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RESUMEN

El presente estudio desarrolla un plan de negocios para SOLGELEC S.A., empresa chilena
orientada al sector de la electromovilidad, especificamente en la construccion e instalacion de
electroterminales y cargadores para vehiculos eléctricos. La investigacion se fundamenta en un
analisis integral del mercado y una evaluacién economico-financiera detallada, empleando
metodologias estandar de valoracion de proyectos y analisis de riesgos. El objetivo principal fue
determinar la viabilidad financiera y estratégica de la expansion de SOLGELEC S.A., en el mercado

de infraestructura de carga eléctrica.

La metodologia implementada incluyé el andlisis del macro y microentorno mediante
herramientas PESTEL vy las cinco fuerzas de Porter, complementado con un estudio de mercado
que identific6 una demanda creciente en el sector. El analisis financiero se desarrollé utilizando
proyecciones a cinco anos, incorporando diferentes escenarios y analisis de sensibilidad. La
estructura de capital propuesta combina financiamiento bancario (71.5%) y aporte de capital

(28.5%), optimizando el costo de capital del proyecto.

Los resultados evidencian indicadores financieros robustos, incluyendo un Valor Actual Neto de
CLP 433.614.519 y una Tasa Interna de Retorno del 153%. El analisis de sensibilidad confirma la
resiliencia del modelo de negocio ante variaciones adversas en variables criticas. Las proyecciones
financieras muestran un crecimiento sostenido en ventas desde CLP 912.000.209 hasta CLP
2.020.385.582 en el quinto afio, con margenes de contribucién que mejoran desde 35.11% hasta
39.26%.

Se concluye que el proyecto presenta una oportunidad de inversion atractiva en el emergente
mercado de la electromovilidad en Chile. La combinacién de una estructura financiera optimizada,
margenes operativos crecientes y una soélida capacidad de generacion de flujos de efectivo,
respaldada por indicadores de rentabilidad robustos, sugiere que SOLGELEC S.A., esta bien
posicionada para capitalizar las oportunidades en este sector en evolucion. La investigaciéon
contribuye al conocimiento sobre la viabilidad de proyectos de infraestructura de carga eléctrica en
Chile y proporciona un marco metodolégico para la evaluacién de inversiones en el sector de la

electromovilidad.

Palabras clave: Electromovilidad, Plan de negocios, Infraestructura de carga eléctrica,

Evaluacion financiera, Andlisis de inversiones.



CAPITULO 1

Descripcion Del Proyecto

Hoy en dia existen mercados, en donde las empresas se enfrentan a diferentes desafios que
surgen de los imprevistos y acelerados cambios en el area econdmica, tecnolégica y social a nivel
mundial, lo que obliga a que las empresas estén preparadas para afrontar retos, tomando accién
sobre cada una de las funciones que ejecuta y adaptandose a las necesidades y exigencias del
mercado. Para ello, se hace necesario conocer y prever los diferentes escenarios en las areas de
influencia de estas empresas, las oportunidades y amenazas, debilidades y fortalezas, ventajas y
desventajas, asi como también, la imagen que tienen los clientes, es decir su percepcién sobre la

empresa y los productos ofrecidos.

De alli que, en funcion de cumplir estas expectativas surge la necesidad de actualizar y mejorar
continuamente sus procesos, haciendo una revisién constante de su posicion en el mercado, la
satisfaccion de sus clientes y la cohesién de su fuerza laboral. Esto, tal y como menciona Kotler
(2002) solo tiene sentido, si la estrategia de la empresa se basa en mejorar el servicio a cambio de
entregar valor al cliente sin sacrificar la rentabilidad a tal punto que pierda su atractivo financiero. Al
respecto, Porter propone la cadena de valor como una herramienta para identificar formas de crear

e incrementar este atributo (Robben, 2016).

En el mercado globalizado actual, las empresas enfrentan desafios de demanda reducida y
mayor competencia, incluso en mercados aparentemente seguros. Como sefialan (Kotler y
Armstrong, 2013), el posicionamiento de marketing es crucial para crear una imagen de marca
especifica en la mente del consumidor. En esta linea, (Kotler, Kartajaya y Setiawan, 2011) enfatizan
la necesidad de desarrollar continuamente la identidad, imagen e integridad empresarial,

comprendiendo el mercado y las necesidades del cliente.

La satisfaccion y fidelizacion del cliente son fundamentales para la estabilidad empresarial,
especialmente durante ajustes organizacionales. Segun Kotler (2002, p. 22), las empresas deben
asegurar la satisfaccién del cliente sin comprometer la rentabilidad, y comunicarlo efectivamente a
su mercado objetivo para establecerse como una empresa de alto desempefio. Este contexto se
refleja en la evolucion de sectores como la movilidad eléctrica en Chile, que ha pasado de ser una
idea improbable a una realidad cotidiana, impulsada por esfuerzos nacionales para reducir la

contaminacion y diversificar la matriz energética.
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Algunos aspectos notorios del desarrollo de la movilidad eléctrica en Chile son en particular los
incentivos y politicas gubernamentales. Estos incentivos incluyen exenciones fiscales, reducciones
del impuesto al valor agregado (IVA) y eliminacion de derechos de aduana para las importaciones

de vehiculos eléctricos.

En esta direccion, Chile esta desarrollando activamente infraestructura de carga para vehiculos
eléctricos. Se han instalado estaciones de carga en las principales ciudades y zonas de mucho
trafico, lo que mejora el acceso de los propietarios de vehiculos eléctricos y alivia las preocupaciones

sobre la autonomia limitada de las baterias. Como menciona Santibafiez T, P. (2023).

A juicio de Diego Mendoza, secretario general de ANAC, la electromovilidad tuvo su
mejor desempeno en todas las categorias durante 2022. “Se vendieron 1.295 vehiculos
100% eléctricos, 474 hibridos con recarga exterior (enchufables), 2.552 hibridos
convencionales (sin recarga exterior) y 2.583 microhibridos (MHEV)”, (p.33)

Los tiempos modernos han planteado nuevos requisitos y desafios para los paises y las
empresas en términos de avance en la gestibn y administracion, ya que deben adaptarse
decididamente a los duros cambios para adecuarse a la realidad actual de la nueva economia,
porque ninguna empresa puede ignorar lo que sucede en el mundo. Las sacudidas creadas por el
calentamiento global y la dinamica economica tarde o temprano afectaran a los mercados. Es decir,
las empresas deben evaluar sus capacidades organizativas internas para establecer estrategias de

mejora y consolidacion. Es importante analizar el contexto de la situacion en la realidad actual.

En relacién con lo antes expuesto, es evidente que las empresas deben crear su propio plan de
supervivencia y crecimiento a largo plazo, acorde a su situacién, oportunidades, metas y recursos
especiales. En atencion a esto, requiere una herramienta que se enfoque en la planificacion
estratégica, mediante el desarrollo y ajuste entre los objetivos organizacionales, las capacidades y
las oportunidades cambiantes del mercado. Kotler y Armstrong (2013, p. G-9), definen la
planificacion estratégica como el “proceso de desarrollo y mantenimiento estratégico de ajuste entre

las metas y las capacidades de la organizacion y sus cambiantes oportunidades de marketing”.

Servicio, Ingenieria y Construccién en obras eléctricas (SOLGELEC S.A), es una empresa
chilena, con persona juridica comercial y bajo la calificacion de sociedad andénima cerrada, cuyo
modelo de negocio es la prestacion de servicios en el rubro de la electromovilidad, focalizado en
soluciones e ingenierias adaptadas a la seguridad, productividad y eficiencia de procesos
industriales, energia y automatizacion, siendo su principal cliente ENEL. La organizacion cuenta
actualmente con un equipo multidisciplinario conformado por mas de 100 colaboradores distribuidos

en distintas areas administrativas y operativas, que, con el apoyo de una tecnologia de vanguardia,
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trabaja para la creacién de un valor agregado orientado a la satisfaccién del cliente, a la vez que

contribuye al cuidado del medio ambiente y el desarrollo sustentable.

Una de sus lineas del portafolio de bienes y servicios ofrecidos es la construccion de
electroterminales y cargadores eléctricos, los cuales son estaciones de carga para transporte publico
y vehiculos particulares que funcionan con electricidad. De acuerdo con Quintero (2023), estas
instalaciones poseen cargadores que suministran de 80 a 350KW, permitiendo la operacién de carga
de buses y disponibilidad de servicio y cuyo propdsito es sustituir el uso de combustibles fésiles, con

la meta de reducir en un 100% la contaminacién de CO- provocada por este tipo de producto.

Evidentemente, aunque la promocion en el mercado chileno de este rubro ha sido lenta y su
masificaciéon se proyecta a mediano y largo plazo, debido principalmente a los altos costos de este
tipo de vehiculo, existe la voluntad el Estado de promover el uso de energias limpias y, por
consiguiente, la fabricacion de electroterminales es una oportunidad sobre la cual se debe comenzar
a trabajar en todas y cada una de sus fases, iniciando por darse a conocer y proyectar la imagen en
el mercado hasta cuantificar la inversién requerida para participar en el mercado. Segun Campillay,
A. (2023).

Una de las ultimas iniciativas convocadas por los ministerios de Energia y de
Transportes y Telecomunicaciones en diciembre del afio pasado fue la Mesa para el
Avance de la Electromovilidad, que busca efectuar un analisis de las barreras
regulatorias de la industria energética para generar propuestas concretas que
promuevan el uso de la movilidad cero emisiones. (p.34)

Para Santibanez (2023), “este panorama seguiria avanzando positivamente hasta 2025, dice,
con ventas proyectadas de 29.657 autos de bajas emisiones, un salto importante considerando los
6.904 registrados al cierre del afio 2022” (p.33).

Para evitar que esto siga ocurriendo, es necesario proponer lineamientos, a través de un plan
de negocio, que prepare a la empresa SOLGELEC, S.A. para incursionar en el mercado de la
construccion e instalacién de electroterminales y cargadores eléctricos para vehiculos eléctricos. El
conocimiento y fortalecimiento de SOLGELEC, S.A., en cuanto a su identidad, imagen e integridad
corporativa, asi como el grado de satisfaccion del cliente y la cohesién de su fuerza laboral, le
permitira cumplir con sus objetivos estratégicos a corto, mediano y largo plazo. Esto impulsara su
posicionamiento en el mercado de la construccion e instalacion de electroterminales y cargadores
eléctricos. Para lograrlo, es necesario identificar las ventajas competitivas, describir los mecanismos
actuales de mejora y armonizar los objetivos, vision y mision de la empresa con la realidad del

mercado. De esta manera, se podra determinar el tipo de posicionamiento que la empresa requiere,
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junto con las estrategias de mercado orientadas a los usuarios y las politicas de personal acordes

con la imagen que se desea proyectar.

Justificacién del Proyecto

La presente investigacién se justifica teéricamente, ya que se revisaron teorias, conceptos, que
explican la naturaleza de la necesidad en la implementacion de un plan de negocios, y podra
utilizarse para la solucion de problemas que se ubiquen dentro de similares lineas de investigacion,
con miras a estudios mas profundos sobre el tema en referencia, y en funcién a dimensiones de
cada una de las variables que se plantean para el desarrollo de la investigacion; es necesario saber
utilizar todos los elementos que conforman las herramientas que permite a la empresa incrementar
la eficiencia de la gestion, asi mismo, en un claro esfuerzo por reconocer las necesidades de los
clientes y dar respuesta a las demandas planteadas por la sociedad de una manera oportuna, es
decir, la utilizacion de los elementos que mejoren los procesos en la organizacién. Ademas,
metodolégicamente se justifica por cuanto, se aplican instrumentos y teorias lo cual permite
diagnosticar la realidad presente y servir de base para futuras investigaciones en esta linea de plan

de negocios.

El aporte practico, estd dado por el disefio de un plan de negocios, que al exponer las
herramientas y métodos utilizados en la formulacién de proyectos de negocio, como elementos que
intervienen en la gestion y por accion del conocimiento que genera, se busca recuperar las
experiencias de los gerentes empresariales, reconocer fortalezas y debilidades, a fin de contribuir a
mejorar la eficiencia y elevar el nivel de bienestar de la organizacion, representada tanto por los
participantes de los procesos de gestion, como de los clientes en cuanto a beneficiarios de los bienes

y servicios que alli se ofrecen.

Por otra parte, a nivel social esta investigacion contribuira con la reflexién de los actores mas
importantes involucrados en la elaboracién de un proyecto de negocio en todas sus fases, que
permitira incorporar conocimiento de la ciencia gerencial y el relacionamiento entre los miembros de
la organizacién para dar respuesta a un problema social evidente como esta infraestructura de

recarga de vehiculos eléctricos.

Ubicaciéon Geografica del Proyecto

Este proyecto se enmarca en SOLGELEC S.A., una empresa con personalidad juridica

comercial y clasificada como sociedad anénima cerrada. SOLGELEC S.A. presta servicios en el
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sector de la electromovilidad, ofreciendo soluciones en proyectos y servicios eléctricos durante 20

anos. Actualmente, la empresa reune sus servicios en la comuna de Cerrillos, Region Metropolitana.

La empresa Servicio Ingenieria Y Construccion En Obras Eléctricas (SOLGELEC S.A.), fue
fundada por Don Cristian Diaz Miranda en noviembre del afio 2011 producto de la reestructuracion
de la empresa Electroclima, la cual poseia una trayectoria de mas de 12 afios en el mercado. En
sus inicios la empresa contaba con un total 30 trabajadores y en la actualidad hay un equipo de 120
trabajadores, los cuales 77 son personal operativo de terreno y 43 son personal administrativo. En
cuanto el nivel de estudio, el 62% de los trabajadores poseen nivel técnico universitario y superior

universitario, mientras que 38% se encuentran en el nivel de ensefianza basica y media.

Cuenta ademas con certificaciones 1ISO-9001-2015, la cual se relaciona con la implementacion
de normas de control de calidad; ISO 14001-2015, sobre sistemas de gestién ambiental e ISO
45001-2018, la cual se otorga en funcién del cumplimiento de las normas concernientes a la gestion

de seguridad y salud en el trabajo.

Uno de los rubros de SOLGELEC, S.A. esta orientado a la electromovilidad, tanto para la
industria como para aplicaciones urbanas y domiciliarias, ofreciendo una alternativa de transporte
con energia mas limpia y sostenible. En la cadena de valor de la electromovilidad, SOLGELEC, S.A.
participa mediante la fabricacién de estaciones de recarga o electroterminales para autobuses y

vehiculos, asegurando que el suministro sea eficiente y adaptado a las necesidades de sus clientes.

Su mercado actual es limitado, geograficamente concentrado y con dependencia financiera de
un cliente exclusivo, lo cual representa la necesidad de actualizar y mejorar continuamente sus
procesos, haciendo una revisién constante de su posicién en el mercado, la satisfacciéon de sus
clientes y la cohesion de su fuerza laboral, a fin de poder participar y/o ampliar su cartera de

negocios.
Son valores de SOLGELEC, S.A.:

1. Excelencia/Calidad: para lo cual se propone entregar a sus clientes un servicio de calidad que

proporcione valor, transformando las ideas en acciones, buscando nuevas oportunidades de mejora,

refuerzo, reduccion de costo y calidad en el medio ambiente, tomando la adversidad y dificultades

como oportunidades de crecimiento.

2. Innovacion y Tecnologia: contribuyendo al desarrollo tecnolégico en el area eléctrica y de

construccion, con énfasis en seguridad, calidad y eficiencia. Impulsando nuevos servicios de

ingenieria y mejora del medio ambiente.

3.  Compromiso: poniendo al maximo sus capacidades, competencias y habilidades para alcanzar

los objetivos, planes y compromisos adquiridos. Son parte de su compromiso el potenciamiento,
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formacion y capacitacion de sus colaboradores, el desarrollo sostenible, cuidado el medio ambiente
y el desarrollo de proyectos que van de la mano con la comunidad, modernidad y urbanismo.
Ademas, busca asegurar el aprovisionamiento y servicio para el uso efectivo de la energia.

4, Responsabilidad: para lo cual busca brindar apoyo estratégico a la industria chilena,
cumpliendo con los compromisos y expectativas en los tiempos estipulados, entregando a sus
clientes valor a lo largo de toda la cadena de procesos, consolidando, un equipo multidisciplinario
comprometido con la consecucion de los objetivos.

5. Confianza: generando un entorno favorable e inclusivo para desarrollar el trabajo entre los
colaboradores y cliente, demostrando capacidad para responder, resolver, entender, y acompafar
en cada proceso, creando espacios de comunicacién y participacion en las relaciones estratégicas,
con transparencia en las tomas de decisiones y rendicion de cuentas.

6. Medio Ambiente y Seguridad: es esencial para la empresa el cuidado del medio ambiente,

como norte y soporte en todas sus gestiones y servicios prestados.

En cuanto a la cultura organizacional, la empresa SOLGELEC, S.A., esta comprometida en la
mejora continua de sus procesos, generando confianza y fidelidad para sus clientes, potenciando el
capital humano, los recursos tecnoldgicos e implementando programas de prevencién de riesgos
que logren bajas tasas de accidentabilidad, cuidado del medio ambiente y alto nivel competitivo en
el servicio prestado y, por ende, la concientizacién ambiental en la organizacion. De alli que se apoya
en sus principios fundamentales como lo son: excelencia, calidad, compromiso, innovacién y cuidado
del medio ambiente, a fin de motivar a sus colaboradores en el mejor desempefio de sus funciones,
optimizando los procesos internos que genere como consecuencia, una propuesta de valor que logre

la satisfaccion del cliente.

La estructura interna de la organizacién se divide en cinco departamentos, Administracion y
Finanzas, Departamento Comercial, Bodega e infraestructura, Operaciones y Calidad, y Seguridad,
Salud y Medio Ambiente. Cada uno de estos departamentos depende de la Gerencia General y
tienen sus propios subdepartamentos que cumplen sus respectivas funciones como se muestra en

el anexo 1.

El estrato de operaciones se compone principalmente por cuadrillas que varian en la cantidad
de integrantes y especialidades de maestros segun el tipo de servicio requerido por los clientes.
Principalmente los cargos presentes en estas cuadrillas son: Supervisor, Conductor ayudante,
Maestros (Linieros, Albaniles, Eléctricos) y ayudantes. Es importante destacar el conocimiento de
los procedimientos técnicos asociados a cada servicio y la constante supervisién de los trabajos por
la contraparte contractual (ITOS Enel) y el Departamento de Seguridad, Salud y Medio Ambiente.

Véase el anexo 2.
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En cuanto a los puestos de trabajo de mayor cobertura o relevancia, se encuentra la parte
operativa, por ser empresa de prestacion de servicio y dada la acreditacion constante que deben
tener el personal operativo, por ser su principal cliente ENEL. De acuerdo con las funciones, perfiles
del cargo, y prevencion de riesgos en el trabajo se detalla cobertura como cargos vacantes inclusivos

tal como se muestra en el anexo 2.

Objetivos

Objetivo General

Disefiar un plan de negocio para la empresa SOLGELEC, S.A, con el objetivo de identificar y
aprovechar oportunidades estratégicas en el mercado de electroterminales y cargadores para
vehiculos eléctricos, destacando la innovacién y la sostenibilidad como pilares fundamentales de la

propuesta.

Objetivos especificos

1. Diagnosticar las ventajas competitivas de la empresa SOLGELEC, S.A., en el mercado de la
electromovilidad.

2. Describir los mecanismos de mejora utilizados por la empresa SOLGELEC, S.A.., que permita
implementar la estrategia de electromovilidad como desarrollo de mercado.

3. Determinar el tipo de posicionamiento requerido para la empresa SOLGELEC, S.A.

4. Proponer los lineamientos de un plan de negocios para el posicionamiento de la empresa
SOLGELEC, S.A., en el mercado de la electromovilidad.
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CAPITULO 2. ANALISIS DEL MACRO Y MICROENTORNO

2.1. Macroentorno

Segun Arano et al. (2013) “el entorno es infinito e incluye todo lo que esta fuera de la
organizacion; asi, las estrategias en las empresas no surgen de la nada. Y deben responder al
entorno del negocio en que se encuentre inmersa la empresa” (p. 62). Como la empresa actia sobre
el entorno en ella se establece las decisiones, que se consiguen establecer para el ajuste continua

de la dinamica entre ambos.

A este respecto Rivas G., F. |. y Valdés E., C. P. (2020) establecen que:

El analisis del entorno permite visualizar desde arriba variables que por lo general las
empresas no saben manejar, pero que afectan en mayor medida a algunos tipos de
industrias, por lo general es para prever futuras tendencias, para adaptarse a los
cambios fluctuantes por los que atraviesa un mundo globalizado, para lograr
permanecer y desarrollar competencias de diferenciacion en el mercado y la industria.

(p.27)

En este contexto la gestion estratégica requiere la definicibn a través de una serie de
herramientas administrativas, de la posicion de la empresa, sus oportunidades y amenazas, sus
ventajas competitivas y recursos que debe disponer para lograr el plan de negocios propuesto. Para
analizar o diagnosticar el macroentorno se debe conocer, que las fuerzas que operan no estan en
control de la empresa; por tanto, se debe tomar en consideracion estas variables a fin de comprender
las amenazas y condiciones del medio y poder aprovechar sus oportunidades, a fin de valorar el
presente para poder acudir en el futuro a prondsticos y escenarios oportunos (Figueroa y otros,
2017).

El analisis del macroentorno, también se conoce como analisis PESTEL o analisis PESTLE, es
una herramienta de gestion estratégica que se utiliza para comprender y evaluar el entorno externo
en el que opera una organizacion, ya sea una empresa, una organizacion gubernamental, una ONG
u otra organizacion. El término “macroentorno” se refiere a factores y fuerzas que estan mas alla del
control directo de una organizacion pero que pueden tener un impacto significativo en sus

operaciones y toma de decisiones estratégicas.

