2,32% 1,47% 0,96% 0,99% 0,16% 0,13% 17,84%
M - Actividades profesionales, cientificas y técnicas 22,41% 15,17% 22,16% 8,98% 5,66% 4,23% 1,55% 0,83% 0,36% 0,26% 0,05% 0,06% 18,28%
N - Actividades de servicios administrativos y de apoyo 29,74% 18,07% 0,00% 9,83% 6,63% 5,76% 2,38% 1,43% 0,75% 0,51% 0,13% 0,16% 24,61%
0 - Administracién publicay defensa 12,42% 3,98% 7,60% 2,05% 4,22% 3,62% 1,45% 0,97% 0,12% 0,48% 0,12% 0,60% 62,36%
P - Ensefianza 20,07% 10,45% 13,25% 5,47% 3,89% 3,24% 2,16% 1,61% 0,99% 0,43% 0,07% 0,22% 38,15%
Q- Actividades de atencidn de la salud humanay de asistencia social 17,08% 15,98% 29,54% 14,43% 6,37% 2,83% 1,06% 0,50% 0,28% 0,28% 0,04% 0,10% 11,49%
R - Actividades artisticas, de entretenimiento y recreativas 40,19% 14,74% 12,35% 2,94% 1,61% 1,29% 0,42% 0,35% 0,28% 0,13% 0,00% 0,01% 25,69%
S - Otras actividades de servicios 39,42% 13,60% 10,27%. 2,51% 1,18% 0,80% 0,31% 0,12% 0,08% 0,06% 0,01% 0,02% 31,63%
Sin informacién 14,46% 2,04% 0,77% 0,23% 0,19% 0,23% 0,02% 0,00% 0,02% 0,09% 0,00% 0,00% 81,96%
T - Actividades de los hogares como empleadores 16,67% 8,33% 33,33% 8,33% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 33,33%
U - Actividades de organizaciones y 6rganos extraterritoriales 10,64% 2,13% 4,26% 2,13% 0,00% 6,38% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00% 74,47%




Suma de Ventas anuales en UF Micro 1a Mediana 2
2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020(P di
Sector Primario
A - Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 266.575.425 289.100.442 317.742.172 | 324.539.636 | 334.194.045 329.355.851 329.111.215 310.255.872 269.841.459 264.241.863 281.971.072
B - Explotacion de minas y canteras 27.730.221 31.916.570 32.646.461 32.669.174 32.046.580 30.270.898 27.958.738 25.853.048 22.361.614 21.403.968 24.077.354
15%| 2% 0% -2% -6% -8% -8%. -14% -4% 12% -1,05%

Sector Secundario
C - Industria manufacturera 275.046.241 298.662.411 322.827.609 | 331.968.433 330.428.879 330.273.397 322.507.690 | 313.384.759 268.604.057 262.183.060 256.833.328

9% 8% 3% 0% 0% -2% -3%. -14% -2% -2% -0,49%
D - Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado 7.377.626 7.954.634 9.305.364 10.392.245 11.356.082 11.004.279 11.467.161 11.075.391 9.927.795 10.975.800 14.539.721
E - Suministro de agua; evacuacion de aguas residuales. 6.913.910 5.648.920 7.419.074 8.442.607 9.030.221 9.657.455 9.707.582 9.263.479 9.385.310 10.438.859 17.434.543
F - Construccién 236.297.402 | 266.389.688 | 300.228.652 | 319.136.442| 320.376.821| 332.858.121| 332.886.367 | 324.915.232| 296.840.890| 305.177.729| 273.286.868
Sector Terciario 1.630.074.252 | 1.745.991.946 | 1.838.513.269 | 1.934.694.932 | 2.034.586.817 | 2.107.264.266 | 2.224.100.357 | 2.093.403.107 | 2.348.366.765 | 2.418.897.541 | 2.141.827.784

7%, 5% 5% 5% 4% 6% -6%. 12% 3% -11% 2,98%
G - Comercio al por mayory al por menor 729.940.378 | 774.849.806 | 826.233.263 | 856.052.792| 879.802.933| 907.895.669 | 934.892.108 | 946.729.287 | 984.779.436| 996.079.690| 712.513.328
H - Transporte y almacenamiento 147.743.627 167.451.974 176.097.458 187.650.138 196.443.296 202.608.851 204.127.015 209.516.098 |  246.473.185 257.305.899 254.017.081
| - Actividades de alojamiento y de servicio de comidas 74.358.999 84.042.576 91.445.353 98.560.877 | 102.595.330| 109.458.455 115.218.435 121.436.344 | 148.892.824 | 153.941.149 95.682.428
J - Informacién y comunicaciones 39.324.738 41.745.582 45.067.954 46.927.257 48.795.567 50.193.373 51.637.863 54.812.253 69.288.538 75.104.292 78.398.023
K - Actividades financieras y de seguros 185.067.690 198.899.109 226.668.223 247.294.792 283.109.582 276.849.611 307.927.575 178.646.077 152.405.529 151.056.510 242.484.839
L - Actividades inmobiliarias 86.708.401 88.808.322 92.150.919 98.745.613| 106.040.620 | 109.505.941| 118.205.553 92.940.320| 123.873.539| 135.771.524| 165.989.634
M - Actividades profesionales, cientificas y técnicas 117.922.838 | 128.888.318 | 131.578.099 | 138.321.602| 146.757.389| 156.249.867 | 167.729.134| 165.791.493 | 225.372.955| 241.220.872| 228.450.996
N - Actividades de servicios administrativos y de apoyo 94.405.210 98.368.280 92.248.053 94.275.556 97.901.173 106.894.173 121.914.528 137.058.817 188.876.674 198.061.510 175.246.514
O - Administracion publicay defensa - - 95.560 254.782 233.451 - 180.132 - - 522.214 640.182
P - Ensefianza 61.610.656 64.298.342 68.016.655 71.866.153 75.033.054 78.355.578 80.128.378 59.516.417 50.304.337 45.308.543 49.363.326
Q - Actividades de atencién de la salud humanay de asistencia social 52.582.669 56.365.609 55.659.249 60.320.625 62.862.658 65.972.248 68.914.135 70.962.393 88.654.469 95.985.658 90.938.570
R - Actividades artisticas, de entretenimiento y recreativas 5.152.848 7.330.282 3.433.265 4.753.616 5.309.958 8.810.596 8.716.686 10.272.975 21.863.330 22.586.513 9.671.133
S - Otras actividades de servicios 33.944.332 34.041.563 28.664.485 28.132.830 28.745.920 32.533.089 40.442.033 43.026.008 47.184.294 45.772.515 38.397.044
Sin informacién 1.311.867 902.091 1.154.732 1.538.301 955.887 1.936.812 4.066.780 2.694.626 397.654 180.652 34.686
T - Actividades de los hogares como empleadores - - - - - - - - -
U - Actividades de organizaciones y drganos extraterritoriales - - - - - - - - - - -
Total general 2.450.015.077 | 2.645.664.610 | 2.828.682.602 | 2.961.843.469 | 3.072.019.444 | 3.150.684.267 | 3.257.739.110 | 3.088.150.888 | 3.225.327.890 | 3.293.318.820 | 3.009.970.670