A continuacién, se ejecuta el analisis de negocio para la empresa SOLGELEC, S.A., utilizando
PESTEL, la cual es una herramienta util para comprender el crecimiento o declive de determinado

mercado; por consiguiente, la posicion potencial del negocio.
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2.1.1. PESTEL

Politicos

Los factores politicos influyen en la actividad empresarial a través de las decisiones de los
partidos dirigentes. Como sefialan Taipe y Pazmifio (2015, p. 170), "la politica es el espacio de la

lucha de poder", afectando las decisiones y conductas de grupos de personas.

En el contexto de la electromovilidad, SOLGELEC, S.A. opera alineada con la Estrategia
Nacional de Electromovilidad de Chile, respaldada por la Ley 21.505 del 21.11.2022, que promueve
el almacenamiento de energia eléctrica y la electromovilidad Este marco legal responde al
compromiso de Chile con el Acuerdo de Paris (2015), buscando reducir 56 millones de toneladas de
CO2 para 2030 y eliminar las centrales a carbén para 2040. El gobierno ha implementado iniciativas
como el cofinanciamiento para el recambio de taxis y colectivos, y la instalacion de electroterminales
en la regién metropolitana, con cargadores de 80 a 350KW. Esta estrategia, desarrollada por
multiples ministerios y respaldada por 53 instituciones, busca reducir el consumo energético y

controlar las emisiones, promoviendo una generacion de energia limpia.
Econdémicos

La situacion econdmica impacta directamente en las empresas. El Gobierno Regional ha
aprobado $7.000 millones para impulsar la electromovilidad en el transporte publico menor, lo que
representa potenciales ahorros en combustible y mantenimiento para los propietarios (Ministerio de
Energia, 2023). Segun el INE (2023), el IPC de julio mostré "una variacion mensual de 0,4%,

acumulando un incremento de 2,5% al séptimo mes del ano, y un aumento de 6,5% a doce meses"
(p.1).

La fluctuacién del délar afecta directamente a SOLGELEC, S.A., ya que algunos componentes
para sus terminales de recarga son importados. El Ministerio de Energia (2020) indica que se
necesitan 1.200 puntos de recarga a nivel nacional, lo que requiere una inversién significativa. A
largo plazo, la transicion hacia la electromovilidad impactara la recaudacién fiscal por la reduccion
del impuesto a los combustibles, considerando que para 2050 se proyectan 5.000.000 de autos

eléctricos en Chile.
Socio-culturales

Los factores socioculturales, segun Taipe y Pazmifio (2015, p. 170), incluyen creencias, valores,
normas, simbolos, lenguaje y tecnologia, que influyen en el comportamiento del consumidor. En

Chile, la aceptacion de vehiculos eléctricos ha sido positiva, con un incremento del 40% en ventas
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durante el primer semestre de 2023 (Espacio, 2023), a pesar de que su costo es tres veces mayor

que los vehiculos convencionales.

El desarrollo de aplicaciones méviles ha facilitado la interaccion con los puntos de carga, aunque
segun el Ministerio de Energia (2020), es crucial asegurar la disponibilidad de carga rapida en las
vias terrestres para evitar la "ansiedad por rango". Los nuevos habitos de consumo incluyen la
consideracion de tiempos de carga (30 minutos a 8 horas) y costos variables (aproximadamente

13.000 pesos chilenos en electrolineras), siendo la carga doméstica una opcién mas econdémica.

Tecnolégicos

Segun Taipe y Pazmifio (2015, p. 169), la tecnologia es "una fuerza o factor que actualmente
determina el crecimiento o desarrollo de la empresa en cualquier pais". En Chile, la electromovilidad
avanza gradualmente, con aproximadamente 900 puntos de carga en 250 electroterminales para el
2° trimestre de 2023, con 40% en regiones (Diario Sustentable, 2023). El pais lidera la incorporacion
de buses eléctricos en el transporte publico, principalmente de marcas chinas como BYD, Foton,

Yutong y King Long.

Se proyecta expandir la red de electroterminales hasta 2025, aumentando de 28 a mas de 50
en la Region Metropolitana (Latam Mobility). Esto requerira la capacitacion de aproximadamente
6.000 personas en nuevas tecnologias. El desarrollo incluye aplicaciones moviles como "Evsy" y
"Ecocarga", que segun EspacioT (2023), facilitan la ubicacién y uso de puntos de carga. Sin
embargo, persisten desafios técnicos, especialmente en la instalacion de cargadores en edificios

residenciales, que requieren estudios de viabilidad especificos (Ministerio de Energia, 2020).
Ecolégico-medioambientales

La preocupacion por el medioambiente ha impulsado el desarrollo sostenible. En este aspecto
es importante considerar el marketing verde al que hace referencia Martinez (2015), la cual incluye
la variable ambiental y la responsabilidad social corporativa, como elementos de valor al ser
considerados dentro de las estrategias de marketing. Segun el Ministerio de Energia (2023), la
electromovilidad reduce la contaminacién acustica y de gases, contribuyendo a la meta de carbono
neutralidad para 2050. El Anuario Estadistico 2023 de la CNE muestra un importante avance en
energias renovables, con la energia solar fotovoltaica representando el 26% de la capacidad

instalada.

Sin embargo, Medina (2021) sefala aspectos negativos en la transicion hacia vehiculos

eléctricos, particularmente en la fabricacion de baterias de litio, cuya produccién puede ser mas
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contaminante que la de vehiculos convencionales. A pesar de esto, las baterias de autos eléctricos
tienen una vida util de 8 anos o 3,000 cargas, lo que representa una reduccién en residuos

ambientales a largo plazo.

Legal

Con fecha 21 de noviembre de 2022 se publicé en el Diario Oficial la ley N° 21.505 que
“Promueve el almacenamiento de energia eléctrica y la electromovilidad”, la cual modifica la ley
General de Servicios Eléctricos y amplia la participacién de energias renovables en la matriz
eléctrica. También tiene como objetivo, acelerar el retiro de centrales a carbén, para ofrecer una
mayor seguridad al sistema eléctrico. Por otra parte, esta ley promueve la electromovilidad por medio
de incentivos para migrar a este tipo de tecnologia. De acuerdo con esta ley, la norma ofrece una
rebaja por 8 afios del costo de los permisos de circulacion de los vehiculos eléctricos, con dos afios
de eximicion total, esto con el fin de equipararlo con el de vehiculos de combustién, los cuales son

en promedio un 65% mas baratos (Microjuris, 2022).
Segun El Mostrador (2023),

...una de las estrategias que se han implementado es el de eximir del pago de los

Permisos de Circulacion a los usuarios de autos eléctricos durante los primeros dos

anos de implementacion de la Ley de Almacenamiento y Electromovilidad, con un

descuento de pago durante los siguientes anos hasta 2031. (p.1)

El Gobierno de Chile, ha comenzado a implementar una serie de medidas para que las
personas puedan sustituir los vehiculos de combustible por vehiculos eléctricos, la primera de las
cuales es la exencion de presentar permisos de circulacion, esto estimula la compra y muestra
politicas atractivas para el consumidor. El grafico PESTEL de SOLGELEC, S.A. queda representado

de la siguiente manera:
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llustracion 1. PESTEL del SOLGELEC, S.A.

Fuente: (Bricefio y Gonzalez, 2023)

2.2.2. Microentorno PORTER

El analisis microentorno es una herramienta de analisis estratégico que se centra en los factores
y fuerzas que operan en el entorno inmediato y que estan directamente relacionados con una

organizaciéon. La comprension de las fuerzas competitivas, y sus causas subyacentes revela los
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origenes de la rentabilidad actual de un sector y brinda un marco para anticiparse a la competencia

e influir en ella (y en la rentabilidad) en el largo plazo. (Porter 2008)

Segun Taipe y Pazmifio (2015) y Martinez (2015) si bien, la empresa no tiene influencia sobre
las fuerzas externas o macroentorno, si puede influir de forma directa o indirecta en la gestion y en
la planificacion y desarrollo de las relaciones de intercambio a través del analisis del microentorno.
En cuanto al microentorno, corresponde a una conjuncién entre la estructura de la empresa y las
estrategias de marketing, siendo una herramienta efectiva para su analisis la planteada por
PORTER, el cual menciona 5 fuerzas para considerar, tres de ellas a nivel horizontal (rivalidad entre
los competidores actuales, amenaza de productos sustitutivos y amenaza de entrada de nuevos

competidores) y dos a nivel vertical (poder negociador de los proveedores y de los clientes).

Amenaza de productos sustitutivos

Evidentemente, la aparicion de productos sustitutivos es un riesgo latente, tomando en cuenta
la rapidez con la que actualmente se desarrollan las nuevas tecnologias. Es asi, como la
electromovilidad se desarrolla como respuesta a la sustitucion del uso de combustible proveniente
de recursos o energia no renovable (combustion fésil), la tendencia es acelerar la introduccién de
esta tecnologia en el parque vehicular del pais y que Chile este preparado para la llegada masiva
de vehiculos de propulsién eléctrica. Hoy la forma de generar electricidad es diferente, y seguira
cambiando en la medida que la penetracion de las energias renovables se haga mas y mas profunda.
(Ministerio de Energia, 2020).

Ahora bien, menciona Medina (2021), que en el rubro de energia renovable se encuentra la
energia solar, energia edlica, energia hidroeléctrica, biomasa y energia geotérmica. En tal sentido,
tal y como se expuso anteriormente, la transicién hacia el vehiculo eléctrico también ocasiona un
impacto medio ambiental, por los efectos de los minerales utilizados en las baterias, lo cual
generalmente conduce a que las empresas fabricantes sigan explorando innovaciones que den
respuesta a los problemas planteados (contaminacion), lo cual potencialmente significa la adopcién
de nuevas formas de almacenamiento que pudiesen cambiar la configuracion de los

electroterminales.

Se esta ante una evidente una carrera entre los vehiculos de pila de combustible de hidrégeno
y las baterias de lon-Litio. Algunos datos hacen estimaciones que para el 2030 en Europa, los
vehiculos de hidrégeno ocupen el 25% del mercado, los de Bateria de lon-Litio el otro 25% y un 50%
aun conserven la alimentacién por combustible fosil, de los cuales quizd un 10-20% sea de
componente hibrido. Por otra parte, Estados Unidos plantea migrar el 90% de los vehiculos con

tecnologia fésil a fuentes alternativas o eléctricas al 2040.
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Por lo que, la amenaza de nuevos sustitutos es mediana, por el riesgo evidente de nuevas
tecnologias orientadas a la reduccién de emisiones y que impulsen el desarrollo econdmico con
politicas industriales y comerciales. Sin embargo, la electromovilidad llegé para quedarse, pues,
contribuira al cumplimiento de los pactos internacionales en materia de emisiones de Gases de

Efecto Invernadero (GEI) y cambio climatico, como el Acuerdo de Paris (2016).

Amenaza de entrada de nuevos competidores

La promocion de alternativas verdes y la busqueda de la solucién a los graves problemas de
contaminacion ambiental generadas por los combustibles fésiles, hace que el rubro de
electromovilidad surja “nuevas oportunidades para las distintas empresas de atacar este nuevo
sector (...) obligando a las establecidas a innovar y adaptarse al nuevo entorno” (Medina, 2022, p.
34). Por consiguiente, el mercado de la electromovilidad es un rubro atractivo para muchas

empresas con capital y experiencia en el area eléctrica.

En el caso de la linea de negocio de infraestructura de recarga de vehiculo eléctrico y los
principales factores que intervienen en ella, la amenaza de nuevos competidores es baja por las
barreras de entradas existentes, en el caso de Solgelec, la economia de escala produce a
volumenes mas grandes y disfrutan de costos mas bajos por cada proyecto realizado, invierte en

tecnologia mas eficaz y exige mejores condiciones de los proveedores.

Por otra parte, las politicas gubernamentales en temas de electromovilidad y las normativas
asociadas a las licitaciones de estos proyectos elevan las barreras de entradas por los
requerimientos de licencias y otras restricciones que dificultan las capacidades de los potenciales
entrantes. Sin embargo, por cambios de directivas en la empresa mandante o cambios de socios o
estructura interna, siempre es importante realizar un monitoreo constante y estar alerta a las

maneras creativas que los nuevos entrantes podran adoptar para obviar estas barreras.

Un punto a favor es la trayectoria de la empresa Solgelec en el rubro de la electromovilidad y
su experiencia en proyectos publicos (licitaciones en prestacion de Servicios Infraestructura de
recarga para vehiculos eléctricos para Enel X Way Chile SpA.), la ubican como un potencial

proveedor de este servicio.

Poder negociador de los proveedores

Los proveedores en el rubro de Electromovilidad tienen un rol vital, ya que suministran las

materias primas que seran convertidos en productos terminados. El mantener relaciones
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comerciales apropiadas entre la administracion y los proveedores asegura el éxito del trabajo.
Permite una puntualidad en las entregas y pagos, con una alta capacidad de respuesta ya que tener

los productos en todo momento en muy ventajoso.

En el caso de Solgelec, la empresa depende de una amplia gama de distintos grupos de
proveedores para adquirir insumos, empresas como Tecnored, S.A., Comercial Aragén, Rhona S.A.,
Siemens AG, entre otros, los insumos mas utilizados, cargadores eléctricos, tableros, cables, ITM,
transformadores, que pueden obtenerse facilmente, con negociaciones con proveedores, en temas
de calidad, costos, descuentos y plazos en los pagos. En consecuencia, se podrian decir, que es

baja el poder de los proveedores.

Poder negociador de los clientes

La empresa Solgelec, S.A., ofrece una extensa experiencia en Ingenieria Eléctrica, Calidad de
Energia, Proyectos y Construccion, comisionamiento, puesta en marcha, soluciones integrales y
servicios basados en la Seguridad y productividad de sus ejecuciones. Su recurso humano e
infraestructura dindmica ha otorgado valor agregado a sus clientes y su experiencia se respaldan en

la relacion estratégica con importantes empresas como ENEL-CHILE areas de grandes clientes.

Su enfoque en el negocio esta centrado en la relacion comercial con otras empresas (B2B y
B2G), su principal servicio se enfila en la infraestructura de recarga para vehiculos eléctricos,
proyectos publicos de alta envergadura con otras empresas publicas o privadas, siendo ello asi, el

poder negociador de los clientes es alto, cuando son proyectos o licitaciones.

Sin embargo, cuando su relacion va directamente al consumidor final el poder negociador es

baja.

Rivalidad entre los competidores actuales:

Una revision de la cantidad de empresas con capital o presencia en Chile, que ofrecen productos
o servicios relacionados con electromovilidad, dieron cuenta de al menos 30 de ellas. Quiza sea
dificil estimar hasta qué punto estas empresas constituyen una competencia de SOLGELEC, S.A.,
que puedan amenazar su participacion en el mercado, o si, por el contrario, sean necesarias para
cubrir el mercado potencial de electromovilidad. Algunas de ellas son: Temob, Enex, Enel, Engie,
Esmacx, Generadoras de Chile, Grupo Saesa, Siemens, Solcor, SGEProcobre, Emovi Chile, KPN

Energy Solutions, Diagnosys, C.A., Enerlink, Ecoingenieria, Gewiss Chile SpA, Ingenieria DESIMAT
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LTDA, Sisercom, Territoria, Copex-Voltec, Kaufmann, Colbun, Empresas Eléctricas A.G., ABB,

Chilquinta, ElectroChile SpA/Blink Charging, entre otras.

La rivalidad con las que las empresas compiten es mediana porque son varios competidores y
aproximadamente iguales en tamafio y potencia y estdn comprometidos con el negocio y aspiran a
ser lideres en el mercado, sin embargo, la trayectoria en el mercado, la experiencia en licitaciones,
y alta presencia por afios en este tipo de servicios convierte en Solgelec, en un competidor potencial,
con las minimas dificultades propias del entorno, siempre con cierta atenciéon a los cambios del

entorno, como tecnologias y recursos humanos.

2.2. FODA

El analisis FODA es una herramienta ampliamente utilizada que ayuda a una organizacion a
evaluar sus factores internos (fortalezas y debilidades) y factores externos (oportunidades y
amenazas) que influyen en su desempeno. Este analisis proporciona una vision integral del entorno
micro y macro. La matriz FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas) para la

empresa SOLGELEC, S.A. se puede construir a partir de los siguientes elementos:
Fortalezas

SOLGELEC, S.A,, es una empresa que cuenta con mas de una década de experiencia,
avalada por certificaciones en materia de calidad. En materia de electromovilidad, SOLGELEC, S.A.
tiene experiencia en la construccion de electroterminales para su cliente principal, la empresa ENEL.
En materia organizacional, se cuenta con una amplia plantilla de profesionales, que lideran los

proyectos de electromovilidad son altamente calificado.
Oportunidades

La apertura del mercado del parque automotor eléctrico en Chile constituye la principal
oportunidad para que la empresa SOLGELEC, S.A., desarrolle e implemente el plan de negocio para
en el rubro de la electromovilidad. De alli que, aprovechando las bondades del mercado incipiente,
puede constituirse en uno de los pioneros en la fabricacion de electroterminales y proyectos
eléctricos relacionados a su construccion. Esto ademas cuenta con el apoyo del Estado, quien a
través de politicas publicas ha impulsado progresivamente proyectos piloto para la sustitucion del
parque automotor impulsado con energia fosil, especialmente con la financiacion de trasporte
publico y con la adopcién de incentivos fiscales para los consumidores. Para el 2023, se anuncio

que Chile posee la segunda mayor flota de buses eléctricos del mundo (Gobierno de Chile, 2023).
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Debilidades

Una de las principales debilidades de SOLGELEC, S.A. es la alta rotacién de su plantilla
operativa, de manera tal, que el personal que labora en los proyectos no desarrolla el sentido de
pertenencia y la suficiente estabilidad para mantener el Know How, que es un capital intangible y
por consiguiente, migrar hacia la competencia. Al ser una mediana empresa, con un cliente principal
(ENEL), el capital y portafolio de clientes esta extremadamente limitado, lo que la calificacion de
riesgo crediticio podria ser alto y la evaluacién de préstamos bancarios podria resultar desfavorable,

en lo atinente a proyectos de inversion financiados por la banca publica o privada.
Amenazas

Como en todo negocio apoyado por las bondades de la innovacion tecnolégica, el area de la
electromovilidad puede atraer a inversionistas nacionales y extranjeros que inviertan en el rubro.
Adicionalmente, si bien el mercado de autos eléctricos constituye una novedad importante, los
costos aun son elevados para la mayoria de los usuarios, por lo que mientras los fabricantes no
establezcan estrategias de sustitucion atractivas para los consumidores, no habra masificacion en
la adquisicion de autos eléctricos. Por otra parte, existe una creencia generalizada de que los
productos en China son de mala calidad debido a su produccién en masa y los bajos costos de
importacién, lo cual constituye un punto desfavorable, tomando en cuenta que mas del 30 % de los

vehiculos eléctricos ofrecidos en el pais son de fabricacién China.

Tabla 1. Factores internos y externos FODA

Factores Externos

Oportunidades Amenazas

El expansivo crecimiento de la economia 1. Entrada de nuevos competidores

Apoyo del Estado
poy 2. Costos elevados genera dilacién de compra

Crecimiento del mercado de estaciones de .
de los clientes

carga eléctrica
4. Crecimiento de las instalaciones de 3. Contingencia nacional, nueva constitucién y

cargadores domiciliarias cambios a la legislacion vigente.

5. Explorar en dreas relacionadas con la | 4 | eyantamiento de profesionales desde Ia

Energia competencia.

Factores Internos

Fortalezas Debilidades

Alta rotacidn de personal operativo.
1. Experiencia en el rubro por mas de 10 afios 2. Latecnologia que maneja es muy

cambiante, de actualizacidn continua
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Personal de planta con obras dentro del
rubro

Rentabilidad del negocio aceptable

Calidad aceptable en los proyectos

Respeta las especificaciones técnicas vy
contratos.

Abierta a entregar las competencias vy
conocimientos a los profesionales
Estructura adecuada para prestar los
servicios, permite ser mds competitivos en
Gastos Generales.

Socios estratégicos leales y especializados
en el rubro.

Area de prevencién de riesgos mas
fortalecida y comprometida con los
aspectos de seguridad

Cliente principal (ENEL), el capital y
portafolio de clientes esta extremadamente
limitado

Obras descentralizadas (fuera de Santiago).
Estandares débiles de control y
seguimiento de procesos administrativos.
Bajo poder de retencion de profesionales si
no hay Obras activas.
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CAPITULO 3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Estudio de mercado

El estudio de mercado de una empresa de venta e instalacion de infraestructura de carga de
vehiculos eléctricos debe analizar y comprender el entorno en el que opera la empresa, asi como
las necesidades, preferencias y competencia de los clientes en el mercado. Este tipo de
investigacion proporciona informacion importante que puede ayudar a las empresas a tomar
decisiones estratégicas informadas y desarrollar estrategias efectivas para su crecimiento y éxito a

largo plazo.

A este respecto Briones (2023) senala:

El estudio de mercado consiste en analizar y estudiar la viabilidad de la empresa.
Estimaremos el alcance del proyecto, oferta y demanda actual y futura en el
mercado, costos de sistema modular versus otros sistemas con rapidez en la
ejecucion, entre otros. Esta busqueda de informacién permitira determinar y conocer
el comportamiento del mercado especifico en un determinado periodo. (p.54).

Pensar que vehiculos eléctricos circularian por las calles parecia algo lejano y con escasas
posibilidades de concretarse, y hoy la electromovilidad ha sido incluida como un factor clave dentro
de las licitaciones y como Plan Estratégico Nacional de Chile esta reemplazar el 100% de la flota
de transporte publico a buses eléctricos, todo ello, en aras de avanzar en la neutralidad de carbono

y en la lucha mundial contra el cambio climatico.

En este sentido, en la busqueda que mas personas accedan a los beneficios de esta nueva
tecnologia tanto en el trasporte publico como particulares, se impulsa como consecuencia el
mercado de la construccién e instalaciéon de electroterminales y cargadores eléctricos para
vehiculos eléctricos. La incorporacién de VE trae consigo la necesidad de instalar cargadores

eléctricos y analizar este mercado y segmentarlo.

En el mercado actual, se encuentran varias empresas que ofrecen servicios de asesorias

instalacién y mantencion de cargadores eléctricos, a continuacién, se mencionan algunas:
e Abastible Electromovilidad, segun Abastible (2023), en la pagina web se refiere a:
“Venta e instalacién de cargadores eléctricos, servicios de asesoria y puesta en

marcha de proyectos de Electromovilidad, con el fin de hacer mas eficiente el uso
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de las energias de nuestros clientes, reduciendo sus costos operacionales e
impacto al medio ambiente”. (p.1).

Ofreciendo como servicios:
Asesorias en Electromovilidad.

Venta e instalacién de cargadores.

Telemetria

L=

Venta de Energia.

e Emovi, empresa tecnolégica de instalacion de cargadores eléctricos. Con la
tecnologia de EVBOX, los equipos técnicos de EMOVI estan instalando los
primeros puntos de carga en empresas y organizaciones en Chile. Segun Emovi
(2023):

‘EMOVI somos electricidad en movimiento, somos electromovilidad.
Traemos a Chile la mas alta tecnologia en equipos de carga para vehiculos
eléctricos.

Nuestros clientes son empresas de logistica y consumo masivo, proyectos
inmobiliarios y organizaciones, que entregan la infraestructura fundamental para
masificar la movilidad eléctrica en nuestro pais”, (p.2)

e Copec Voltex, empresa que proporciona a las empresas oportunidades para
adoptar tecnologias mas sostenibles y respetuosas con el medio ambiente.
Electrifica flotas de transporte publico y privado para promover operaciones mas
limpias y ecoldgicas. Segun Copec Voltex (2023):

“En Copec Voltex, asumimos un solido compromiso con la sustentabilidad y liderar
el cambio hacia un futuro mas verde mediante el uso de energias limpias y
fortaleciendo constantemente la infraestructura de carga eléctrica en el pais.
Nuestro objetivo es fomentar la movilidad sustentable, tanto en el transporte como

en espacios publicos y hogares, promoviendo activamente el crecimiento de los
vehiculos eléctricos” (p.1).

o Enel, con sus filiales.

3.2. Estudio de mercado del consumidor

Un estudio de mercado del consumidor es una investigacion sistematica que recopila, analiza
e interpreta datos sobre un mercado objetivo, con el propdsito de comprender mejor las necesidades,

preferencias y comportamientos de los consumidores.

Esta investigacién se lleva a cabo para disefiar un plan de negocio para la empresa

SOLGELEC, S.A., para la implementacion en el mercado de electroterminales y cargadores
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eléctricos, luego se debe describir el contexto donde se encuentra este mercado. Dentro de este
orden de ideas, a nivel global, la venta de vehiculos eléctricos esta experimentando un crecimiento
exponencial. En 2022, de acuerdo con cifras de la Agencia Internacional de Energia, las ventas
superaron el umbral de los 10 millones de unidades, lo que representa que el 14% de las ventas de
todos los automoviles a nivel global fueron eléctricos, superando ampliamente el 9% alcanzado en
2021 y el 5% de 2020. En Chile, las cifras también van al alza. Los vehiculos eléctricos que
circulaban en 2020 alcanzaban las 1.791 unidades, mientras que, en junio de 2023, esta cifra llegd
a las 6.600 unidades.
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llustracion 2. Vehiculos eléctricos acumulados.

Fuente: Ministerio de Transporte y Telecomunicaciones (2023).
Segun Estudios Del Analisis Del Mercado Automotriz En Chile, para Figueroa S., J. A. (2021).

Tradicionalmente, esta industria ha estado dominada por vehiculos de combustion,
gasolina o diésel, los cuales en el segmento vehiculos particulares ya sea sedan,
camioneta o SUV, tuvieron ventas en 2019 de por un total de 372.893 unidades. El
35,9% de esas ventas corresponde a la Regién Metropolitana... Si bien se puede
apreciar que el numero de automoviles eléctricos presentes en el mercado es muy
menor en comparacion al universo total, lo importante es observar el crecimiento
que ha tenido en los ultimos 6 afos (p.8)
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Ante el despliegue de politicas publicas que logren crear un ecosistema robusto para la
movilidad eléctrica, la promocién de la infraestructura de carga es un punto clave y con ello, existira
una alta demanda de los usuarios, que buscan transitar con seguridad por todo el territorio nacional,

y evitar lo llamado como “ansiedad de rango”.

3.2.1. Datos demograficos de Comunas con Mayor Presencia de Automoviles Eléctricos

La distribucion que tienen estos vehiculos en la Region Metropolitana se puede determinar

que el 78% de ellos estan concentrados en 8 comunas, segun informe del INE (2022):

Si bien la gran mayoria (99,8%) de los permisos de circulacién otorgado en 2022
fue para vehiculos a bencina y diésel (73,0% utiliza solo bencina y 26,8% usa
diésel), las cifras revelan un crecimiento que ha sido constante en los ultimos diez
afios de los vehiculos eléctricos (incluidos hibridos), los que totalizaron 8.799
permisos, anotando con ello, entre los diferentes tipos de combustible, el mayor
incremento porcentual respecto a 2021 (alza de 52,0%).

Region Total Tipo de Motor /1

Bencinero Diésel Gas /2 Eléctrico /3
TOTAL PAIS P/ 6.126.980 4.472.153 1.640.416 5.612 8.799
Region de Arica y Parinacota 82.261 44416 36.925 910 10
Region de Tarapaca 153.210 86.233 66.707 224 46
Region de Antofagasta 171.686 122.295 49.223 22 146
Region de Atacama 104.585 73.035 31.487 10 55
Region de Coquimbo 264.031 190.903 72.890 27 211
Region de Valparaiso 700.268 532.872 166.283 317 796
Region Metropolitana de Santiago 2.235.482 1.744.150 483.858 2.019 5.455
Region del Libertador General Bernardo O'Higgins 397.522 285.493 111.219 228 582
Region del Maule 471.978 326.456 144,434 256 832
Region de Nuble 181.146 126.433 54.642 24 47
Region del Biobio 499.740 371.110 128.267 30 333
Region de La Araucania 288.808 197.391 91.279 21 117
Region de Los Rios 132.709 84.895 47.587 200 27
Region de Los Lagos 307.285 204.746 102.431 8 100
Region de Aysén del General Carlos Ibafiezdel Campo 51.075 27.428 23.609 S 33
Region de Magallanes y de la Antartica Chilena 85.194 54.297 29.575 1311 11

1La elaboracidn de esta cifra se ha efectuado de acuerdo a la informacidn proveniente de las bases de datos municipales.
2 Incluye los vehiculos informados por la municipalidad como: gas, dual, gas natural comprimido (GNC), gas licuado de petrdleo (GLP).
3Incluye los vehiculos informados por la municipalidad como: eléctrico y gasolinafeléctrico (hibrido).

llustraciéon 3. Vehiculos motorizados en circulacioén, por tipo de motor, afio 2022.

Fuente: INE (2022)
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A este respecto Figueroa S., J. A. (2021) afirma:

Al realizar una segunda apertura es posible afirmar que las comunas que mas
automoviles eléctricos tienen (sobre 30 unidades) son las comunas de la zona
oriente de la capital, conformada por Las Condes, Vitacura, Providencia y Lo
Barnechea. Por lo tanto, se puede concluir que los principales consumidores de
electromovilidad (hoy) estan ubicados en la zona oriente de Santiago. (p.12)

Cantidad de Comunas con mayor
niumero de Vehiculos Eléctricos
(sobre 10 unidades)

Colina 10
Penalolen 16
Puente Alto 16
Santiago 18
Las Condes 37
Vitacura 36
Providencia 53
Lo Barnechea 74
Total 260
78%

llustracion 4. Comunas con mayor cantidad de automoviles eléctricos.

Fuente: Figueroa S., J. A. (2021)

Es de esperar que esta tendencia se mantenga en el tiempo, ya que estas comunas con mas
vehiculos eléctricos y los potenciales clientes son todas las personas/familias que viven en
departamentos, o casas. Para completar la zona identificada con mayor presencia de autos
eléctricos, se propone anexar los municipios de Nufioa y La Reina en la regién oriente, ya que el

crecimiento ha sido sostenido.

Para este afio 2023 existen 908 puntos de carga o conectores distribuidos en las 16 regiones
del pais. Considerando que al afio 2035 el 100% de las ventas de vehiculos nuevos livianos y
medianos sera de energia eléctrica, existe un aumento de demanda de vehiculos eléctricos no sélo
en sectores urbanos, sino que también en rutas interurbanas que conectan el territorio nacional, y

con ello, alta la necesidad de infraestructura (demanda) de carga para cada region del pais.
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3.3. Segmentacion de Clientes

3.3.1. Tamano del Mercado Objetivo.

Determinar el tamafio del mercado objetivo es un paso critico en cualquier estudio de
mercado. Este proceso implica estimar el numero de personas o empresas que conforman el grupo
especifico al cual tu producto o servicio esta dirigido, a continuacion, se analizara la segmentacion

y las especificaciones del producto.

Segmentacion de mercado

Macro segmentacion

La macro segmentacion es el método de dividir un mercado empresarial en segmentos en
funcion de caracteristicas comunes, como la ubicacién, el tipo de consumidor y el uso del producto.
En otras palabras, se trata de definir el mercado del producto. Esto se logra identificando las
actividades de resolucion de problemas de la empresa, porque el comprador no compra el producto

para si mismo sino la solucién que proporciona a un problema determinado.

Este proceso de segmentacion tiene una gran importancia para SOLGELEC S.A., ya que
conduce a definir el campo de actividades a seguir, identifica los factores que son claves para
consolidarse en estos mercados de los terminales. Mercados que son los mercados objetivos en los

que desea competir, como empresa de la electromovilidad.
En toda esta dinamica abarca los siguientes cuestionamientos:

1. Definicién de actividades e identificacion de los factores clave para controlar, primero se
deben identificar: jcual es el ambito de actividad para la empresa?, en este caso,
SOLGELEC S.A., el ambito de actividad de la empresa es la construccion e instalacion de
electroterminales y cargadores eléctricos para la electromovilidad. ;En qué ambito de
actividad deberia estar? para empresa SOLGELEC S.A. es importante estar en una posicién
de primera opcién de seleccidn para las preferencias de los clientes al elegir una instalacion
de electroterminales y cargadores eléctricos. ¢Cual es el mercado y qué necesidades
satisfacen con el producto? para empresa SOLGELEC S.A. debe ser el mercado de la
electromovilidad y satisfacer las necesidades de consumo de cargadores eléctrico, de
manera comodidad, rapidez y segura.

2. Definicion del mercado de referencia; el mercado referencia se define indicando tres

dimensiones o macrosegmento importantes los cuales se tienen:
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Funciones, debe determinar desde el punto de vista del comprador, qué necesidades se
llegan a satisfacer; en el caso de SOLGELEC S.A,, las necesidades son cargar el vehiculo
eléctrico o buses eléctricos, de manera rapida, confiable, teniendo asesorias sobre
electromovilidad, disponibilidad, velocidad, servicio y seguridad, dentro de un terminal en una
flota de transporte, 0 en una empresa, donde sus vehiculos son eléctricos o dentro del hogar
a través de los cargadores instalados por la empresa y la infraestructura de recarga de
vehiculo eléctricos (VE); con capacidad para prestar servicio de recarga de forma completa

e integral.

Grupo de compradores; permite determinar quienes quieren comprar el producto. Desde la
perspectiva en general los compradores seria el Estado de Chile, la empresa privada y el

consumo eléctrico en el hogar, formando la linea hogar de cargadores.

Tecnologia; permite definir todo aquello que hace posible la satisfaccion de las funciones
detectadas, en el caso de SOLGELEC S.A. tiene un grupo de profesionales altamente
calificados para la construccion e instalacién de terminales eléctricos, con la tecnologia de

vanguardia en electromovilidad.

- Microsegmentacion

La microsegmentacion es un método en el que un mercado empresarial se divide en
segmentos, en funcién de las caracteristicas de las unidades de toma de decisiones, dentro de un
macrosegmento. En los mercados de productos, implica identificar segmentos a través de diversos
criterios, que pueden ser especificos 0 generales, objetivos o subjetivos. Esta microsegmentacion
requiere muchas veces de un analisis del comportamiento de compra, que es un pequefio detalle
de los segmentos o departamentos homogéneos que lo componen. El objetivo de la
microsegmentacion generalmente es resaltar los aspectos a estudiar, cuantos y cuales de ellos son
populares entre el mayor nimero posible de clientes, de modo que exista un conjunto que constituya

un segmento valido, desde un punto de vista comercial.

Para la empresa SOLGELEC S.A., este conjunto seria: hombres y mujeres que compren
cargadores para su casa o edificio, con edades entre 30 y 64 afos, que usen vehiculos eléctricos,
residentes en la regién de Metropolitana, con preferencia la zona oriente de la ciudad y todas las
demas regiones del pais. El gobierno de Chile por las politicas publicas impulsadas y los acuerdos

internacionales y las empresas privadas que quieran instalar cargadores eléctricos en sus espacios.

Segmentacion de Clientes

34



La segmentacion de clientes es el proceso de fraccionar un mercado magno y diverso en
grupos mas pequefos y homogéneos de consumidores que tienen en comun caracteristicas o
comportamientos parecido. Estos grupos se denominan segmentos y representan un grupo de
clientes especifico y mas definido dentro del mercado general. La segmentacion de clientes es una
estrategia importante para las empresas porque les permite adaptar sus productos, servicios,
estrategias de marketing y ventas para satisfacer de manera mas efectiva las necesidades y deseos

de grupos de clientes especificamente.

ESTADO DE = EMPRESAS |7 LINEA

CHILE PRIVADAS HOGAR

llustracién 5. Segmentacion clientes de SOLGELEC S.A.

Fuente: Creacién propia de las investigadoras

Para SOLGELEC S.A., es importante saber que el grupo de compradores serian en primer
lugar el Estado, a través del transporte publico, a este respecto segun Ministerio de Transporte y

Telecomunicaciones (2023), describe:

Una de las metas de la Estrategia Nacional de Electromovilidad es que al 2035 el
100% de las nuevas incorporaciones en el transporte publico urbano sean vehiculos
eléctricos; en esa linea, resulta prioritario que las distintas regiones de nuestro pais
cuenten con buses eléctricos que entreguen una mejor calidad de vida a sus
usuarios, y permitan, a su vez, cumplir con nuestras metas de descarbonizacién.

(p.19)

Hay que tener en cuenta el aumento de la demanda de vehiculos eléctricos, no sélo en las
zonas urbanas sino también en las rutas interurbanas que conectan el territorio nacional. El plan
maestro proporcionara una estimacién paso a paso de las necesidades de infraestructura de carga
para cada region del pais, lo que dara como resultado una indicacién de las necesidades especificas
del area. Esto sentara las bases para la expansion de la infraestructura de carga en todo el pais, ya

que incluira una definicion inicial de las ubicaciones, flujos y demanda requerida en el pais.

El Documento Técnico Normativo N° 15 del RIC (“Documento Técnico 15”) establece los

requisitos de seguridad que deben cumplir las instalaciones consumidoras de energia eléctrica
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utilizadas para la carga de vehiculos eléctricos ubicadas en sitios publicos y privados del pais.
Después de dos afios de funcionamiento, se descubrieron areas de mejora, “el funcionamiento de
la normativa, donde también debe adecuarse a las normas permitidas en la homologacién de
vehiculos eléctricos (modificacion del Decreto Supremo 145 de 2017 del Ministerio de Transportes

y Telecomunicaciones)” Ministerio de Transporte y Telecomunicaciones (2023, p.17).

También se puede agregar que potenciales compradores son las Empresas y organizaciones
privadas, que muchas han dado un paso hacia la electromovilidad, donde se les brinde a las
empresas la oportunidad de adquirir tecnologias mas sostenibles, amigables con el medio ambiente,
electrificando las flotas de transporte para impulsar operaciones mas limpias. Integrando a la
electromovilidad en espacios privados con usos compartidos, como edificios corporativos,

residenciales, condominios, hoteles, y otros. Ofreciendo soluciones a cada necesidad.

3.4. Estimacion de demanda

Segun distintas fuentes de informacion nacional las instalaciones de cargadores van en
aumento, sobre todo las instalaciones en los hogares. Segun Portal Mobility Latinoamérica (2023),
“las estadisticas del inicio del afio demuestran que se instalaron menos de diez puntos de carga
publicos versus los mas de cien cargadores que alcanza la suma entre privados y transporte
publico”. En otras palabras, las instalaciones este afio han sido considerablemente mas que afios

anteriores.

El reporte de electromovilidad de la SEC (Superintendencia de Electricidad y
Combustible) también deja en evidencia la diferencia que se dio este mes con
las instalaciones de caracter privado: un total de 33 instalaciones particulares, cuatro
para electroterminales y dos para centros de carga de transporte publico. Esto se
desglosa en 45 cargadores privados, 37 nuevos cargadores en electroterminales y 44
que se suman a los centros de repostaje para buses eléctricos. Portal Mobility
Latinoamérica (2023).

Dentro de este orden de ideas, “los numeros referidos en cuanto a infraestructura de carga
para el transporte publico ya superaron en solo un mes el total que se habia alcanzado en 20227,
Portal Mobility Latinoamérica (2023).

Tabla 2. Distribucién de instalaciones, cargadores y conectores en el transcurso del aino
2023

Regidn Instalaciones Cargadores Conectores
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Valparaiso-Maule 243 777 1511
Atacama-Coquimbo 5 10 26

Biobio-Los Lagos - 52 73
Arica-Antofagasta 5 (privadas) 10 -
Aysén-Magallanes 1 2 4

Fuente: Portal Mobility Latinoamérica (2023).

En el estudio de instalaciones totales a lo largo de Chile, la SEC (Superintendencia de
Electricidad y Combustible) reporta un total de 951 instalaciones, con 2281 cargadores y 3907
conectores, que adicionaron 118.04 MW de potencia instalada.

Segun Monroy, M. (2022):

...practicamente es 1 punto de carga publico cada 5 o 6 autos eléctricos, lo que es
muy positivo en comparacion con los otros paises mas desarrollados. A estos, se
suman los puntos privados instalados en domicilios, en edificios y empresas, entre
otros. Se espera que en las préximas dos décadas se llegue a 600 mil puntos de carga.
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Grafico 1. Mercado Cargadores EV en Millones CLP
Fuente: Cerdn, C. y Munoz, B. (2017).

Tomando en consideracién las proyecciones de las instalaciones de los préximos afios, se
visualiza un aumento significativamente positivo en el pais. Luego las instalaciones de cargas y

conectores van aumentando en Chile, de eso no hay duda.

3.5. Estudio de mercado competidor

Se consideraran competitivas todas las alternativas que tengan a disposicion los clientes
para poder instalar y conectar vehiculos eléctricos en zonas urbanas, siendo los usuarios la mejor
opcion para cubrir sus necesidades de instalacion y carga. Actualmente los clientes pueden elegir

entre las siguientes opciones:

3.5.1. Empresa Enel Way

“Nuestro objetivo es mejorar, simplificar y hacer accesible el mundo de la movilidad
eléctrica mediante el desarrollo de soluciones de carga inteligentes, adecuadas a cada
necesidad. Promovemos la movilidad sostenible generando ciudades mas limpias”.
Enel Way (2023).

Esta empresa muestra en su pagina web la venta de Accesorios de auto y camioneta:

Cable Carga Publica Para Auto Eléctrico - Tipo 2

$ 210.000

en 6x $ 35.000 sin interés

Envio gratis

llustracion 6. Cables de carga
Fuente: Enel Way (2023)
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$759.990 $1.050.000 $1.050.000 $950.990
6x $ 126665.0 sin interés 6x $ 175000.0 sin interés 6x $ 175000.0 sin interés 6x $ 158498.33 sin interés

Waybox Plus + Waymeter Trifasico

llustracion 7. Cargadores
Fuente: Enel Way (2023)

3.5.2. Empresa Enel X

Enel X Global Retail es la linea de negocio global del Grupo Enel que opera en el
campo de los servicios de suministro y gestion de energia, con una cartera de
productos y servicios de valor afiadido cuyo objetivo es fomentar un uso mas auténomo
y sostenible de la energia. Enel X (2023)

Esta empresa muestra en su pagina web Caracteristicas del Kit Cargador Residencial, las mejores

alternativas para el hogar.

Kit Cargador
Residencial

7kW

Potencia de salida

3

Modo de carga

2 afos

Garantia

Equipado con toda la seguridad e
inteligencia de control necesarias para
hacer de la carga en casa la experiencia

definitiva

CONTACTANOS > COMPRAR

39



llustracion 8. Cargador residencial
Fuente: Enel X (2023)

3.5.3. Empresa Copec Voltex

Descubre las ventajas de la carga inteligente con Copec Voltex. Te proporcionamos
nuestro conocimiento y apoyo experto durante todo el proceso de implementacion para
que puedas disfrutar de la comodidad y eficiencia de la electromovilidad en la
comodidad de tu propio hogar. Copec Votex (2023)

Esta empresa muestra en su pagina web cargadores y cables

Cable Copec Voltex Tipo 2 Cable Copec Voltex Tipo 1

llustracion 9. Cargador residencial

Fuente: Copec Voltex (2023)
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VOLTEX

Cargador Pulsar Plus 7kW Préximamente - Cargador Copper SB 22kW Préximamente - Cargador Commander 2
699.990 $879.99C 22kW

,,,,,,,, 999.99C ‘

llustracién 10. Cargadores de Copec Voltex.
Fuente: Copec Voltex (2023)

Esta empresa muestra un apartado para “Soluciones para empresas” donde tiene la siguiente
introduccion: “La electromovilidad ha abierto nuevas posibilidades en todos los sectores y
segmentos. En Copec Voltex, ofrecemos la solucion adecuada para tu empresa” (Copec Voltex

2023). Donde muestra los siguientes apartados:

- Logistica y flotas

- Mineria

- Inmobiliaria y oficinas
- Espacios urbanos

- Mantenimiento, capacitacién y monitoreo

Finalmente, en este apartado, invita al usuario a contactarse con ellos.