Tasa de crecimiento de N° de empresas en sectores atractivos. 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020|Promedio
Sector Primario
A - Agricultura, ganaderia, silvicultura y pesca 63.192 64.933 68.207 68.881 68.764 67.309 65.575 62.510 55.968 53.475 52.830
B - Explotacidn de minas y canteras 3.630 3.746 3.763 3.749 3.880 3.614 3.367 3.084 2.641 2.580 2.687
3,20% 0,45% -0,37% 3,49% -6,86% -6,83% -8,41% -14,36% -2,31% 4,15% -2,79%
Sector Secundario
C - Industria manufacturera 48.738 51.512 55.505 57.620 59.330 58.377 55.834 53.694 48.867 48.941 48.289
5,69% 7,75% 3,81% 2,97% -1,61% -4,36% -3,83% -8,99% 0,15% -1,33% 0,03%
D - Suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado 888 894 1.024 1.066 1.137 1.151 1.198 1.054 958 1.050 1.092
E - Suministro de agua; evacuacion de aguas residuales 1.727 1.791 1.907 2.005 2.101 2.189 2.275 2.344 2.856 3.165 3.642
F - Construccion 42.178 45.651 50.220 53.381 55.988 55.982 55.874 56.279 54.060 56.317 53.142
Sector Terciario 363.647 383.258 397.305 412.497 426.937 447.417 467.686 473.067 515.708 527.651 418.161
5,39% 3,67% 3,82% 3,50% 4,80% 4,53% 1,15% 9,01% 2,32% -20,75% 1,74%
G - Comercio al por mayory al por menor 178.790 185.972 193.720 198.615 202.678 205.671 206.933 210.809 214.383 214.828 121.904
H - Transporte y almacenamiento 39.414 42.651 45.162 48.204 50.465 51.996 53.582 56.162 67.162 69.764 67.577
| - Actividades de alojamiento y de servicio de comidas 23.939 25.935 27.341 28.924 30.456 31.927 32.680 34.466 42.962 44.376 36.795
J - Informacién y comunicaciones 6.607 6.970 7.254 7.595 8.045 8.609 9.237 9.822 12.087 13.049 13.475
K - Actividades financieras y de seguros 22.633 24.670 27.829 30.131 32.260 32.999 32.866 21.480 18.222 18.323 28.466
L - Actividades inmobiliarias 14.496 15.375 15.988 16.997 18.058 18.809 19.417 16.927 21.588 23.335 27.355
M - Actividades profesionales, cientificas y técnicas 23.312 25.002 25.607 27.186 29.089 31.791 35.023 36.973 46.544 49.130 47.533
N - Actividades de servicios administrativos y de apoyo 18.465 18.910 17.942 18.275 18.670 21.210 24.764 28.058 32.639 33.569 21.547
O - Administracidn publicay defensa 119 110 112 103 102 110 129 147 172 192 198
P - Ensefianza 6.406 6.852 7.174 7.272 7.345 7.528 7.822 7.302 7.517 7.123 6.410
Q - Actividades de atencidn de la salud humana y de asistencia social 13.762 14.607 14.492 15.203 15.938 16.988 17.984 19.360 22.917 25.137 25.478
R - Actividades artisticas, de entretenimiento y recreativas 1.679 1.787 1.658 1.839 1.984 2.670 3.655 4.500 6.474 6.915 4,238
S - Otras actividades de servicios 13.007 13.275 11.737 10.920 10.880 14.410 19.946 24.527 22.470 21.557 16.988
Sin informacién 1.005 1.133 1.285 1.231 958 2.693 3.640 2.524 560 339 184
T - Actividades de los hogares como empleadores 2 1 2 2 3 4 5 8 6
U - Actividades de organizaciones y 6rganos extraterritoriales 11 8 4 2 7 4 5 6 6 6 7




N° de

. . . ~ o o . . % empresas| empresas
Empresas por regiones Micro 2 Micro 3 Pequeiial | Pequefia2 | Pequeiia3 | Medianal | Mediana 2 | Total general i
por regiones| sectores
atractivos
Region Aisén del Gral.Carlos Ibdfiez del Campo 1.840 1.897 662 349 270 98 33 5.149 0,76% 3.527
Regidn de Antofagasta 5.479 7.323 3.098 1.925 1.371 547 310 20.053 2,94% 13.734
Region de Aricay Parinacota 2.664 2.964 928 552 360 129 50 7.647 1,12% 5.237
Region de Atacama 2.972 3.514 1.361 772 552 192 99 9.462 1,39% 6.480
Regién de Coquimbo 8.360 9.195 3.271 1.954 1.320 470 258 24.828 3,65% 17.004
Regidn de La Araucania 10.217 11.569 4.154 2.549 1.861 609 327 31.286 4,59% 21.427
Regidn de Los Lagos 10.566 13.089 5.072 3.233 2.314 865 468 35.607 5,23% 24.387
Regidn de Los Rios 4.665 5.051 1.796 1.133 714 246 144 13.749 2,02% 9.417
Region de Magallanes y de la Antartica Chilena 2.276 2.951 1.220 709 494 189 86 7.925 1,16% 5.428
Regién de Nuble 5.881 6.348 2.254 1.282 904 307 167 17.143 2,52% 11.741
Region de Tarapaca 3.163 3.901 1.474 980 915 443 277 11.153 1,64% 7.639
Regidn de Valparaiso 19.480 23.660 8.988 5.606 4.064 1.534 866 64.198 9,43% 43.969
Regidn del Biobio 15.219 18.246 6.936 4.261 3.138 1.165 621 49.586 7,28% 33.961
Region del Libertador Gral. Bernardo O’Higgins 11.168 13.283 4.933 3.208 2.247 821 443 36.103 5,30% 24.727
Region del Maule 14.488 16.254 5.781 3.605 2.495 912 490 44.025 6,46% 30.152
Region Metropolitana de Santiago 78.775 107.887 44.946 29.842 24.130 10.800 6.667 303.047 44,50% 207.554
Sin Informacion 34 15 15 6 20 5 2 97 001% 66|
Total general 197.247 247.147 96.889 61.966 47.169 19.332 11.308 681.058 100,00% 466.450




Anexo “K”: Perfiles de segmentos y Arquetipos de la DMU.
a) Los Maximo Ahorro:

Estas son empresas intensivas en electricidad, por lo que sus costos asociados a su matriz
energética seran una parte importante de sus costos fijos. La propuesta de valor de Helios
para este micro segmento, es la posibilidad de reducir de manera importante sus costos
energéticos y financiar con menos dinero que el que gasta hoy, toda la inversion en energia
fotovoltaica, y para cuando termine su contrato con nosotros, poder llevar el costo asociado
a su matriz energética al minimo. Para los lideres de este tipo de empresas, la eficiencia de
su operacion es el éxito futuro de la empresa.

b) Los Ambientalistas:

Estas son empresas que tienen una conciencia ambiental y que buscar ser un ejemplo para
sus pares en su sector, buscando la eficiencia energética, pero al a vez generar un impacto
en el medio ambiente. La propuesta de valor para este micro segmento estd basada en
disminuir su huella de carbono, ser més sustentable y a la vez reducir sus costos en energia
para poder ser mas sostenibles en el tiempo. Para los lideres de estas empresas, el proposito
es muy importante y buscan crear una cultura interna en torno a él.

¢) Los Pretensiosos con Vision de Futuro:

Estas son empresas preocupadas por el valor de su marca, ya que buscan conectar con sus
clientes por medio de su estrategia de Branding. Para estos lideres la reduccion de su
impacto medioambiental es algo que estd inmerso en su cultura ya que saben que es algo
fundamental para la sostenibilidad de la empresa con miras hacia el futuro. La propuesta de
valor de Helios para este micro segmento estd basada en la reduccion de su impacto
medioambiental y en poder medir este impacto, entregandoles evidencia con métricas
asociadas a la reduccion de su huella de carbono, de tal manera que ellos puedan sumarlas
a su Storytelling, para comunicarlo con sus respectivos clientes y stakeholders.



Claudio Gonzalez, emprendedor

Mario Gonzalez, emprendedor
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Elizabeth Nunez, Cerente General

José Alvear, colaborador




Maite Burgos, clienta




Anexo “L.1”: Niveles del producto.

Dimension

Valor para el consumidor.

Beneficio central

Ahorro en la cuenta de luz.

Producto basico

Venta de energia a un costo menor que la ofrecida por la empresa distribuidora y

garantias asociadas al funcionamiento y los paneles fotovoltaicos.

Producto esperado

de la cuenta de luz

Operatividad plena del sistema y que efectivamente se genere un ahorro en el pago

Producto aumentado

Reduccion de la huella de carbono que genera un impacto en el medio ambiente y
en la sociedad mejorando la imagen de la empresa, Servicio técnico y post venta.
Financiamiento de proyectos.

Producto potencial

Potencial disminuciéon de valor de venta de la energia a causa de un mayor
desarrollo de la innovacién y tecnologia en sistemas fotovoltaicos, como también
potencial de mayor generacion de energia a un menor costo de operacion.

Anexo “L.2”: Niveles de diferenciacion del producto.

Criterios de diferenciacion del producto y servicio.

Diferenciacion del Producto Diferenciacion del Servicio.