3.5.4. Empresa Emovi

Traemos a Chile la mas alta tecnologia en cargadores para vehiculos eléctricos y
software de gestion de carga de EVBOX, empresas lideres mundial en
electromovilidad, con mas de 150.000 puntos de carga instalados en 75 paises. Con
la tecnologia de EVBOX, los equipos técnicos de EMOVI estan instalando los primeros
puntos de carga en empresas y organizaciones en Chile. Emovi (2023).

Esta empresa brinda soluciones de carga para vehiculos. Su catalogo muestra productos
que ofrecen soluciones de carga doméstica (Home Charging) asi como series especiales para
empresas y organizaciones (Business Charging). En su sitio web ofrece desde instalaciones hasta
equipos.
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Instalacion

ELVI 22kW, sin cable (socket) BusinessLine Doble 22kw

$2.825.000

llustracién 11. Catalogo de Emovi
Fuente: Emovi (2023)

.

I ®

BusinessLine Doble 7.4 KW Cable Smart Charger-Para BusinessLine 22KW
Cargador 8 Metros
$2.470.000 $1.530.000

$235.000

llustracién 12. Parte del Catalogo de Emovi
Fuente: Emovi (2023)

También ofrece “Disefo e instalacion de punto de carga”: “En EMOVI ofrecemos desde la venta de

cargadores eléctricos hasta la adecuacién y disefio de puntos de carga”.

- Disefio e instalacién de punto de carga

- Instalacién eléctrica para tus cargadores

.

N

BusinessLine Doble 11kw

$2.590.000

BusinessLine 1IKW
$1.410.000

- Disefio e instalacion de sefalética de punto de carga. Emovi (2023)



3.5.5. Empresa Abastible Electromovilidad

Venta e instalacion de cargadores eléctricos, servicios de asesoria y puesta en marcha
de proyectos de Electromovilidad, con el fin de hacer mas eficiente el uso de las
energias de nuestros clientes, reduciendo sus costos operacionales e impacto al
medio ambiente. Contamos con un equipo de profesionales para poder disefar
proyectos en Electromovilidad y eficiencia energética a la medida de nuestros clientes.
Abastible (2023).

Esta empresa ofrece optimizar el uso de combustible de alguna flota comercial, brinda
asesoramiento personalizado, donde un equipo de expertos capacitados analizara cada aspecto del

negocio en el sitio y brinda asesoramiento integral sobre eficiencia energética.
1. Consultoria de vehiculos eléctricos

2. Venta e Instalacion de Cargadores: se adapta a las necesidades e instala cargadores certificados

que cumplen con los requisitos para que la flota esté siempre operativa.

3. Telemetria: realice un seguimiento de la flota en linea mediante GPS, brindando informacion del
mundo real sobre la carga de cada vehiculo, tiempo de uso, autonomia, ubicacion y mas. Ademas
de tener un control total sobre el sistema de carga, también permite elegir de forma natural o

automatica el mejor momento para cargar tu flota.
4. VVentas de energia.

Esta empresa ofrece un formulario para que el cliente se ponga en contacto y asi entregar la

mejor asesoria. En su portal no muestra ningun producto ni hay precios.

Formulario

Contactanos para ayudarte con una asesoria personalizada
Seleccione tipo de cliente* v Seleccione tipo de servicio® v
Nombre* Apellido*
Rut* Email*

Teléfono* Seleccionar Region* v Seleccionar Comuna* v

llustracién 13. Formulario requerido para contactar al cliente
Fuente: Abastible (2023).
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3.6. Objetivo general estudio de mercado

El plan de negocios compone, en la actualidad, un instrumento fundamental y una
herramienta de gestion en el proceso de creacion, desarrollo, disefio de una empresa; sin importar
su antigliedad, ni tamafio. Segun Borello (2000) describe que “el plan de negocio es un instrumento
sobre el que se apoya un proceso de planificacion sistematica”. Se debe pensar como un estudio
que incluye un analisis de mercado del sector y de la competencia y del otro el plan de desarrollo

por empresa para incursionar en el mercado.

La problematica de investigacion es “Disenar un plan de negocio a la empresa SOLGELEC
S.A., para la construccion e instalacion de electroterminales y cargadores eléctricos para la
electromovilidad.”. El objetivo de esta investigacién es analizar y afianzar, a través, de un plan de
negocio a la empresa SOLGELEC S.A. en el mercado de la infraestructura de recarga de vehiculos
eléctricos, mediante esta herramienta administrativa y de gestién. Persiguiendo el objetivo de una
representaciéon formal del proceso de planificacion, los diagramas de flujo y las herramientas de
gestion de operaciones ayudan a abordar las tres areas principales de cualquier empresa, como
finanzas, operaciones y marketing. Darle identidad y vida propia, llevar la empresa al futuro y
prevenir dificultades, identificar posibles soluciones a las situaciones que puedan surgir. Luego el
objetivo del estudio de mercado fue arrojar informacion relevante sobre las oportunidades de negocio

que presenta esta tendencia, los competidores y sus alcances.

3.7. Dimensionamiento de mercado: Metodologia TAM, SAM, SOM

Estimacién de la demanda

Steve y Bob (citados por Andrade P.; Bellido V.; Charapaqui R. y Rodriguez L., 2019)
consideran que los especialistas de marketing, los inversores se refieren al tamafio del mercado a
través de tres numeros: Total Adreessable Market (TAM), Served Available Market (SAM) y
Serviceable Obtainable Market (SOM). Definiendo TAM al mercado total o potencial del plan de
negocio, SAM como el mercado disponible que la compariia puede atender y SOM como mercado

objetivo, o0 sea, son potenciales compradores que pueden conseguir.

En la siguiente parte se utiliza la metodologia TAM — SAM - SOM para la estimacion de la
demanda. Asimismo, se va a definir las limitaciones el tamafio del mercado, el mercado disponible
y el mercado obijetivo, el cual esta dado por personas desde los 30 afios hasta los 64 afos
pertenecientes al nivel socioeconémico de clase media-alta, los cuales tienen acceso a vehiculos
eléctricos, lo que permite evaluar la viabilidad del plan de negocios.
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También el mercado objetivo es directamente el gobierno de Chile a través del Ministerio de
Energia y el Ministerio de Transportes y Telecomunicaciones en sus acciones concretas para

masificar el uso de la electromovilidad.

Estimacion del mercado total TAM

A nivel global, la venta de vehiculos eléctricos esta experimentando un crecimiento
exponencial. En 2022, de acuerdo con cifras de la Agencia Internacional de Energia, superaron el
umbral de los 10 millones de unidades, lo que representa el 14% de las ventas de todos los
automoviles a nivel global fueron eléctricos, superando ampliamente el 9% alcanzado en 2021 y el
5% de 2020. En Chile, las cifras también van al alza. Los vehiculos eléctricos que circulaban en
2020 alcanzaban las 1.791 unidades, mientras que, en junio de 2023, esta cifra llegd a las 6.600

unidades.

Con esta informacion, la actuacién que se espera para el inicio de la operacion de
SOLGELEC S.A. en instalacién de cargadores y cables, en el ejercicio del ano 2023 estaria dado
por la tendencia del mercado que anualmente solicitara entre el 85% a 90% de los usuarios que

obtengan un cargador EV en su hogar.

Variacion del mercado total (SAM)

Para la estimacion de la variacién del mercado total, se considera como parte del universo

donde se puede llegar, a personas desde los 30 afios hasta los 64 anos, en todo el territorio nacional.

Segun una encuesta realizada por la Asociacion Americana del Automovil, los
millennials son los que mas ansian electrificar sus viajes: el 30% afirma que su préxima
compra sera un vehiculo eléctrico. Por otro lado, el 77% de los que quieren comprar
un vehiculo recargable dicen que su interés se debe principalmente al ahorro en
combustible. Carrillo A. (2022, p.1).

Lo que muestra que las edades se pueden estimar entre 30 a 64 afos, en todo el territorio
nacional, corresponde el tamafo que se podria alcanzar con el modelo de negocio definido y
recursos en un mediano plazo. Los millennials (nacidos entre 1980 y 1995) estas nuevas
generaciones han cambiado los patrones de consumo conocidos: mas del 70% de los consumidores
buscan contribuir a preservar el planeta para las generaciones futuras. Se trata de consumidores
conocedores de la tecnologia a quienes les encanta comprar en linea, atraidos por los descuentos,

el envio gratuito, las compras rapidas y las devoluciones sencillas de productos.
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Mercado disponible (SOM)

Corresponde al tamafio alcanzado con los recursos disponibles, en el momento presente, el

tamarfio del mercado se puede obtener con el modelo de negocios.

“Existe un gran interés en comprar autos eléctricos, debido a sus bajos costos de
mantencion y recarga de sus baterias, si bien el costo para adquirir o suscribirse a
uno de estos vehiculos aun es mas alto que uno a combustion, son mas amigables
con el medioambiente, ya que no contaminan al no emitir gases contaminantes
propios de la quema del combustible fésil”, sefala Erik Tiemann (citado por Carrillo,
2022, p.1)

El mercado seguira creciendo y se fortalecera. La implementacion de estrategias
administrativas y financieras permitiran que se establezca una secuencia coherente de las

acciones y genere la sostenibilidad de los servicios.

Para Beher, J. (2023)

...queda aun muchisimo camino por avanzar, incluyendo el impulso de estrategias
publico-privadas para seguir fomentando estas tecnologias, las que van de la mano
de tres aristas macro: Infraestructura de carga suficiente y equivalente al tamafio
del parque automotriz que se quiere alcanzar y con disponibilidad en todo el pais.

(p.1).

Las proyecciones se ven impulsadas en gran medida por los vehiculos hibridos, pero si los
eliminamos, entre hibridos eléctricos e hibridos enchufables, no representaran mas del 0,4% de
nuestro parque de vehiculos, al menos en 2022. Probablemente Entonces, con el tiempo, el

desarrollo funciona de manera similar a la tecnologia de consumo:

Menor costo y mayor capacidad: Un auto autbnomo de 400 kildbmetros cuesta hoy entre 40 y
50 millones, y en cinco afos podria venderse en el mercado por 25 millones de pesos. Luego el

mercado seguira creciendo.

Teniendo en cuenta las tendencias del mercado y la necesidad de los usuarios de cargar
continuamente sus vehiculos, el uso del cargador es el factor decisivo en el tiempo requerido para
la carga y su disponibilidad, SOLGELEC S.A. en instalacién de cargadores proporcionara una
funcién de carga facil. Ademas, el impacto positivo del uso de energias limpias en las ciudades
actuales con altos niveles de contaminacion atmosférica y acustica ha impulsado la movilidad
eléctrica como una alternativa para paliar estos problemas, lo que ha llevado a su uso en la

actualidad.
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CAPITULO 4. ESTUDIO TECNICO

4.1. Descripcion del producto/servicio

El uso de vehiculos eléctricos se ha extendido desde 2010 como respuesta al fenédmeno del
cambio climatico a la par de los avances en las tecnologias de baterias de iones de litios (lithiumion
battery) logrando considerablemente disminuir el costo de fabricacién. La electromovilidad ofrece
mayor eficiencia energética en el transporte, reduce la emision de gases contaminantes y limita la
dependencia de hidrocarburos, mejorando la calidad del aire. Para lograr la adopcién masiva de
medios de transportes eléctricos, como se espera a mediano y largo plazo en Chile, se requiere una
infraestructura de carga de vehiculos adecuada, a la par de otros tantos ajustes y abordaje de
aspectos técnicos y regulatorios. Al respecto Chile ha adelantado acuerdos internacionales,

articulando institucionalidad y objetivos claros.

Los electroterminales y cargadores eléctricos para la electromovilidad, son instalaciones
conectadas a la red eléctrica en los que se pueden recargar las baterias de los vehiculos eléctricos.
SOLGELEC S.A. ofrece la fabricacion e instalacion, de estaciones de recarga o electroterminales
completos, para flotas de vehiculos de carga, autobuses y vehiculos particulares, lo que le demanda
que el suministro sea eficiente y adaptado a las necesidades de sus clientes. Ademas, garantiza con

su servicio que su cliente disfrutara de: Comodidad, Autonomia, Flexibilidad y Sostenibilidad.

Sostenibilidad: Comodidad:
Aprovecha la energia Permite cargar el
e'?gt\r/'i‘éz 'Sﬁféeafgéga vehiculo en horas

baterias, disminuye de descanso, sin

la emision de gases tener que moverte
contaminantes al a estaciones de
medio ambiente. carga publicas.

Flexibilidad: Autonomia:

Carga a tu ritmo. Cargando en
Puedes programar estaciénes,
la carga de tu auto durante el tiempo
en funcién de tus de descanso,
necesidades, inicias la jornada
sacando el mejor con la bateria
nrovachn v ramnlata Fetn ta

llustracion 14. Cualidades de los productos que ofrece SOLGELEC S.A.
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4.2. Gestion De Personal

La gestion del personal en una empresa de instalacién de cargadores y terminales para
vehiculos eléctricos requiere una planificacion detallada y estratégica. Es fundamental definir
claramente los roles y responsabilidades del equipo, asegurando que los instaladores electricistas
cuenten con la autorizacion SEC, y proporcionar la capacitacion necesaria para mantener al personal

actualizado en tecnologias y estandares de seguridad.

Los aspectos clave incluyen el establecimiento de protocolos de seguridad rigurosos, una
planificacion efectiva de proyectos, y el mantenimiento de canales de comunicacion eficientes. El
control de calidad y la gestién eficiente de recursos son esenciales, junto con un sistema robusto de
evaluacion del desempeno y desarrollo profesional. La empresa debe implementar métricas clave
para evaluar el rendimiento, incluyendo la satisfaccion del cliente y los tiempos de instalacion,
mientras mantiene un enfoque en la gestion de conflictos y el desarrollo continuo del personal. Todo

esto resulta fundamental para el éxito del negocio en esta industria en constante evolucion.

4.3. Plan De Marketing

El Plan de Marketing, es un documento donde se plasma toda la informacion obtenida del
estudio de mercado realizado por los investigadores, los objetivos de marketing que se esperan
alcanzar, las estrategias a implementar y la planificacién para llevarlas a cabo, asi lo describe
Mifarro (2022). Es por tanto la bitdcora que da la pauta en el proceso. El Marketing evalua todo lo
que ocurre en torno a la empresa (interna y externa), a fin proveer estrategias particulares a cada
cliente que le permita conectar con sus clientes o posibles clientes y entonces satisfacer su

necesidad.

Para SOLGELEC S.A. como empresa dedicada al servicio del aprovechamiento de nuevas
tecnologias es muy importante conocer el mercado, los clientes y sus necesidades a fin de dar a

conocer sus productos y servicios en funcion de dar respuesta a dichas necesidades

El plan de marketing consiste en una programacion que se debe cumplir e ir evaluando en
funcién de los objetivos que se esperan encontrar, por lo que tiene vigencia en funcién de lo planeado

y se puede extender en base a los nuevos requerimientos de negocio o proyecto implementado.
Como todo plan este comprende una estructura basica que debe ser cumplida:

Andlisis interno de la empresa, del mercado y la competencia.
2. Estrategias, para esto se requiere conocimiento del producto, ¢,que lo hace Unico?, A quién

va dirigido? ¢ Conocer el lugar respecto a la competencia? Plantear Objetivos

48



3. Marketing operativo: En este apartado se desarrolla el mix de marketing o las 4 P: producto,
precio, punto de venta y promocion, las acciones a desarrollar para llevar a cabo nuestra

estrategia, su viabilidad econdmica.

Una vez, enumerados y descritos los elementos requeridos para desarrollar el Plan de
Marketing, se puede observar que en el capitulo 2, ya se desarrollé el analisis interno de la empresa,
externo que comprende el mercado y la competencia. De alli se puede concluir a manera de resumen
que SOLGELEC S.A. se encuentra fortalecida en cuanto a estabilidad econdémica, prestigio y
experiencia en el area que le otorga su trayecto de mas de veinte afios en el mercado, lo que también
le permite tener alianzas estratégicas y amplio manejo de la seguridad y prevencion de riesgos. Asi
mismo se puede observar en sus falencias la rotaciéon de personal propia de las dinamicas
cambiantes del trabajo por contratos, que no facilita la estabilidad y fortalecimiento del ambiente
laboral, dependencia de su principal cliente ENEL, en cuanto capital y manejo directo de los
principales clientes y debilidad en el seguimiento y control de los procesos administrativos. Tiene
abiertas las oportunidades con la implementacién de nuevas tecnologias, la apertura y apoyo del
gobierno nacional, las relaciones asertivas con otras empresas de ramo como posibles socios,
requerimiento de instalaciones para proveer energia eléctrica. En cuanto a las posibles amenazas
se tiene los costos elevados en la produccion de productos requeridos para la electromovilidad, el

mantenimiento de profesionales capacitados, los cambios y ajustes de legislacion en el area.

De igual forma se pueden observar los objetivos planteados que se persiguen alcanzar con
el plan de marketing, siendo estos de vital importancia pues dan un enfoque al plan y a lo que se
espera lograr, logrando el aprovechamiento de recursos y tiempo, ademas de aportar ejes de
medicion que a su vez garantizan el logro de estos y por ende el éxito la participacién de SOLGELEC

S.A. en la activacion de la electromovilidad en Chile.

Objetivos generales

Objetivo Especificacion

Generar instalaciones de cargadores y Lograr que mas usuarios ingresen a la pagina

terminales eléctricos web la empresa y adquieran cargadores y
terminales.

Aumentar la tasa de conversion Lograr mas instalaciones

Fidelizacién Lograr que los clientes contraten el servicio

mas de una vez.

Objetivos especificos
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Objetivos SMART Medicion

Obtener un 30 % mas de clientes, durante los Seguimiento de las bases de
proximos 5 meses. datos de los clientes.

Aumentar las contrataciones de instalaciones de Revision de las instalaciones
terminales y cargadores en un 20 % en los finalizadas
proximos 3 meses

Lograr posicionamiento el mercado en todo chile | Analisis de encuestas de
satisfaccion después de ser
entregado cada servicio.

Los pasos 2 y 3 del plan se veran desarrollados, en los puntos subsiguientes de la investigacion,

encontrandoles en el desarrollo de la marca y mix de marketing consecutivamente.

4.3.1. Desarrollo de Marca

Cuando se habla de marca es inevitable pensar en lo visual, el logo y/o los colores que
identifican a la marca, pero el desarrollo de la marca va mucho mas alla, consiste en lograr alinear
la percepcioén del cliente con la ética y los valores de la empresa de manera racional. Lo que el
cliente percibe de tu marca es lo que te distingue de la competencia. A este respecto se puede hablar

de imagen corporativa, que es:

"el conjunto de ideas, prejuicios, opiniones, juicios (sean estos verdaderos o falsos),

sentimientos, percepciones, experiencias (adquiridas personalmente o relatadas

por otras personas), con relacion a una persona fisica o moral, institucién, empresa,

grupo religioso o étnico, partido politico, gobierno o nacion.". (Cortina, 2006).

Por lo que, es de suma importancia que el nombre y la imagen de la empresa estén
directamente vinculados, en base a ello SOLGELEC S.A. es una empresa ya establecida y tiene
claro su propdsito, vision, misién y valores, sobre los cuales fundamenta cada uno de sus proyectos.
En el desarrollo de la marca es primordial conocer el “Por qué” del negocio, los valores, las creencias

sobre los cuales se esgrime la empresa.

4.3.2. Propésito

El propdsito de un plan de marketing se refiere a la razén fundamental por la que se creo el

plan en primer lugar. Es la meta u objetivo final que la empresa quiere alcanzar a través de sus
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actividades de marketing. El propdsito proporciona direccién y orientacion para todas las estrategias
y tacticas detalladas en el plan de marketing. Ademas, puede variar segun los objetivos especificos
de la empresa, pero generalmente incluye objetivos como aumentar las ventas, mejorar el
reconocimiento de la marca, introducir nuevos productos o servicios en el mercado, expandirse a
nuevos mercados y retener a los clientes actuales o mejorar la satisfaccion del cliente, entre otras

cosas.

4.3.2. Vision

Segun Rivas G., F. |. y Valdés E., C. P. (2020), la vision:

Luego para definir la vision, se deben tener en cuenta algunos elementos
fundamentales, segun (Riveros, 2007) como son: “(a) Panorama Futuro, el cual debe
considerar el entorno econémico y regulatorio en el que la organizacion va a competir.
(b) Marco Competitivo, referido al conjunto de empresas que ofrecen productos o
servicios competitivos entre si”. Entonces la vision es la ubicacion de la empresa en
escenarios futuros. La vision debe ser viable, realista y medible en el tiempo. Es la
imagen clara del estado deseado que logra motivar a los miembros de la organizacién
a convertirlo en realidad.

Para SOLGELEC S.A. es un analisis continuo de las necesidades y mejoras tanto en la
industria como en la energia, buscando y aportando multiples tecnologias que maximicen nuestro
desarrollo responsable y sustentable en el tiempo con la finalidad de entregar el mayor valor a

nuestros clientes.

Fuente: elaboracion propia.

4.3.4. Mision

En este sentido segun Chiavenato (2011):

‘La misién de la organizacion se basa en una declaracién duradera de sobre el
propésito que distingue a una empresa de otra similar, en ella se identifica el alcance
de la organizacion y debe describir los valores y prioridades de esta establece la razén
de ser de la organizacion y responde a la interrogante ¢cual es nuestro negocio?
“Quiénes somos, Qué hacemos y Por qué estamos aqui”
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SOLGELEC apuesta por el desarrollo de soluciones conjuntamente con las empresas lideres
mundiales en tecnologia, creando valor agregado para nuestros sus clientes mientras fortalece el

cuidado del medio ambiente.

Beneficios para
clientesy la Diferenciacién

sociedad

Valores Publico

Objetivos clave R ———_— objetivo

llustracion 15. Elementos de la mision

Fuente: elaboracion propia.

4.3.5. Valores

SOGELEC S.A. Cree fuertemente en el potencial de sus colaboradores, el desarrollo de un
negocio sostenible generando un impacto positivo en las dimensiones sociales, econémicas y
ambientales y por sobre todo el cumplimiento de sus funciones en los tiempos estipulados
entregando a sus clientes valor a lo largo de toda la cadena de procesos. (Ver lista de valores,
detallado en el capitulo 1 punto “Son valores de SOLGELEC S.A.")

4.3.6. Clientes

Una vez conocidos los pilares de la organizacion, también es fundamental conocer quiénes
son los clientes objetivos, a fin de conocer quiénes son y que requerimiento tienen, y responder a
sus necesidades de la mejor manera posible. En el estudio de mercado (Capitulo 3) se pudo definir
al publico objetivo de SOLGELEC S.A. en el proyecto de construccién e instalacion de
electroterminales y cargadores eléctricos para la electromovilidad, en el siguiente segmento:
“Instituciones del estado encargadas de cubrir la necesidad de electroterminales para transporte
publico, flotas institucionales y puntos de auxilio de recarga para la poblacion en general, empresas
de transporte, reparto, traslado de personas, turismo, hoteles, y condominios, y adicionalmente mas
no menos importante, hombres y mujeres entre 30 y 64 anos, residentes de las regiones

Metropolitana y el resto del pais, que tengan ingresos econdmicos estables y altos, que posean
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vehiculos eléctricos, que necesiten servicios inmediatos en tiempo real y que claramente deseen un
sistema de carga confiable y sencillo de manejar desde su hogar, que no malgasten tiempo, y que

buscan solucionar y mejorar su vida”

4.3.7. Competidores

Otro factor para tener presente para el desarrollo de la marca, son los competidores, los
cuales nunca deben ser subestimados, pues se busca destacar la marca sobre la competencia, a
fin de ganar clientes potenciales y obtener fidelidad de los clientes actuales. El mercado se encuentra
en crecimiento ya que se proyecta en Chile un incremento de la electromovilidad esperado a
mediano y largo plazo segun sefala Garcia (2019). De tal forma que SOLGELEC S.A. forma parte
activa de los pioneros en el area junto a otras 30 empresas que ofrecen productos o servicios
relacionados con electromovilidad, identificadas en capitulo anterior que lejos de ser una amenaza,
se estiman necesarias para cubrir el mercado potencial de electromovilidad. No obstante,
SOLGELEC S.A se distingue de estas, por sus politicas de calidad, seguridad, responsabilidad social
y respeto por el medio ambiente, que la han caracterizado durante ya mas de dos décadas

funcionando en el area.

En cuanto a identidad y posicionamiento de la marca, SOLGELEC S.A., cuenta con mas de
dos décadas de funcionamiento y permanencia en el area de instalaciones y soluciones eléctricas y
construccion en Chile por lo que ha logrado posicionar su marca, asi mismo cuenta con pagina web,
maneja correo (contacto@solgelec.cl) y linea telefénica ((2) 2312 8477) de atencion al cliente, y

tiene presencia en Instagram @SOLGELEC.S. A, Facebook @Solgelec y Twitter @solgelecltda

SOLGELEC
Sufety-Technologies-Ejfficiency

Una vez desarrollados cada uno de los puntos pertinentes al desarrollo de la marca se puede
concluir que SOLGELEC S.A. es una empresa de larga data que cuenta con su marca ya constituida
y que, a lo largo de gestion y desarrollo a incluido nuevos productos y servicios sin dificultad de
aceptacion, al contrario, respaldados por su trayectoria de servicio, siempre de la mano con el

desarrollo y evolucién de las tecnologias y el mercado.
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4.4. Mix de Marketing o Mezcla de Mercadotecnia,

Describe las opciones que debe estimar la organizacion o empresa antes de sacar al
mercado un servicio o un producto, a fin de obtener los mejores resultados. Estaun (2023) cita a
Philip Kotler, experto mundial en marketing, que afirma, “El Marketing Mix es una herramienta clasica
para ayudar a planificar qué ofrecer a los consumidores y como ofrecérselo” que se traduce en el
grupo de acciones dirigidas a la promocién y comercializacion de la marca o el producto en el
mercado. Las 4P del marketing, es un término basado en cuatro componentes de mercadotecnia
basicos: Producto, Precio, Plaza y Promocién, introducido por Jerome McCarthy profesor
universitario de Harvard, en 1960 y que aun permanece vigente. Estos elementos son capaces de
expresar de forma completa e integral como funciona el marketing, teniendo como principal objetivo,

ofrecer el producto correcto en el momento justo a los compradores.

e Producto: Es el protagonista en el plan de marketing, ya que hace referencia al bien o servicio
que satisface una necesidad. Se precisa definir este término adecuadamente y por ello se
requiere responder a las siguientes preguntas: ;Qué vende? ;Qué necesidades cubre?

¢ Beneficios que ofrece con cada una de sus caracteristicas? ¢ Valor afadido que aporta?

Construccion e Instalacién de electroterminales y cargadores eléctricos. Para vehiculos eléctricos
de carga, reparto, transporte masivo de personas y autos particulares, contribuyendo con el uso
de energias limpias, mediante la Electromovilidad y Automatizacion en Chile. Siendo los
Electroterminales de Carga de SOLGELEC S.A. parte de la puesta en marcha de la actualizacién
del parque automotor actual a vehiculos eléctricos, con el cual se reafirme el desafio citado por
Garcia (2019) “Para el afio 2050 en Chile el 40% de los vehiculos particulares y el 100% de los

vehiculos de transporte publico sean eléctricos”.

Los servicios y productos ofrecidos por SOLGELEC S.A., son adecuados para la evaluacién
técnica, suministro e instalacion de cargadores para automoviles eléctricos en los segmentos
objetivos, ubicados en areas urbanas en la regién metropolitana. SOLGELEC S.A. dara soporte
técnico y profesional para garantizar a los clientes un sistema de instalacion que cumpla con los
requisitos de seguridad, como estandares de acuerdo con los requerimientos técnicos del
vehiculo, asi mismo el cliente podra recibir una asesoria técnica gratuita en su domicilio o
empresa para adecuarse a las condiciones del estacionamiento donde cargara o instalara el

vehiculo.

Esta asesoria tendra como tarea, primeramente, averiguar si estan en un lugar accesible segun
el presupuesto de cada cliente, o de cada empresa. El concepto de servicio personalizado se

basa en las habilidades técnicas de los instaladores eléctricos y las certificaciones vigentes de la
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empresa ante la SEC, por lo que brindara soporte seguro al cliente en casa sobre productos e
instalacion. Los clientes podran determinar los tiempos de servicio y al cotizar sabran cuanto

tiempo llevara el trabajo en términos de tiempo y dinero.

En la tabla 3, se puede observar el Benchmark con la competencia.
Tabla 3. Benchmark oferta cargadores EV

COMPETIDORES

Disefo e Instalaciones \/

Venta de energia

CARACTERISTICAS Abastible | Enel Way Enel X Copec Emovi | SOLGELEC
Voltex

Cables para autos

eléctricos ‘/ ‘/ ‘/ ‘/ \/ ‘/

Cargadores EV ‘/ ‘/ \/ ‘/ ‘/ \/

Cargadores para intemperie \/ / \/ ‘/

Aplicacion Celular ‘/ \/ ‘/ ‘/ \/
v v
v

S

Telemetria \/

Mantenimiento 1er afio
gratis

AN

e Plaza: En términos de marketing, es el proceso mediante el cual un servicio o producto llega hasta
su cliente final. Este factor influye directamente en la satisfaccion de los consumidores y en el
costo. Intervienen variables a considerar como almacenamiento de equipos y mercancias,
transporte, envios, tiempos de la operacion, entre otros. SOLGELEC S.A. actualmente realiza la
construccion e instalacion de electroterminales como outsourcing con su mayor cliente ENEL, lo
que no le ha permitido la independencia y desarrollo esperado como empresa de servicios
independiente, por lo que se encuentra en esa busqueda, que le permita alcanzar la empresa
privada y clientes domiciliarios. Para esto, cuenta con dos sedes en la Regiéon Metropolitana,
desde donde se realizan las entrevistas y negociaciones, con posteriores traslados al sitio para
su evaluacion, y a continuacion generar presupuesto, ademas exponer condiciones, como

requerimientos y tiempos de entrega, y asi concretar la venta con sus clientes.
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e Precio: es el valor econébmico que se cobrara a los clientes por el producto o soluciéon que se
entrega. Toda organizacion de caracter comercial tiene como principal fin obtener ganancias de
su ejercicio econdmico, aunado a la satisfaccion de cubrir las necesidades de sus clientes, por lo
que, el buen manejo y calculo de precios, marca una relacion directa con el bienestar financiero
de la empresa, garantizando la cobertura de gastos fijos, variables y por consiguiente la
producciéon de utilidades para la empresa. Definir el precio de nuevos productos es una tarea
crucial pues puede resultar en el éxito o fracaso de comercializacion.

El precio de venta, pudiendo ser el de lanzamiento o el sugerido, se debe establecer desde las
primeras etapas de desarrollo del producto, pues es un factor primordial en la evaluacion de la
factibilidad financiera del proyecto. En este deben considerar desde la investigacion y desarrollo
del proyecto, los costos fijos, los costos variables, de produccion, la distribucion, instalacién y
puesta en marcha, entre otros, asi como también el mensaje de valor y calidad que el producto
transmite al consumidor.

Para los Electroterminales de carga de SOLGELEC S.A. este tema es todo un reto, dificil de
considerar como factor competitivo, ya que son equipos e instalaciones totalmente innovadoras
con precios elevados, para los cuales se cuenta como aliados las politicas de estado, en cuanto
a financiamiento y descuentos de impuestos, de igual forma el apoyo de las empresas
importadoras de autos eléctricos en alianzas de negocio. Los precios se establecen entre calculos
financieros de factibilidad y los promedios del mercado.

De acuerdo con la estrategia de enfoque y diferenciaciéon que la empresa ha definido en base a
las propuestas y necesidades de los clientes, SOLGELEC S.A. se enfocara en brindar productos
y servicios de alta calidad con prestaciones exigentes, definira una estrategia de precios que no
puede ser de bajo precio, ya que esto no seria consistente con la propuesta de valor ofrecida a
los clientes, que esta estrechamente relacionada con la calidad y el precio. Segun la investigacion
de mercado realizada, los clientes estan dispuestos a pagar precios mas altos para recibir
productos y servicios de mayor calidad, logrando asi altas calificaciones y, posteriormente,
referencias de boca en boca de los clientes.

e Promocion: para promocionar un producto se hace uso de todas las formas posibles de hacer
visible para los clientes un servicio o producto, gracias a las nuevas tecnologias, en la actualidad
se tiene una diversidad de opciones, lo que permite promocionar con cualquier tipo de
presupuesto, filosofia y concepto. Desde los clasicos anuncios en television y radio, vallas
publicitarias, hasta las nuevas tendencias donde se puede optar por estrategias digitales de
marketing o redes sociales, por ejemplo. Finalmente, se busca seleccionar la forma mas acertada,

de alcanzar masivamente a tu publico objetivo, luego de estudiar sus necesidades y habitos.
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Para SOLGELEC S.A. para publicitar la construccién e instalacion de cargadores eléctricos
viene dado por los estandares cambiantes del mundo actual, como bien se dice si el mundo cambia,
no se puede quedar en lo mismo. La propuesta de puntos de carga en todo el pais para VE, donde
los usuarios puedan contar con la energia necesaria para sus vehiculos es casi un sueno futurista
como lo fue en su tiempo las redes de internet domiciliario. La propuesta esta en dar a conocer los
beneficios de contar con un el servicio de recarga particular, la calidad de los terminales de carga

ofrecidos y el cumplimiento y seriedad de SOLGELEC S.A. Las herramientas promocionales seran:

Publicidad

Con el propdsito de comunicar los atributos del producto y lograr las metas, las piezas
publicitarias resaltaran siempre la marca y el Slogan: “No mas esperas al cargar”
También se puede incluir fotografias y disefio grafico de publicidad, para rotulados de los
automoviles de la empresa, posters publicitarios, flyers. Disefar poleras y gorras corporativas con

la marca. Entrega de cuadernos y lapices corporativos con la marca.

Sitio web y redes sociales

Dependiendo de las caracteristicas del producto, los servicios ofrecidos por SOLGELEC S.A.
y la estrategia de diferenciacion, un sitio web proporcionara toda la informacion técnica sobre los
cargadores de vehiculos eléctricos, asi como los servicios de instalacion, teniendo en cuenta las
necesidades del cliente. Ofreciendo el disefio y puesta en marcha. Esto incluye pagina web,
Instagram, Facebook. Todas estas herramientas deben tener fotografias y videos corporativos,
disefio de una pagina moderno y actualizado. Que permita ver los atributos del servicio.

En general, para dar cumplimiento a esta propuesta se recomienda la aplicacién de una
campana de marketing digital, mediante la contratacién de especialistas en el area, que disefien
campanas acordes a la dinamica de cada momento, atiendan y manejen las redes sociales de la
empresa.
¢, Cual seria la inversion de contratar una agencia de Marketing Digital? En Chile los valores fluctian
dependiendo de la agencia y las necesidades del cliente, no obstante, segun 2x3.cl (2023) se
observa que en promedio van desde los 70 mil a los 500 mil pesos chilenos, por lo que podrimos
estimar para posicionar a SOLGELEC S.A. en el area de cargadores o estaciones de carga para la
electromovilidad, una inversion promedio de 300 mil pesos mensuales.

El marketing de redes sociales requiere el uso plataformas como Instagram, Facebook o X a
fin de promover productos que oferta la empresa, y captar el interés de clientes potenciales y publico
en general. Al invertir en marketing digital, se espera desarrollar estrategias y campafias de

marketing pagas u organicas en redes sociales adecuadas, logrando asi afianzar el negocio. El
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profesional a cargo debe realizar tareas inherentes a las redes sociales como interactuar y dar "likes"
a publicaciones de usuarios objetivo, atender y quitar respuestas negativas, manejar y reportar
vistas, reproducciones y comentarios, asi como otras tareas.

Oftra ventaja de contratar a especialistas en marketing, para llevar campafas publicitarias
pagas en las redes con anuncios o ADS “publicaciones en redes sociales que se promocionan” es
mejorar la eficiencia de las campafnas, haciendo que alcancen al publico esperado y minimizando

y/o adecuando contenidos que no logren resultados acertados.

4.5. Matriz de ANSOFF

La matriz de Ansoff, también conocida como la matriz de crecimiento o matriz de expansién, es
un modelo estratégico utilizado para ayudar a las empresas a determinar sus estrategias de
crecimiento. Fue desarrollada por el matematico y cientifico Igor Ansoff en 1957. La matriz de Ansoff
es una herramienta usada en las empresas para evaluar y planear las iniciativas de crecimiento
usando como parametros los productos (ofrecidos o a ofrecer) y mercados (atendidos o por atender).
Luego “las necesidades de la empresa y sus clientes, la organizacién planifica su forma de
crecimiento y el riesgo que conlleva su expansion dentro de la matriz de acuerdo con los resultados
obtenidos” (Cornella, 2021).

Matriz de ANSOFF de “expansion de producto/mercado” es una herramienta utilizada para
analizar y planificar estrategias de crecimiento. Permite visualizar de forma rapida y simple una
situacion, concentradas en dos actividades principales productos y mercados, de esta generacion
se logran cuatro agrupaciones de posibles estrategias de expansion, sin dejar lado la variable riesgo,
que indica, que cuando nos movemos a productos nuevos aumentan los riegos, igual si nos
movemos a mercado nuevos también aumentan los riegos, en la siguiente ilustracién se puede

apreciar mucho mejor.
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Tabla 4. Matriz de ANSOFF para SOLGELEC S.A

Mayor Riesgo
Productos Actuales Productos Nuevos
Penetracion de Mercado
g ) Desarrollo de Nuevos
- Promociones
S . L Productos
c Acciones de fidelizacion
< o Nuevos productos
Q Adquisiciones .
o Incorporacion de nuevas
o S Refuerzo de las ventas )
7 o tecnologias
QL =
[v4
‘g Desarrollo de Nuevos
= 8 Mercados o
b B ) Diversificacion
= Expansion geografica .
vy Z Ofertar nuevos servicios
2 Nuevos canales de
° o Productos a nuevos mercados
g distribucion
°§) Segmentacioén de clientes

Entrando en detalles para su mayor comprension y aprovechamiento, se presenta en forma de
una matriz dividida en cuatro celdas (Como se aprecia en la tabla anterior), cada una representando

una estrategia de crecimiento diferente:

1. Penetracién de Mercado (Market Penetration): Esta estrategia implica vender mas de los
productos o servicios existentes en los mercados actuales. Las empresas pueden lograr esto
mediante la captacion de una mayor cuota de mercado, la atraccién de nuevos clientes o la

persuasion de los clientes actuales para que compren mas.

2. Desarrollo de Mercado (Market Development): Aqui, la empresa busca nuevos mercados para
sus productos o servicios existentes. Esto puede implicar la expansion geografica a nuevas regiones
0 paises, la orientacién a nuevos segmentos de clientes o la introduccion de sus productos en

nuevos canales de distribucion.

3. Desarrollo de Productos (Product Development): En esta estrategia, la empresa introduce nuevos
productos o servicios en sus mercados existentes. Incluyendo las mejoras de productos existentes,
el lanzamiento de variantes o la generacién nuevos productos que brinden satisfaccion a las

necesidades del mercado.

4. Diversificacion (Diversification): La diversificacion implica entrar en nuevos mercados con nuevos

productos o servicios. Esta estrategia es la mas arriesgada, ya que implica operar en terreno
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desconocido. La diversificacion puede ser relacionada (nuevos productos relacionados con los

actuales) o no relacionada (nuevos productos no relacionados con los actuales).

Las empresas pueden utilizar la matriz de Ansoff para evaluar las oportunidades de crecimiento
y decidir la direccion en la que desean expandirse. Cada estrategia tiene sus propias implicaciones
y riesgos, y la de la estrategia adecuada dependera de diversos factores, como la industria, la

competencia, los recursos disponibles y la tolerancia al riesgo de la empresa.

En el caso de estudio, SOLGELEC S.A. como ya se viene exponiendo cuenta con la experiencia
de construir e instalar electroterminales para recarga de autos eléctricos, lo que se busca
actualmente es abarcar nuevos clientes a manera mas independiente como lo son empresas y
usuarios directos de electromovilidad que requieran obtener energia para sus flotas o autos

particulares, en este sentido se estima trabajar con Estrategias de Desarrollo de Nuevos Mercados.

Crear estrategias de desarrollo de mercado requiere investigar, identificar la necesidad de los
clientes, considerar la competencia, las tendencias de mercado. Para garantizar entonces, que el
producto que se ofrece tiene un propdsito de utilidad recurrente, aceptacién y llegando posicionarse

como un competidor fuerte en el mercado.

Para esto se proponen estrategias puntuales que permitirdn alcanzar un avance para
SOLGELEC S.A. en nuevos segmentos de mercado, ofreciendo un producto vital para el uso de
vehiculos eléctricos, ademas ser parte de los pioneros, en el empuje de los planes de

electromovilidad en Chile, como se describen a continuacion:

e Estrategias de penetracién: invertir en la creacion de campanas de marketing aceleradas a
fin de fidelizar a los clientes actuales y atraer nuevos clientes del mercado meta, informando
sobre la electromovilidad, sus beneficios para el medio ambiente y la economia, mediante la
optimizacion de recursos consumibles y de mantenimiento. Hoy un auto eléctrico se ve como
un lujo, pero a la larga garantiza ahorro, independencia y mejor calidad de vida para sus
usuarios y entorno.

e Estrategia de crecimiento integrativo: permitira a la empresa tener independencia, control
sobre sus proveedores, canales de distribucion, competidores, controlar todas las
operaciones para ofrecer un producto que posicione a SOLGELEC S.A. como soluciéon
energética en el ramo de la electromovilidad, por tanto se busca negociar directo, con los
actores involucrados, y de forma especial con los nuevos clientes como empresas: de
turismo, transporte de materiales y humano, condominios y usuarios particulares.

e Estrategias de reto de mercado: La mas indicada es una estrategia de derivacion, que busca

identificar las oportunidades que los competidores aun no han atacado. En este aspecto, se
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presentan factores a considerar y aprovechar para cargadores y electroterminales de carga.
Se trata de un producto nuevo para todos aquellos que buscan ingresar de forma activa a la
electromovilidad. La idea de hacerlo ya esta ganada, pues responde a la necesidad de
transporte, energia y bienestar mundial. La recarga de energia es una necesidad vital para
los usuarios, y aun no esta completamente cubierta. A favor de SOLGELEC S.A., la compra
de vehiculos eléctricos estda en aumento no solo en Chile, sino a nivel mundial. Esto ofrece
muchas oportunidades, pero la rapidez con que se aborden y atiendan garantizara una buena

posicién y reconocimiento en el mercado, lo que se traducira en éxito para la empresa.
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CAPITULO 5. ESTUDIO LEGAL

En este capitulo de estudio legal, sélo se mostraran los documentos donde se generaron el
tipo de sociedad y gestiones asociadas, la creacién de la sociedad, impuestos mensuales, impuestos
anuales, ciclo de actividad en impuestos internos, permiso de certificado y patentes ya que la
empresa SOLGELEC S.A. es una empresa consolidada, con afios en el mercado de servicios de
instalaciones eléctricas, lo cual, para el presente trabajo de investigacién no es necesario comenzar

desde cero.
5.1. Tipo de sociedad

Sociedad de Servicios de Ingenieria y Construccion de Obras Eléctricas Solgelec, S.A.,
constituida originalmente como sociedad de responsabilidad limitada a fs. 50.563, N° 37.180,
Registro de Comercio CBRS en el afio 2011, y transformada en Sociedad Andénima a fs. 98.624, N°
48.367, Registro de Comercio CBRS en el afio 2019, la cual fue celebrada con fecha 28 de agosto
de 2020.