Nivel de La consideramos alta, debido a | Instalacion La instalacién se realizara en el

calidad que los paneles fotovoltaicos, techo que cumpla los requisitos
inversores y material eléctrico técnicos, o bien, en alguna
certificado por la superficie disponible con que
Superintendencia de Electricidad cuente el cliente. Para ello se
y Combustibles (SEC) considerara siempre lograr instalar

una capacidad que permita el
100% de generacion para el
autoconsumo.

Durabilidad Se estima que la vida util de | Capacitacion Capacitaremos a cada uno de
acuerdo a fuentes de distintos | del cliente nuestros clientes en los beneficios
fabricantes es de 25 afios, los y en la importancia del uso de
cuales van sufriendo una energia solar, y del impacto en su
degradacion anual aproximada negocio. Para esto cada cliente de
de 0,7%. Por lo tanto, se estima Helios conocera los detalles
que al afio 25 la potencia real de técnicos y legales, involucrados en
los paneles fotovoltaicos es de un el cambio de su matriz energética.
80% respecto a la inicial.

Confiabilidad | Su confiabilidad es muy alta, sin | Asesoria Desde la generacion de la
embargo, la capacidad maxima | técnica necesidad, identificando el
de generacion de electricidad potencial de ahorro, factibilidad
podria verse afectada por la técnica de implementacion, su
sombra sobre las celdas, como ingreso en la compafiia de
también el polvo y otras distribucion y SEC, instalacion del




impurezas. Es por ello que se
hace necesario realizar
mantenimiento a nivel usuario
como también preventivo a cargo
de la ESCO.

proyecto y puesta en marcha.
Luego, se efectuara el monitoreo
permanente del estado funcional
del sistema.

Posibilidad de
reparacion.

Helios presta un servicio a largo
plazo por lo que nuestros clientes
podran acceder a un servicio post
venta de alto nivel, el cual cuenta
ademds con un monitoreo
permanente que mide el nivel de
funcionamiento de los paneles y
sus componentes.

Mantenimiento
y reparaciones

La politica de mantenimiento y
reparaciones de Helios, contempla:
El mantenimiento preventivo se
realizara una vez al afio, el
correctivo y el predictivo se
realizaran en relacion de la
necesidad de nuestros clientes.




Anexo “M”: Niveles de canales para el corto, mediano y largo plazo.

Niveles de canales de marketing Helios — corto y mediano plazo.

Nivel o - Servicio Nivel 1 - Producto

Proveedor del sistema

HELIOS fotovoltaico

HELIOS

Cliente Final Cliente Final

Nota. Adaptado del Libro Direccion de Marketing, por Phillip Kothler (p. 474), 2006,

Niveles de canales de marketing Helios - Largo plazo.

Nivel 2 - Producto

HELIOS
Representante de HELIOS Cliente Final
marca

Proveedor del sistema
fotovoltaico

Nota. Adaptado del Libro Direccion de Marketing, por Phillip Kothler (p. 474), 2006,



Anexo “N”: Cronograma acciones de marketing.

Cronograma trimestral de las acciones de marketing.

M1 M1 M1 M1 M2 M2 M2 M2 M3 M3 M3 M3
Acciones S1 s2 s3 S4 S5 S6 57 s8 s9 S10 511 s12
RR.SS
MAILING
FERIAS

Calendario contenido para redes sociales

MES 1 SEMANA 1

- LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO m

10 MOTIVACIONAL

HYGIENE HYGIENE HYGIENE
HRS
14 MOTIVACIONAL
HRS HYGIENE
i9
HUB HYGIENE HERO HUB

HRS



MES 1 SEMANA 2

10 MOTIVACIONAL MOTIVACIONAL
HRS HYGIENE HYGIENE HYGIENE

i4
HRS HYGIENE HYGIENE

19
MRS HUB HYGIENE

MES 1 SEMANA 3

MOTIVACIONAL

1@ MOTIVACIONAL HYGIENE
HYGIENE HYGIENE
HRS
14
HRS HYGIENE HUB
19
HUB HYGIENE HYGIENE

HRS



MES 1 SEMANA 4

MOTIVACIONAL

10 MOTIVACIONAL
MRS HYGIENE HYGIENE HYGIENE
14
HRS HYGIENE HYGIENE
19
HUB HYGIENE

HRS HUB