Se mantiene en la actualidad como bajo la calificacién de sociedad andnima cerrada.
5.2. Creacioén de la sociedad

La empresa Servicio Ingenieria Y Construccion En Obras Eléctricas (SOLGELEC S.A.), fue
fundada por Don Cristian Diaz Miranda en noviembre del afio 2011 producto de la reestructuracion
de la empresa Electroclima, la cual poseia una trayectoria de mas de 12 afios en el mercado, cuyo
objetivo es la prestacién de servicios de ingenieria, elaboracién de proyectos de obras de ingenieria
eléctrica y construccioén de todo tipo de obras civiles e industriales y todo lo relacionado con nuevas
tecnologias de €ficiencia eléctrica, entre ellas como siempre ha sido la meta posicionarse en temas

de electromovilidad.

Ha tenido multiples modificaciones debidamente registradas a través de escrituras publicas,
aumentos de capital, designaciones de cambio de directorio, otorgamiento de poder entre los socios
para mejor desarrollo de la empresa y variados cambios de estructura organizativa como mejora
continua, pero ello, ha sido para cada vez mas posicionarse en el mercado y mantenerse entre las
principales contratistas para la elaboracién, implementacién y ejecucién de proyectos lideres en

Chile de obras eléctricas y de construccion.
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5.3. Impuestos mensuales

Como empresa legalmente constituida tiene al dia sus impuestos mensuales y obligaciones.

5.4. Inicio de actividades (SlI)

%‘.'-"« adoPublico

Informacion del Proveedor

Razon Social SOCIEDAD DE SERVICIOS DE INGENIERIAYY CONSTRUCCION DE OBRAS ELECTRICAS
Sucursal Servicios de ingenieria y construccion de obras
Rut 76.176.234-6
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CAPITULO 6. ESTUDIO DEL PROYECTO

6.1. Propuesta de valor

Una propuesta de valor en el contexto de un plan de negocio se refiere a la declaracién clara
y convincente de los beneficios tangibles e intangibles que un producto o servicio ofrecera a los
clientes o usuarios finales. Esencialmente, es una declaracién que describe por qué los clientes
deberian elegir un producto o servicio en particular entre las diversas opciones disponibles en el
mercado. Segun Martel-Zevallos, D. J., Salinas-Alejandro, N. J., Rasmuzzen-Santamaria, R. V., &
Maylle-Montalvo, S. (2019).

La propuesta de valor es un valor agregado que nosotros vamos a proporcionar. Es
la principal razén por la que un cliente potencial nos compraria en lugar de la
competencia. Una propuesta de valor es una ecuacion coste versus beneficio que
muestra la motivacion del posible cliente. Motivacion = Beneficios percibidos —
Costes percibidos. La propuesta de valor es uno de los principales factores de
conversion, por lo que deberia ser lo primero que los visitantes viesen al entrar en
nuestra pagina web. (p.129)

En el contexto de un plan de negocio, una propuesta de valor efectiva debe destacar cémo
el proyecto abordara las necesidades y deseos de los clientes de manera unica y beneficiosa. Para

desplegar una propuesta de valor sdlida, es significativo considerar los siguientes elementos:

Conocimiento del Cliente: Comprender las necesidades, deseos, desafios y preferencias del
cliente objetivo es fundamental. Esto implica realizar investigaciones de mercado y analisis

detallados para comprender a fondo el segmento de mercado al que se dirige el proyecto.

Beneficios del Producto o Servicio: Identificar los beneficios clave que el producto o servicio
ofrecera a los clientes. Estos beneficios pueden incluir ahorro de tiempo, ahorro de dinero, mejora

de la calidad de vida, eficiencia, conveniencia, entre otros.

Diferenciacién: Destacar como el proyecto se diferencia de la competencia. Esto podria estar
relacionado con caracteristicas unicas del producto o servicio, tecnologia innovadora, estrategias de

precios, calidad superior, atencion al cliente excepcional, entre otros aspectos distintivos.

Solucién a Problemas: Mostrar como el proyecto resolvera los problemas especificos o desafios
que enfrentan los clientes. La capacidad para abordar problemas comunes o satisfacer necesidades

insatisfechas puede ser una parte crucial de la propuesta de valor.
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Experiencia del Cliente: Considerar la experiencia global del cliente al interactuar con el proyecto.
Esto incluye aspectos como la facilidad de uso, el soporte postventa, la accesibilidad y otros factores

que contribuyen a una experiencia positiva para el cliente.

Evidencia y Pruebas: Proporcionar pruebas concretas para respaldar las afirmaciones hechas en
la propuesta de valor. Esto podria incluir testimonios de clientes, estudios de caso, datos

estadisticos, etc.

Comunicacién Clara y Concisa: La propuesta de valor debe ser comunicada de manera clara 'y
facilmente comprensible. Evitar jergas técnicas y utilizar un lenguaje claro y sencillo facilitara que

los clientes comprendan los beneficios del proyecto.

Bajo esas premisas, la propuesta de valor de SOLGELEC S.A., es brindar excelencia en el
servicio con carga domiciliaria con un producto innovador que satisfaga las necesidades del cliente,
con una atencién personalizada y exclusiva. La atencién personalizada se puede reflejar en los

siguientes aspectos:

Cotizacion del proyecto de instalacion de cargadores seguin necesidades: Los clientes
pueden elegir desde el sitio web o la aplicacion del celular, recibir una cotizacion rapida en linea con
asesoramiento personalizado si es necesario. También, tendran la oportunidad de recibir una

evaluacion éptima con una visita domiciliaria gratuita.

Cargador VE: El cargador se entregara con todas las especificaciones técnicas y legales

que den respaldo al producto.

Instalaciéon: El montaje o instalacion del cargador se realizara en el estacionamiento del
cliente, lo que resultara lo mas estético y comodo posible para que el usuario pueda cargar su

vehiculo.

Servicio posventa: Los clientes pueden confiar en el servicio posventa, si lo desean, para
pruebas de cargadores, ampliacion de la red de carga o cualquier otro servicio requerido relacionado

con los cargadores de vehiculos eléctricos.

Extension de garantia de 1 afnos sin costo adicional: Para diferenciar aiun mas, la
extensién de garantia de 1 ano sera extendida mas de lo habitual, ya que los materiales utilizados

también seran garantizados.
6.2. Misién
Amparar a cada conductor de vehiculo eléctrico y empresas con flotas de vehiculos

eléctricos, para que tenga cero preocupaciones de carga y no pierda tiempo en el camino.
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6.3. Vision

Convertirse en la empresa con mayor reconocimiento en el disefio e instalacién de

cargadores eléctricos de Chile.

6.4. Valores

Trabajar en concordia con el medio ambiente, ser honesto e integro hacia los clientes, brindar

el mejor servicio con los recursos y capacidades de la empresa SOLGELEC S.A.

6.5. Estrategia de Segmentacion

Una estrategia de segmentacion es un enfoque basico del marketing que implica dividir un
mercado completo en grupos mas pequefios y homogéneos de consumidores que comparten

caracteristicas comunes.
Algunos de los criterios comunes de segmentacion incluyen:

1. Demogréficos: Los segmentos se crean en funcién de variables como edad, género, ingresos,

educacion, ocupacion y estado civil.

Para el presente trabajo de investigacion la segmentacion demogréfica clientes particulares,
para SOLGELEC S.A., se dividira en los hogares del nivel socioeconémico AB (clase alta), C1a
(clase media acomodada), C1b (clase media emergente), C2 (clase media tipica); que estan
interesados en cargadores eléctricos. que utilizan esta instalacion en sus actividades diarias como:
ir al gimnasio, cafeterias, centros de belleza y servicios generales donde también podran existir
puntos de conexion para cargar sus vehiculos. Las personas descritas como propietarios de
vehiculos eléctricos viven en zonas urbanas en una casa particular o edificio residencial con
estacionamiento privado porque la necesidad de recarga se genera cuando el cliente esta en casa,
normalmente después del trabajo, al mediodia o por la noche, para recargar el vehiculo segun las

necesidades y la autonomia del vehiculo eléctrico.

Segun este andlisis, otro segmento objetivo de SOLGELEC S.A entre los clientes de la
industria de instalacion de cargadores de vehiculos eléctricos es el segmento de las empresas tanto

privadas como gubernamentales, que utilicen vehiculos eléctricos en su flota de transporte.

2. Geogréficos: Los segmentos se definen segun la ubicacion geografica de los consumidores, como

pais, regién, ciudad o clima.
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Segun el estudio del area de carga de terminales eléctricas, el segmento presentado se
centrara en viviendas particulares y edificios gubernamentales en zonas urbanas en todas las

regiones.

3. Psicogréficos: Los segmentos se basan en los estilos de vida, valores, actitudes, intereses y
comportamientos de compra de los consumidores. Como ya se indico, anteriormente se dividira en
los hogares del nivel socioeconédmico AB (clase alta), C1a (clase media acomodada), C1b (clase

media emergente), C2 (clase media tipica); y empresas privadas y gubernamentales.

4. Beneficios: Los segmentos se definen segun los beneficios que los consumidores buscan en un
producto o servicio, como ahorro de tiempo, conveniencia, estatus social, etc. En el caso de
SOLGELEC S.A, los beneficios serian la atenciéon al cliente de pre y posventa, el primer
mantenimiento gratuito a partir de los 5 meses de la compra de o los cargadores, y 1 afio de garantia

extendida sin precio adicional.

En resumen, la estrategia de segmentacion es esencial para las empresas porque les permite
dirigirse de manera mas efectiva a grupos especificos de consumidores, lo que a su vez aumenta la
probabilidad de éxito en el mercado al satisfacer las necesidades y deseos particulares de cada

segmento.
6.6. Estrategia de Posicionamiento

El posicionamiento es el proceso de establecer una imagen o percepcion favorable de un

producto, marca o empresa en la mente de los consumidores en relacion con los competidores.

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

cargadores E.V. en Chile afio 2023.
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llustracién 16. Mapa de posicionamiento empresas del mercado de cargadores.

El posicionamiento de SOLGELEC S.A, estara entre un 5% por encima de las empresas
actuales del mercado, con la visidon de ser una empresa de alta calidad y excelencia en el servicio

consistente con la propuesta de valor ofrecida a los clientes.
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llustracion 17. Mapa de posicionamiento de SOLGELEC S.A.

El posicionamiento futuro de la empresa enfrenta diversos riesgos externos, principalmente
el aumento en los precios de los equipos y la entrada de nuevos competidores que puedan imitar el
modelo econdémico. El mercado actual muestra una rivalidad medio-alta, con competidores
significativos como Enel, Copec Voltex y Emovi, donde Enel destaca por su capacidad de lograr
economias de escala y amplio alcance comercial. SOLGELEC S.A. busca diferenciarse ofreciendo
atencion personalizada, incluyendo visitas iniciales gratuitas, servicio posventa 24/7, mantenimiento

gratuito a los 5 meses y garantia extendida sin costo adicional.

6.7. Estrategia de producto
Los tipos de cargadores eléctricos que existen actualmente en el mercado unicamente tienen
como funcién principal la carga de vehiculos eléctricos.

Los servicios y productos proporcionados por SOLGELEC son adecuados para la evaluacion
técnica e instalacion de cargadores para automdviles eléctricos en el segmento objetivo, ubicado de

areas urbanas, con orientacion e interés al cliente. SOLGELEC S.A. ofrece un soporte técnico y
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profesional que permite garantizar a los clientes un sistema de instalacién que cumpla con las
exigencias de seguridad y estandares de acuerdo con los requisitos técnicos de instalacion, el cliente
también podra recibir gratuitamente a domicilio un asesoramiento técnico adaptado a las condiciones
del aparcamiento donde se cargara el vehiculo, con el material de la instalacion. Y la ubicacién del
cargador que sea de facil acceso segun el presupuesto de cada cliente. El concepto de servicio
personalizado se basa en las habilidades técnicas de los empleados vy las certificaciones vigentes
de la empresa ante la SEC, por lo que ofrecera soporte seguro al cliente en el hogar y en empresas
sobre productos e instalaciéon. Los clientes podran determinar los tiempos de servicio y al cotizar

sabran cuanto tiempo llevara el trabajo en términos de tiempo y dinero.

6.8. Estrategia de distribucion

La estrategia sera la venta directa, por lo que la empresa se centrara en dar a conocer
rapidamente la marca para atraer referencias de clientes para luego iniciar el proceso de venta, a
través del sitio web, redes sociales como Facebook, Instagram, tiktok o via telefénica a los clientes,

siendo las redes sociales el principal medio de contacto con los clientes.

Al tratarse de un mercado fragmentado, se espera, que el primer punto de contacto sea a
través de estrategias de comunicacién orientadas a adoptar un enfoque centrado en el cliente y asi
realizar una evaluacion exhaustiva de las especificaciones del servicio y su posterior prestacion del

servicio, haciendo la primera visita y entregando el presupuesto.

6.9. Estrategia de Marketing

Las actividades publicitarias de SOLGELEC S.A. se realizaran de acuerdo con lo establecido
en las estrategias, dentro de 12 meses se revisara su cumplimiento para alcanzar los objetivos de
ventas y competir por la participacion de mercado que la empresa ofrece. El objetivo es que los
clientes asocien a SOLGELEC S.A. como su primera opcién de compra de estos servicios y
productos. Para lograr este objetivo, los clientes recibirdn mensajes enfocados en la propuesta de

valor:

e Capacitacion sobre como utilizar la aplicacién
e Cargador EV instalado en cualquier entorno (exterior o interior)

e Gratis Garantia extendida de 1 ano.
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Tabla 5. Actividades publicitarias mensuales

Actividades Publicitarias Mensuales 1 2 3 4|5 |6 7 8 9 10 11 12
Pagina Web X | x

Redes sociales Post diarios X | X | X | X | X | x| x| X | x| x| Xx]|X
Videos Corporativos X X X
Stand Ferias de electromovilidad X X X
Publicaciones en revistas especializadas X X X X

El reto de SOLGELEC S.A. es consolidar una estrategia de comunicacion con el cliente, que
sea principalmente parte en redes sociales; para ello se necesitaba una solucién sencilla pero
poderosa que le permitiera ver las preferencias en redes sociales y saber la opinion de los clientes,

sobre el servicio prestado.

Se puede observar, qué tanto el gobierno como los usuarios de autos eléctricos, estan cada
dia mas en contacto con el transporte eléctrico. De acuerdo esto, las proyecciones indican que para
el 2025 habran cerca de 100.000 autos eléctricos, por lo cual es importante, tener una estrategia de
marketing dinamica, qué evolucione en funcion de los nuevos tiempos que se asoman. La empresa
debe estar en una constante revision de su estrategia de marketing, que se vaya adaptando a las

nuevas exigencias de los usuarios como del gobierno.

En base a este tema, se pueden determinar que los stakeholders o grupos de interés, los
cuales son actores que tienen una determinada relacién con la empresa; de modo que cualquier
decision estratégica de la empresa puede afectarles directa o indirectamente. Y dentro de las
estrategias de marketing se deben considerar los stakeholders. Para tener una idea mas detallada

de estos stakeholders se realiz6é el mapa de stakeholders que a continuacion se presenta.

Tabla 6. Mapa Stakeholders

Objetivos Interés Influencia | Impacto positivo Impacto negativo Estrategias

Sentirse Incentivar a que Incentivos

parte de la | Alto Alto opinen y entreguen Que no se sientan econémicos por

empresa Yy informacion de las parte del proceso buen feedback con
PERSONAL cumplir  los mejoras del proceso los clientes con el

objetivos o servicio entregado

metas
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Entregar a
las personas
la Alto Alto
posibilidad
COMUNIDAD de apoyar el
cuidado al
medio
ambiente a
través del
uso de
vehiculos
E.V.
Generar
vinculos
comerciales | Alto Baja
duraderos
con
PROVEEDORES proyeccione
s a futuro

Reconocimi
ento de un
servicio de Alto Alto
calidad y
excelencia y
CLIENTES el
cumplimient
o de los
compromiso
s adquiridos
por la
empresa

6.10. Modelo de Negocio CANVAS

Segun Briones (2023), destaca que:

Realizar Charlas a la
comunidad de vecinos
promocionando la
electromovilidad

Lograr una buena
relacion y lograr
representacion
exclusiva

Fidelizar a los clientes
a través de las redes
sociales donde opinan
sobre sus experiencias

Desinterés por
parte de la gente

No lograr una
fidelizacion

Desmotivacién de
la clientela

Establecer contactos
con juntas de
vecinos, presentar
planes de
instalacién de
cargadores a los
vecinos

Mantener un vinculo
permanente,
informacion del
modo de instalacion
y funcionamiento de
los equipos

Entrevista a los
primeros clientes y
dar a conocer sus
experiencias

Como herramienta de negocio, se presenta el Modelo de Negocios Canvas. Si bien
este plan de negocios resulta ser una iniciativa llamativa y a favor del medioambiente,
esta herramienta nos permitira analizar y crear el Modelo de Negocio de forma
dinamica y visual, ofreciendo un panorama global y simplificado. (p.35)

El Modelo de Negocio Canvas es un instrumento versatil que se puede manejar en todas las

etapas del desarrollo empresarial, desde la conceptualizacion de una idea hasta la planificacion

estratégica y la innovacién. Al ver y analizar nuevos médulos, las empresas pueden comprender

mejor su modelo de negocio, emparejar areas para mejorar y comunicar eficazmente su estrategia

a las partes internas y externas. Ademas, es una herramienta versatil que se puede adaptar y

modificar facilmente a medida que crece el negocio.

El Modelo de Negocio Canvas se representa como un lienzo dividido en nueve bloques que

cubren los aspectos clave de un negocio. Estos bloques son:

1. Socios Claves (Key Partnerships): Las colaboraciones y alianzas estratégicas con otras

empresas u organizaciones que ayudan a la empresa a optimizar sus operaciones y reducir

el riesgo.
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2. Actividades Clave (Key Activities): Las acciones y tareas fundamentales que la empresa
debe llevar a cabo para hacer funcionar su modelo de negocio.

3. Recursos Claves (Key Resources): Los activos necesarios para hacer que el modelo de
negocio funcione, como recursos fisicos, intelectuales, humanos y financieros.

4. Propuesta de Valor (Value Propositions): Los productos o servicios que la empresa ofrece
para satisfacer las necesidades o resolver los problemas de los segmentos de clientes.

5. Relacion con los Clientes (Customer Relationships): La forma en que la empresa interactua
con los clientes a lo largo de su viaje, desde la adquisicion hasta la retencién.

6. Canales de Distribucion (Channels): Los medios a través de los cuales la empresa llega y
entrega su propuesta de valor a los clientes.

7. Segmentos de Clientes (Customer Segments): Los diferentes grupos de personas u
organizaciones a los que la empresa quiere servir.

8. Estructura de Costos (Cost Structure): Los costos asociados con la operacion del modelo
de negocio, incluyendo costos fijos y variables.

9. Fuentes de Ingresos (Revenue Streams): Las diferentes maneras en que la empresa

genera ingresos a través de los segmentos de clientes.

Los emprendedores y las empresas utilizan el Modelo de Negocio Canvas como una
herramienta de planificacion estratégica para visualizar y comprender de manera clara y concisa
cdmo opera su negocio y cémo puede crear, entregar y capturar valor. Al ser visual y facil de
entender, el Canvas facilita la comunicacion y la colaboracién dentro de los equipos y con otros

interesados, como inversionistas o socios comerciales.

Actividades claves Relaciones con clientes | Segmentos de

Socios Claves

Propuesta de

Valor clientes
Construccion e i
instalacion de SlIIEe)
general
cargadores de
electricidad —~
B S Organizacione
s Privada
Control y -
gestion de
cargadores Organizaciones
—
Gubernamentales
Recursos claves Canales

-

Tecnologia Cuadrilla de
Peritos trabajo
Inventario
Pagina web
Correo
Instalaciones electrénico
Bodega Re_des
Seguridad sociales

Publicidad




Estructura de costos

Fuentes de Ingresos

llustracion 18. Modelos Canvas

Fuente: elaboracion propia
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CAPITULO 7

ESTUDIO ECONOMICO

El Estudio Econdmico es una tarea primordial en la realizacion de proyecto, lanzamiento de
producto o cambio dentro de una empresa, consiste en identificar las variables financieras a la
puesta en marcha del proyecto, mediante simulaciones con ejercicios financieros, detectar
beneficios y/o fallas y tomar las decisiones adecuadas. En otras palabras, busca examinar la

viabilidad econdémica y el alcance que tendra el proyecto.

7.1. Costos Fijos

Los costos fijos de SOLGELEC S.A. constituyen un elemento estructural fundamental en el
proyecto de electromovilidad, representando la base econdmica que sostiene las operaciones
proyectadas. El andlisis financiero revela que estos costos alcanzan CLP 291.529.112 en el primer
afno de operaciones, manteniéndose relativamente estables durante el horizonte de evaluacion de
cinco afos, con variaciones menores principalmente en los componentes de transporte y
operaciones. Esta estabilidad en los costos fijos proporciona una base soélida para la planificacion

financiera y operativa del negocio. Véase el anexo 3.

7.2. Remuneraciones

Las remuneraciones representan el componente mas significativo dentro de la estructura de
costos fijos de SOLGELEC S.A., totalizando CLP 175.464.000 anuales. Esta partida contempla una
estructura organizacional distribuida en tres niveles jerarquicos principales: el nivel gerencial y
administrativo que representa CLP 88.800.000 anuales, el personal técnico y de supervisién con
CLP 58.824.000, y el personal de operaciones que suma CLP 27.840.000. La distribucion salarial
refleja una estructura organizacional robusta y bien definida, disefiada para soportar las operaciones

y el crecimiento proyectado del negocio en el sector de la electromovilidad. Véase el anexo 4.

7.3. Gastos Basicos

Los gastos basicos y administrativos de SOLGELEC S.A. representan una inversion anual
de CLP 18.360.000, manteniéndose constantes durante el periodo de evaluacién. Esta categoria
incluye servicios esenciales como electricidad con un costo anual de CLP 3.600.000, agua por CLP
1.200.000, internet y telefonia que suman CLP 1.800.000, ademas de gastos en materiales de oficina

y limpieza que totalizan CLP 2.160.000. El componente mas significativo dentro de esta categoria
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es el alquiler de oficinas, que representa CLP 9.600.000 anuales, reflejando la necesidad de

mantener una infraestructura fisica adecuada para las operaciones del negocio. Véase el anexo 5.

7.4. Honorarios

Los honorarios profesionales y técnicos constituyen un elemento significativo en la estructura
de costos de SOLGELEC S.A., incluyendo los gastos asociados a la ndmina que totalizan CLP
32.785.099 en el primer afio. Estos comprenden las contribuciones obligatorias de AFP (10.58%),
FONASA (7%) y seguro de cesantia (0.6%), distribuidos entre los diferentes niveles
organizacionales. Es notable que estos gastos experimentan una optimizacion a partir del segundo
afo, estabilizandose en CLP 31.732.315, lo que refleja una gestion eficiente de los recursos

humanos y una planificacion estratégica de los honorarios profesionales. Ver anexo 4.

Resumen Costos Fijos

El andlisis integral de los costos fijos de SOLGELEC S.A. revela una estructura financiera
sélida y bien planificada, donde las remuneraciones representan el 60.2% del total, los gastos
basicos el 6.3%, y los honorarios el 11.2% de los costos fijos totales. El 22.3% restante se distribuye
entre gastos operativos, marketing digital y otros gastos técnicos esenciales para el funcionamiento
del negocio. Esta distribucion de costos fijos demuestra un equilibrio entre la necesidad de mantener
una operacion robusta y la busqueda de eficiencia operativa, proporcionando una base estable para
el crecimiento sostenible en el mercado de la electromovilidad. La estabilidad en la mayoria de los
componentes, combinada con ajustes estratégicos en areas clave, sugiere una planificacion

financiera prudente y orientada al desarrollo exitoso del proyecto.

7.5. Costos Variables

Los costos variables de SOLGELEC S.A. evidencian una estructura dinamica que se ajusta
al volumen de operaciones proyectado, iniciando en CLP 591.803.450 durante el primer afo y
escalando progresivamente hasta alcanzar CLP 1.227.163.634 en el quinto afio de operaciones.
Este incremento significativo responde directamente al crecimiento proyectado en las ventas, que
evoluciona desde 950 unidades en el primer afio hasta 2,105 unidades en el quinto afo,
demostrando una correlacion directa entre el volumen de operaciones y los costos variables

asociados. Véase el anexo 6.
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7.6. Comisién por venta

Las comisiones por venta en SOLGELEC S.A. se establecen como parte integral de la
estrategia comercial, representando un componente significativo dentro de la estructura de costos
variables. El andlisis financiero revela que el costo unitario por cargador es de CLP 622.951, sobre
el cual se aplica un margen de ganancia del 22%, resultando en una comision por venta que permite
mantener precios competitivos mientras se asegura la rentabilidad del negocio. Esta estructura de
comisiones se ha disefiado para incentivar el crecimiento de las ventas mientras se mantiene un

equilibrio con los objetivos de rentabilidad de la empresa.

7.7. Preparacion

Los costos de preparacién en SOLGELEC S.A. comprenden todos los elementos necesarios
para la instalacién y puesta en marcha de los cargadores eléctricos, estableciéndose en CLP
200.000 por unidad instalada. Este costo incluye la logistica de instalacion, la verificacion técnica
preliminar, la preparacion del sitio y los procedimientos de control de calidad necesarios para
garantizar el funcionamiento 6ptimo de cada unidad. La estandarizacién de estos costos de
preparacion permite mantener una estructura de costos predecible y facilita la planificacion financiera

del proyecto.

7.8. Costos materias primas

Los costos de materias primas representan el componente mas significativo dentro de la
estructura de costos variables, comprendiendo los cargadores eléctricos y los materiales necesarios
para su instalacién. El costo unitario de los cargadores se establece en CLP 622.951, lo que
representa aproximadamente el 65% del precio final de venta. Este costo refleja la calidad y
tecnologia incorporada en los equipos, asi como las especificaciones técnicas requeridas para
cumplir con los estandares de la industria de la electromovilidad. Es importante sefialar que estos
costos han sido optimizados a través de negociaciones estratégicas con proveedores, permitiendo

mantener margenes competitivos en el mercado.

Resumen costos variables totales

La estructura total de costos variables de SOLGELEC S.A. presenta una composicion
equilibrada que respalda la escalabilidad del negocio. El costo variable unitario total, que incluye el
costo del cargador, materiales de instalacion, preparacién y comisiones, presenta una tendencia
decreciente a lo largo del periodo de evaluacion, iniciando en CLP 622.951 en el primer afio y

reduciéndose hasta CLP 583.095 en el quinto afo. Esta optimizacion de costos variables refleja las
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economias de escala proyectadas y la curva de aprendizaje operacional. El margen de ganancia
establecido del 22% sobre los costos variables permite generar una utilidad bruta por unidad de CLP
337.049, que, combinada con el volumen de ventas proyectado, sustenta la viabilidad financiera del
proyecto. La estructura de costos variables demuestra una planificacion estratégica orientada a
mantener la competitividad en el mercado mientras se asegura la rentabilidad necesaria para el

crecimiento sostenible del negocio.

7.9. Punto de Equilibrio

El analisis del punto de equilibrio de SOLGELEC S.A. revela una tendencia favorable a lo
largo del periodo de evaluacion, evidenciando una mejora en la eficiencia operativa del negocio. En
el primer afo, se requiere la venta de 716 unidades para alcanzar el punto de equilibrio, mientras
que esta cifra se reduce progresivamente hasta llegar a 637 unidades en el quinto afio. Esta
disminucion se fundamenta en la optimizacion de los costos variables unitarios, que pasan de CLP
622.951 a CLP 583.095, y en el incremento del margen de contribucion unitario, que evoluciona
desde CLP 337.049 hasta CLP 376.904. La mejora en estos indicadores demuestra que la empresa
fortalece su capacidad para cubrir sus costos fijos, que se mantienen relativamente estables

alrededor de CLP 240 millones anuales. Véase el anexo 7.

7.10. Capital de Trabajo

El capital de trabajo inicial requerido por SOLGELEC S.A. se ha establecido en CLP
45.819.275, calculado considerando las necesidades operativas del primer ciclo de operaciones.
Este monto incluye la cobertura de gastos operativos criticos como salarios, gastos administrativos
y un stock inicial de materiales de instalacion. La proyeccion financiera considera que este capital
de trabajo se recupera al final del horizonte de evaluacion, representando un flujo positivo en el
quinto afio. Es importante destacar que la estructura del capital de trabajo se ha disefiado para
mantener un ciclo operativo eficiente, considerando los plazos de pago a proveedores y el ciclo de

cobranza proyectado. Véase el anexo 3.

7.11. Inversion

La inversion total requerida para el proyecto asciende a CLP 164.050.077, estructurada en
componentes claramente definidos para asegurar la operatividad del negocio. Esta inversion se
distribuye en activos fijos por CLP 71.000.000, que incluyen infraestructura (CLP 28.000.000) y
maquinaria y equipos (CLP 43.000.000), gastos preoperativos por CLP 20.000.000, y el capital de

trabajo inicial de CLP 45.819.275. El plan de financiamiento contempla un aporte de capital propio
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de CLP 39.189.229 y un préstamo bancario de CLP 98.430.046, estructurado a cinco afios con una
tasa de interés anual del 14%. Esta estructura de inversion demuestra un equilibrio adecuado entre

recursos propios y financiamiento externo. Véase los anexos 8 y 9.

7.12. Depreciacion

La depreciacién de los activos fijos de SOLGELEC S.A. se ha calculado siguiendo un método
lineal, totalizando CLP 10.350.000 anuales. Este monto se desglosa en CLP 7.000.000
correspondientes a la depreciacién de infraestructura y CLP 3.350.000 para maquinaria y equipos.
El plan de depreciacion se mantiene constante durante los cinco afios de evaluacion, reflejando una
politica conservadora de valuacion de activos. Es importante senalar que la depreciacién, aunque
no representa una salida real de efectivo, impacta en la determinacion de la base imponible para

efectos tributarios y en la evaluacion del valor residual de los activos. Véase el anexo 10.

7.13. Valor de Desecho

El valor de desecho del proyecto se ha establecido en CLP 19.250.000, calculado
considerando el valor residual de los activos fijos al término del quinto afo de operaciones. Este
monto refleja el valor comercial estimado de la infraestructura y equipos, considerando su vida util
remanente y las condiciones del mercado. Adicionalmente, el analisis financiero contempla la
recuperacion del capital de trabajo por CLP 45.819.275, resultando en un valor de desecho total de
CLP 65.069.275 al final del periodo de evaluacion. La consideracion de este valor de desecho en el
flujo de caja del ultimo afo contribuye significativamente a la valoracién global del proyecto y a los

indicadores de rentabilidad como el VAN y la TIR.

7.14. Estructura Patrimonial con Apalancamiento

La estructura patrimonial de SOLGELEC S.A. se ha disefiado considerando una combinacién
estratégica de capital propio y financiamiento externo, optimizando el uso del apalancamiento
financiero para maximizar el retorno sobre la inversién. El proyecto requiere una inversién total de
CLP 164.050.077, de la cual CLP 98.430.046 (60%) se financia mediante un préstamo bancario a
cinco afos con una tasa de interés anual del 14%, mientras que CLP 39.189.229 (40%) corresponde
al aporte de capital de los accionistas. Esta estructura de apalancamiento permite optimizar el costo

promedio ponderado del capital y maximizar el valor para los accionistas. Véase el anexo 9.
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El analisis del servicio de la deuda revela una estructura de pagos que inicia con cuotas mensuales
de CLP 2.290.295, totalizando un desembolso anual de CLP 32.064.130 en el primer ano. Los
intereses pagados muestran una tendencia decreciente, iniciando en CLP 14.806.108 en el primer
afo y reduciéndose hasta CLP 1.403.542 en el quinto ano, mientras que la amortizacion del principal
aumenta progresivamente, reflejando una adecuada estructura de amortizacién de la deuda. Este
esquema de pagos se alinea con la capacidad de generaciéon de flujos de efectivo del proyecto,
como lo evidencia el EBITDA proyectado que evoluciona desde CLP 28.667.647 en el primer ano
hasta CLP 500.517.940 en el quinto afio.

La estrategia de apalancamiento adoptada demuestra ser efectiva al analizar los indicadores de
rentabilidad del proyecto. El retorno sobre la inversion se ve potenciado por el efecto del
apalancamiento financiero, como lo confirma la Tasa Interna de Retorno (TIR) del 153% y un Valor
Actual Neto (VAN) de CLP 433.614.519. La capacidad de servicio de la deuda se mantiene so6lida a
lo largo del periodo de evaluacion, con una cobertura de intereses que mejora significativamente a

medida que el EBITDA se incrementa y los gastos financieros disminuyen.

El impacto del apalancamiento en la rentabilidad patrimonial se refleja en el crecimiento
sostenido de las utilidades netas, que evolucionan desde CLP 1.547.203 en el primer afio hasta CLP
402.314.412 en el quinto afo. Este incremento significativo en la rentabilidad, combinado con la
reduccion progresiva del endeudamiento, fortalece la posicién patrimonial de la empresa y genera
valor para los accionistas. La estructura patrimonial apalancada demuestra ser 6ptima para el
proyecto, balanceando adecuadamente los beneficios del financiamiento externo con los riesgos

financieros asociados.

7.15. Analisis de Beta compaiiia e Industria

El analisis de Beta para SOLGELEC S.A. requiere una consideracion especial dado que
opera en el emergente sector de la electromovilidad en Chile, donde no existen comparables directos
en el mercado local. El estudio se fundamenta en la evaluacion de empresas comparables del sector
energético y de infraestructura eléctrica a nivel internacional, ajustando los valores al contexto del
mercado chileno. El analisis considera tanto el Beta desapalancado de la industria como el Beta

apalancado especifico de SOLGELEC S.A., incorporando su estructura de capital particular.

Las empresas de referencia en el sector de infraestructura de carga para vehiculos eléctricos
a nivel global presentan un Beta desapalancado promedio de 1.2, reflejando una volatilidad

moderadamente superior a la del mercado.
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Para calcular el Beta apalancado, se utilizé la formula de Hamada que ajusta el Beta desapalancado

considerando la estructura de capital y la tasa impositiva:
BL=PBU x[1+(1-t)x (D/E)]

Donde:

BL = Beta apalancado

BU = Beta desapalancado = 1.2

t = Tasa impositiva = 27%

D = Deuda = CLP 98.430.046

E = Patrimonio = CLP 39.189.229

D/E = 98.430.046/39.189.229 = 2.51

Aplicando la formula: L= 1.2 x [1 + (1-0.27) x 2.51] pL = 1.2 x [1 + 0.73 x 2.51] fL = 1.2 x
[1+1.8323] BL = 1.2 x 2.8323 BL = 3.3988

Al ajustar este valor, utilizando la férmula de Hamada, que considera la estructura de capital
de SOLGELEC S.A. con una relacion deuda/patrimonio de 2.51 (CLP 98.430.046 en deuda sobre
CLP 39.189.229 de patrimonio), y aplicando la tasa impositiva chilena del 27%, se obtiene un Beta
apalancado de 3.3988. Este valor significativamente elevado refleja tanto el riesgo operativo del
negocio como el efecto amplificador del apalancamiento financiero sustancial que mantiene la

empresa.

La magnitud del Beta apalancado de 3.3988 indica que la volatilidad esperada en los retornos
de SOLGELEC S.A. es mas de tres veces superior a la del mercado, lo cual es consistente con el
perfil de una empresa que combina tres factores de riesgo significativos: opera en un sector
emergente como la electromovilidad, mantiene un alto nivel de apalancamiento financiero, y se
encuentra en una fase de expansion acelerada. Este nivel de riesgo sistematico se explica por
factores especificos del mercado chileno, incluyendo: el estado naciente de la industria de la
electromovilidad, la dependencia de politicas gubernamentales de fomento, la evolucion tecnolégica

del sector, y la necesidad de desarrollo de infraestructura complementaria.

La interpretacion del Beta de 3.3988 en el contexto del costo de capital de la empresa sugiere
una prima de riesgo considerablemente alta sobre la tasa libre de riesgo, lo cual justifica el retorno
significativo exigido por los inversionistas. No obstante, este elevado riesgo sistematico se ve

compensado por el potencial de crecimiento excepcional del mercado y las ventajas competitivas
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que SOLGELEC S.A. esta desarrollando como empresa pionera. Esta compensacién se evidencia
en los robustos indicadores financieros proyectados, particularmente en el VAN de CLP 433.614.519
y la TIR del 153%, que superan significativamente el costo de capital ajustado por riesgo. La
comprension de estos parametros de riesgo resulta fundamental para la toma de decisiones

estratégicas y la gestion financiera de la empresa en el dindmico mercado de la electromovilidad.

7.16. Tasa de descuento

La determinacion de la tasa de descuento para SOLGELEC S.A. se ha realizado mediante
el modelo CAPM (Capital Asset Pricing Model), incorporando posteriormente el efecto del
apalancamiento financiero a través del WACC (Weighted Average Cost of Capital). El calculo del
costo de capital propio (Ke) considera una tasa libre de riesgo basada en los bonos del Banco Central
de Chile a 5 anos (BCU-5) del 2%, una prima por riesgo de mercado para Chile estimada en 6.5%,
y el Beta apalancado calculado de 3.3988. La aplicacién del modelo CAPM resulta en un costo de
capital propio (Ke) del 24.09%, que refleja el retorno minimo exigido por los accionistas considerando
el riesgo sistematico del negocio [Ke = 2% + 3.3988 x 6.5% = 24.09%].

El calculo del WACC incorpora la estructura de capital de SOLGELEC S.A., donde el 71.5%
corresponde a deuda (CLP 98.430.046) y el 28.5% a patrimonio (CLP 39.189.229). Considerando el
costo de la deuda del 14% anual, la tasa impositiva del 27% vy el costo de capital propio calculado,
se obtiene un WACC del 14.18%. Este valor resulta de ponderar el costo del patrimonio [24.09% x
0.285 = 6.87%] y el costo de la deuda después de impuestos [14% x (1-0.27) x 0.715 = 7.31%],
sumando ambos componentes [WACC =6.87% + 7.31% = 14.18%].

1. Calculo del Ke (Costo del Capital Propio) usando CAPM: Ke = Rf + B x (Rm - Rf)
Donde:

o Rf (tasa libre de riesgo) = 2%

e [ (beta apalancado) = 3.3988

e (Rm - Rf) (prima de riesgo de mercado) = 6.5%
Sustituyendo: Ke = 2% + 3.3988 x 6.5% Ke = 2% + 22.09% Ke = 24.09%

2. Caélculo del WACC: WACC = Ke x (E/V) + Kd x (1-t) x (D/V)
Donde:

o Ke=24.09%
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e E (patrimonio) = 39.189.229

e D (deuda) =98.430.046

e V (E+D)=137.619.275

e E/N=285%

e DNV =715%

e Kd (costo de la deuda) = 14%
o t(tasaimpositiva) = 27%

Sustituyendo: WACC = 24.09% x 0.285 + 14% x (1-0.27) x 0.715 WACC = 6.87% + 14% x 0.73
x 0.715 WACC = 6.87% + 14% x 0.52195 WACC =6.87% + 7.31% WACC = 14.18%

Esta tasa de descuento del 14.18% representa el costo promedio ponderado del capital de
SOLGELEC S.A., reflejando adecuadamente el riesgo sistematico del negocio y el efecto del
apalancamiento financiero en su estructura de capital. El valor obtenido resulta coherente con las
caracteristicas del proyecto y el contexto del mercado de electromovilidad en Chile, proporcionando
un criterio robusto para la evaluacion de la viabilidad financiera del proyecto. La diferencia
significativa entre el costo de capital propio (24.09%) y el WACC (14.18%) evidencia el beneficio del
apalancamiento financiero en la estructura de capital adoptada, permitiendo reducir el costo
promedio de financiamiento mientras se mantiene un nivel de riesgo financiero manejable para la

empresa.

7.17. Flujo proyecto

El analisis del flujo del proyecto de SOLGELEC S.A. revela una evolucion financiera sdlida y
creciente a lo largo del periodo de evaluacion. La inversion inicial de CLP 164.050.077 genera flujos
operativos que evidencian un crecimiento sostenido, iniciando con CLP 30.171.446 en el primer afio
y alcanzando CLP 372.217.877 en el quinto afno. Esta progresién positiva se fundamenta en el
incremento proyectado de las ventas, que evolucionan desde CLP 912.000.209 hasta CLP
2.020.385.582, respaldado por un crecimiento en el volumen de unidades vendidas de 950 a 2,105

durante el periodo de evaluacién. Véase el anexo 3.

La estructura de flujos incorpora elementos operativos y financieros clave, incluyendo la
depreciacién anual de CLP 10.350.000 y la amortizacion de intangibles por CLP 2.000.000, que si
bien no representan salidas efectivas de caja, impactan en la determinacién de la base imponible.

El proyecto mantiene un margen de contribucion creciente que evoluciona desde 35.11% hasta
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39.26%, reflejando mejoras en la eficiencia operativa y economias de escala. Los flujos de capital,
que incluyen las amortizaciones del préstamo, muestran una tendencia decreciente que va desde
CLP -17.258.022 hasta CLP 5.069.867, evidenciando la progresiva reduccién del apalancamiento

financiero.

La evaluacion integral de los flujos proyectados, utilizando la tasa de descuento calculada
del 15.8%, resulta en un Valor Actual Neto (VAN) de CLP 433.614.519 y una Tasa Interna de Retorno
(TIR) del 153%. El Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) se estima en 2.7 afios, mientras
que el EBITDA muestra una evolucion positiva desde CLP 28.667.647 hasta CLP 500.517.940.
Estos indicadores confirman la robustez financiera del proyecto y su capacidad para generar valor
para los accionistas. La estructura de flujos demuestra la viabilidad del modelo de negocio en el
sector de la electromovilidad, respaldada por margenes operativos crecientes y una gestion eficiente

del capital de trabajo.

7.18. Flujo del Proyecto Financiado

El flujo del proyecto financiado de SOLGELEC S.A. incorpora el efecto del apalancamiento
financiero en la estructura de capital, considerando un préstamo de CLP 98.430.046 que representa
el 71.5% de la inversion total. El analisis de los flujos revela una estructura financiera robusta que
evoluciona positivamente a lo largo del periodo de evaluacion. La inversién inicial neta requerida por
los accionistas se reduce a CLP 38.389.229, gracias al efecto del apalancamiento, mientras que el
proyecto genera flujos de caja que crecen consistentemente desde CLP 30.171.446 en el primer ano
hasta CLP 372.217.877 en el quinto afio.

El servicio de la deuda impacta significativamente en los flujos durante los primeros anos.
Los gastos financieros muestran una tendencia decreciente, iniciando en CLP 14.806.108 en el
primer ano y reduciéndose hasta CLP 1.403.542 en el quinto afio, mientras que las amortizaciones
de capital aumentan progresivamente desde CLP 17.258.022 hasta CLP 21.499.408. Esta estructura
de pagos se alinea favorablemente con la capacidad de generacion de flujos operativos del proyecto,
como lo evidencia el EBITDA que evoluciona desde CLP 28.667.647 en el primer afio hasta CLP
500.517.940 en el quinto afio, demostrando una sélida capacidad de cobertura del servicio de la

deuda.

Los indicadores de rentabilidad del proyecto financiado resultan particularmente atractivos
debido al efecto positivo del apalancamiento financiero. Utilizando la tasa de descuento WACC del
14.18%, el proyecto genera un Valor Actual Neto (VAN) de CLP 433.614.519 y una Tasa Interna de
Retorno (TIR) del 153%. El Periodo de Recuperacién de la Inversion (PRI) se estima en 2.7 afios,

un plazo relativamente corto que refleja la rapida generacion de valor del proyecto. Los flujos de
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efectivo netos acumulados evolucionan desde CLP 30.171.446 en el primer afo hasta alcanzar CLP

821.098.929 al final del quinto afio, evidenciando la sustancial creacidn de valor para los accionistas.

La rentabilidad del proyecto muestra una tendencia creciente, incrementandose desde 1.4%
en el primer afio hasta 18.2% en el quinto afio (anexo 11), mientras que el margen de contribucion
evoluciona positivamente desde CLP 337.049 hasta CLP 376.905 por unidad (anexo 12). Esta
mejora en los indicadores de rentabilidad, combinada con la progresiva reduccion del
apalancamiento financiero, fortalece la posicion patrimonial de la empresa y confirma la efectividad
de la estructura de financiamiento adoptada. El andlisis integral de los flujos financiados demuestra
que el proyecto no solo es capaz de cumplir con sus obligaciones financieras, sino que también
genera un excedente significativo que maximiza el valor para los accionistas en el dinamico mercado

de la electromovilidad.

7.19. Escenario optimista, realista y pesimista

El analisis de escenarios para SOLGELEC S.A. contempla tres perspectivas diferentes que
evaluan el comportamiento del proyecto ante distintas condiciones de mercado. El escenario realista,
que representa la proyeccion base, considera un crecimiento sostenido de las ventas desde CLP
912.000.209 en el primer aino hasta CLP 2.020.385.582 en el quinto aino, con costos variables que
evolucionan desde CLP 591.803.450 hasta CLP 1.227.163.634, generando resultados que
incrementan desde CLP 320.196.759 hasta CLP 793.221.948 a lo largo del periodo de evaluacién.

En el escenario optimista, se proyecta un incremento del 10% en las ventas respecto al
escenario base, alcanzando ingresos desde CLP 1.003.200.230 hasta CLP 2.222.424.140, con
costos variables que se ajustan proporcionalmente desde CLP 650.983.795 hasta CLP
1.349.879.997. Este escenario resulta en un incremento significativo de los resultados, que
evolucionan desde CLP 352.216.435 hasta CLP 872.544.143, reflejando el potencial de upside del

proyecto ante condiciones favorables del mercado.

El escenario pesimista considera una reduccion del 10% en las ventas, resultando en
ingresos que van desde CLP 820.800.188 hasta CLP 1.818.347.024, con costos variables ajustados
desde CLP 532.623.105 hasta CLP 1.104.447.271. A pesar de esta reduccion, el proyecto mantiene
resultados positivos que evolucionan desde CLP 288.177.083 hasta CLP 713.899.753, demostrando
la resiliencia del modelo de negocio incluso en condiciones adversas del mercado. Véase el anexo
13.
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7.20. Analisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad de SOLGELEC S.A. evalua el impacto de las variaciones en las
variables criticas sobre los indicadores financieros del proyecto. Las variables identificadas como
mas sensibles son el volumen de ventas, el precio de venta unitario y los costos variables unitarios,

dado su impacto directo en los margenes operativos y la rentabilidad del proyecto.

La sensibilidad al volumen de ventas demuestra que una variacién del 10% en las unidades
vendidas impacta significativamente en los resultados operativos. Un incremento del 10% en el
volumen mejora los resultados en aproximadamente CLP 32.019.676 en el primer ano, mientras que
una reduccion del 10% los disminuye en la misma proporcién. Sin embargo, incluso con una
reduccion del 10% en las ventas, el proyecto mantiene resultados positivos y una TIR superior al

costo de capital.

El analisis de sensibilidad de precios revela que una variacion del 1% en el precio de venta
impacta los ingresos en aproximadamente CLP 9.120.002 en el primer ano. Esta sensibilidad
destaca la importancia de mantener una estrategia de precios competitiva mientras se preservan los
margenes operativos. La estructura de costos variables también muestra una sensibilidad
significativa, donde una variacion del 1% en los costos impacta los resultados en aproximadamente
CLP 5.918.035 en el primer afo.

La evaluacién conjunta de estas sensibilidades demuestra que el proyecto mantiene su
viabilidad financiera incluso bajo escenarios conservadores. El punto de equilibrio operativo se
alcanza con 716 unidades en el primer afio, reduciéndose hasta 637 unidades en el quinto ano, lo
que proporciona un margen de seguridad significativo considerando las proyecciones de ventas. El
analisis de sensibilidad cruzada entre precios y costos confirma que el proyecto puede absorber
variaciones adversas simultaneas de hasta un 10% en ambas variables mientras mantiene
resultados positivos, evidenciando la robustez del modelo de negocio en el sector de la

electromovilidad.

Los resultados del analisis de sensibilidad y escenarios confirman la solidez financiera del
proyecto y su capacidad para generar valor incluso bajo condiciones adversas del mercado. La
estructura de costos eficiente, combinada con margenes operativos saludables, proporciona un
colchén de seguridad que permite absorber variaciones negativas en las variables criticas mientras

se mantiene la viabilidad financiera del proyecto. Véase el anexo 13.
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CONCLUSIONES

SOLGELEC S.A. presenta una oportunidad de inversion estratégica en el emergente mercado
de la electromovilidad en Chile, especificamente en el sector de infraestructura de carga para
vehiculos eléctricos. El proyecto capitaliza la creciente demanda de soluciones de carga, respaldada
por politicas gubernamentales favorables y la tendencia acelerada hacia la movilidad sostenible en
el pais. Con una trayectoria establecida en el sector eléctrico y certificaciones ISO que respaldan su
calidad operativa, SOLGELEC S.A. esta posicionada idealmente para expandir su participaciéon en
este mercado en crecimiento.

La propuesta de inversién requiere un capital total de CLP 164.050.077, estructurado
estratégicamente con un 71.5% de financiamiento bancario (CLP 98.430.046) y un 28.5% de aporte
de capital (CLP 39.189.229). Esta estructura de capital optimizada permite maximizar el retorno para
los inversionistas mientras mantiene un perfil de riesgo manejable. Las proyecciones financieras
demuestran un crecimiento sostenido en ventas, evolucionando desde CLP 912.000.209 en el primer
ano hasta CLP 2.020.385.582 en el quinto ano, respaldado por un incremento en volumen de ventas
de 950 a 2,105 unidades.

Los indicadores de rentabilidad son excepcionalmente atractivos, con un Valor Actual Neto
(VAN) de CLP 433.614.519 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 153%, sustancialmente superior
al costo de capital del 14.18%. El periodo de recuperacion de la inversion de 2.7 afos ofrece una
perspectiva favorable de retorno a corto plazo. Los margenes operativos muestran una tendencia
creciente, con un margen de contribucion que evoluciona desde 35.11% hasta 39.26%, reflejando
las eficiencias operativas y economias de escala proyectadas.

La fortaleza del modelo de negocio se evidencia en su capacidad para generar flujos de efectivo
crecientes, con un EBITDA que evoluciona desde CLP 28.667.647 hasta CLP 500.517.940 en el
quinto afno. Esta robusta generacion de efectivo asegura la capacidad del proyecto para servir su
deuda y financiar su crecimiento futuro. El analisis de sensibilidad confirma la resiliencia del modelo
de negocio, manteniendo resultados positivos incluso bajo escenarios pesimistas con reducciones
del 10% en las ventas proyectadas.

SOLGELEC S.A. se diferencia en el mercado por su enfoque en calidad y servicio
personalizado, ofreciendo soluciones integrales que incluyen asesoria técnica, instalacion y servicio

post-venta. La empresa ha desarrollado alianzas estratégicas con proveedores clave y mantiene
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certificaciones que garantizan la calidad de sus servicios. El equipo directivo combina experiencia
técnica y gestion empresarial, asegurando una ejecucién efectiva del plan de negocios.

Las perspectivas de crecimiento del sector son excepcionales, respaldadas por la meta
gubernamental de alcanzar 100% de ventas de vehiculos eléctricos nuevos para 2035. SOLGELEC
S.A. esta estratégicamente posicionada para capitalizar este crecimiento, con una infraestructura
operativa establecida y un modelo de negocio escalable. La inversion representa una oportunidad
Unica para participar en la transformacion del sector de transporte en Chile hacia la movilidad
sostenible, con un retorno financiero atractivo y un impacto positivo en la sostenibilidad ambiental.
La recomendacion para los inversionistas es proceder con la inversion, considerando los sélidos
fundamentos financieros, el atractivo retorno proyectado y el potencial de crecimiento significativo
en un mercado en expansion. El momento de mercado es oportuno para establecer una posicion de

liderazgo en el sector de infraestructura de carga para vehiculos eléctricos en Chile.
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ANEXOS

Anexo 1: Organigrama SOLGELEC, S.A.
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Anexo 2: Descripcion grafica del nucleo de operaciones.
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Anexo 3: Flujo de caja

Afos
PROYECTO FINANCIADO Aio 0 2025 2026 2027 2028 2029
Ingresos por ventas 912.000.209 1.112.640.255 1.357.421.111 1.656.053.756 2.020.385.582
Costos fijos 291.529.112 290.956.328 291.484.328 292.065.128 292.704.008
Remuneraciones 175.464.000 175.464.000 175.464.000 175.464.000 175.464.000
Gastos de Némina 32.785.099 31.732.315 31.732.315 31.732.315 31.732.315
Gastos Administracion 18.360.000 18.360.000 18.360.000 18.360.000 18.360.000
Herramientas y equipos 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000
Seguros técnicos 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000
Marketing digital 54.720.013 54.720.013 54.720.013 54.720.013 54.720.013
Combustible y transporte 4.800.000 5.280.000 5.808.000 6.388.800 7.027.680
Costos variables 591.803.450 710.164.140 852.196.968 1.022.636.362 1.227.163.634
Gasto financiero 14.806.108 10.288.452 7.720.502 4.769.050 1.403.542
Depreciacion Legal 10.350.000 10.350.000 10.350.000 10.350.000 10.350.000
Infraestructura 7.000.000 7.000.000 7.000.000 7.000.000 7.000.000
Maquinaria y Equipos 3.350.000 3.350.000 3.350.000 3.350.000 3.350.000
Utilidad antes de impuestos 3.511.539 90.881.336 195.669.313 326.233.216 488.764.398
Impuestos (27%) 948.116 24.537.961 52.830.715 88.082.968 131.966.387
Utilidad después impuestos 12.913.424 76.693.375 153.188.599 248.500.248 367.148.010
Inversion fija
Infraestructura 28.000.000
Maquinaria y Equipos 43.000.000
Inversién pre-operativa 20.000.000
Valor residual 19.250.000
Inv. Capital Trabajo 45.819.275
Rec. Capital Trabajo 45.819.275
Préstamo 98.430.046
Amortizaciones 17.258.022 17.195.088 19.763.038 22.714.490 21.499.408
Flujo de capitales -38.389.229 -17.258.022 -17.195.088 -19.763.038 -22.714.490 5.069.867
Flujo de caja -38.389.229 30.171.446 59.498.287 133.425.561 225.785.758 372.217.877
VAN 433.614.519
TIR 153%
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Anexo 4: Nomina

NOMINA MENSUAL

NOMINA PROYECTADA

Cargo Personal Sueldo mens 1er afio 2do aio 3er aio 4to aiio 5to afno

Gerente general 1 3.200.000,00  3.200.000,00 38.400.000,00  38.400.000,00  38.400.000,00  38.400.000,00  38.400.000,00
Administrador 1 2.000.000,00  2.000.000,00 24.000.000,00  24.000.000,00  24.000.000,00  24.000.000,00  24.000.000,00

Jefe de Adquisiciones 1 1.500.000,00  1.500.000,00 18.000.000,00  18.000.000,00  18.000.000,00  18.000.000,00  18.000.000,00
Asistente Administrativo 1 700.000,00 700.000,00 8.400.000,00  8.400.000,00  8.400.000,00  8.400.000,00  8.400.000,00
Emp'ead°g 3‘;:‘;?:"“”" y 4 7.400.000,00  7.400.000,00 88.800.000,00  88.800.000,00  88.800.000,00  88.800.000,00  88.800.000,00
Jefe Dpto Montaje Eléctrico BT 1 1.700.000,00  1.700.000,00 20.400.000,00  20.400.000,00  20.400.000,00  20.400.000,00  20.400.000,00
Coordinador Técnico ME BT 2 921.000,00  1.842.000,00 22.104.000,00  22.104.000,00  22.104.000,00  22.104.000,00  22.104.000,00
Administrador de Contratos 1 900.000,00 900.000,00 10.800.000,00  10.800.000,00  10.800.000,00  10.800.000,00  10.800.000,00

Administrativo técnico 1 460.000,00 460.000,00 5520.000,00  5520.000,00  5520.000,00  5.520.000,00  5520.000,00
Personal técnico y supervisién 5 3.981.000,00  4.902.000,00 58.824.000,00  58.824.000,00  58.824.000,00  58.824.000,00  58.824.000,00
Maestro electricista 2 700.000,00  1.400.000,00 16.800.000,00  16.800.000,00  16.800.000,00  16.800.000,00  16.800.000,00
Ayudante electricista 2 460.000,00 920.000,00 11.040.000,00  11.040.000,00  11.040.000,00  11.040.000,00  11.040.000,00
Personal operaciones 4 1.160.000,00  2.320.000,00 27.840.000,00  27.840.000,00  27.840.000,00  27.840.000,00  27.840.000,00

13
Total 12.541.000,00 14.622.000,00  175.464.000,00 175.464.000,00 175.464.000,00 175.464.000,00 175.464.000,00
Gastos de Nomina Admén y Gcia.
AFP 782920 10,58% 9.395.040,00  9.395.040,00  9.395.040,00  9.395.040,00  9.395.040,00
Fonasa 518000 7% 6.216.000,00  6.216.000,00  6.216.000,00  6.216.000,00  6.216.000,00
Seguro cesantia 44400 0,6% 532.800,00 532.800,00 532.800,00 532.800,00 532.800,00
1.345.320,00
16.143.840,00  16.143.840,00  16.143.840,00  16.143.840,00  16.143.840,00
Personal técnico y supervisiéon
AFP 518632 10,58% 622357920 622357920 622357920  6.223579,20  6.223.579,20
Fonasa 343140 7% 4.117.680,00  4.117.680,00  4.117.680,00  4.117.680,00  4.117.680,00
Seguro cesantia 29412 0,6% 352.944,00 352.944,00 352.944,00 352.944,00 352.944,00

891.183,60 10.694.203,20  10.694.203,20  10.694.203,20  10.694.203,20  10.694.203,20

Personal operaciones
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AFP 245456 10,58% 2.945.472,00 2.945.472,00 2.945.472,00 2.945.472,00 2.945.472,00
Fonasa 162400 7% 1.948.800,00 1.948.800,00 1.948.800,00 1.948.800,00 1.948.800,00
Seguro cesantia 87732 0,6% 1.052.784,00
495.588,00
5.947.056,00 4.894.272,00 4.894.272,00 4.894.272,00 4.894.272,00
2.732.091,60 32.785.099,20 31.732.315,20 31.732.315,20 31.732.315,20 31.732.315,20

Anexo 5: Gastos operativos

Gastos Operativos Gasto Mensual 1er Afio 2do Afio 3er Afio 4to Ao 5to Afio
Combustible y transporte 400.000,00 4.800.000,0 5.280.000,00 5.808.000,00 6.388.800,00 7.027.680,00
Vestuario e implemento de seguridad 300.000,00 3.600.000,00 3.600.000,00 3.600.000,00 3.600.000,00 3.600.000,00
Herramientas y equipos 250.000,00 3.000.000,00 3.000.000,00 3.000.000,00 3.000.000,00 3.000.000,00
Marketing digital 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Seguros tecnicos 200.000,00 2.400.000,00 2.400.000,00 2.400.000,00 2.400.000,00 2.400.000,00
1.150.000,00 13.800.000,00 14.280.000,00 14.808.000,00 15.388.800,00 16.027.680,00
Gastos Admén y Gerencia Gasto Mensual 1er Afo 2do Afo 3er Afio 4to Ao 5to Afo
Agua 100.000,00 1.200.000,00 1.200.000,00 1.200.000,00 1.200.000,00 1.200.000,00
Electricidad 300.000,00 3.600.000,00 3.600.000,00 3.600.000,00 3.600.000,00 3.600.000,00
Internet/Telefonia 150.000,00 1.800.000,00 1.800.000,00 1.800.000,00 1.800.000,00 1.800.000,00
Materiales de oficina 100.000,00 1.200.000,00 1.200.000,00 1.200.000,00 1.200.000,00 1.200.000,00
Materiales de Limpieza 80.000,00 960.000,00 960.000,00 960.000,00 960.000,00 960.000,00
Alquiler de Oficina 800.000,00 9.600.000,00 9.600.000,00 9.600.000,00 9.600.000,00 9.600.000,00
1.530.000,00 18.360.000,00 18.360.000,00 18.360.000,00 18.360.000,00 18.360.000,00
Presupuesto de marketing 54720013 Se asumi6 un presupuesto de marketing del 6% de las ventas anuales
Licitaciones
Concepto Mensual 1er Afo 2do Ao 3er Afio 4to Ao 5to Afo
Marketing Digital y Presencia Online 1.596.000 19.152.004 19.152.004,39 19.152.004,39 19.152.004,39 19.152.004,39
Relaciones con Clientes Corporativos 319.200,07 13.680.003,14 13.680.003,14 13.680.003,14 13.680.003,14 13.680.003,14
Eventos y Exhibiciones 239.400,05 8.208.001,88 8.208.001,88 8.208.001,88 8.208.001,88 8.208.001,88
Publicidad Tradicional 239.400,05 8.208.001,88 8.208.001,88 8.208.001,88 8.208.001,88 8.208.001,88
Investigacion de Mercado 159.600,04 5.472.001,25 5.472.001,25 5.472.001,25 5.472.001,25 5.472.001,25
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2.553.600,59 54.720.012,54 54.720.012,54 54.720.012,54

54.720.012,54

54.720.012,54

Anexo 6: Costos variables

Presupuesto de Costos Proyectado

2025 2026 2027 2028 2029
CLP CLP CLP CLP CLP
591.803.450,00 710.164.140 852.196.968 1.022.636.362 1.227.163.634

Nota: todos los montos son expresados en CLP

Anexo 7: Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

CONCEPTOS 2025 2026 2027 2028 2029

Valor de venta unitario 960.000,22 960.000,22 960.000,22 960.000,22 960.000,22
Costo variable unitario 622.951,00 612.738,69 602.693,79 592.813,57 583.095,31
Utilidad Marginal 337.049,22 347.261,53 357.306,43 367.186,65 376.904,91

Costos fijos mensuales 241.159.099,20 240.106.315,20 240.106.315,20

1er Afo 2do afio 3er Ao 4to Ao

Gastos Operativos 241.159.099,20 240.106.315,20 240.106.315,20

Utilidad Marginal 337.049,22 347.261,53 357.306,43 367.186,65

Unidades PE 716 691 672 654

Anexo 8: Puesta en marcha

240.106.315,20

240.106.315,20

240.106.315,20

5to Afio

240.106.315,20

376.904,91

637

PLAN DE INVERSION EN ACTIVOS ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

RELACION DE LOS BIENES SIN IGV 19% CLP/. 71.000.000,00
INVERSIONES Descripcion Cantidad Costo Unitario Costo Total IGV TOTAL
Adecuacion 1 15.000.000,00 15.000.000,00 0,00 15.000.000,00
bodega/oficina
Sistema eléctrico 1 8.000.000,00 8.000.000,00 0,00 8.000.000,00
Adecuacion de
Infraestructura .
Almacenamiento
INVERSION FIJA cargadores 1 5.000.000,00 5.000.000,00 0,00 5.000.000,00
TANGIBLE
0,00 0,00 0,00
0,00 0,00 0,00
Total Activos Area de Administracion 28.000.000,00
Furgones equipados 1 25.000.000,00 25.000.000,00 0,00 25.000.000,00
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Kit herramientas

especializadas 2 5.000.000,00 10.000.000,00 0,00 10.000.000,00
Maquinaria y Equipos de 2 3.000.000,00 6.000.000,00 6.000.000,00
Equipos de medicion
Produccion
Equipos de 4 500.000,00 2.000.000,00 2.000.000,00
seguridad
0,00 0,00
Total Activos Area Operativa 43.000.000,00
Nota: Todos los montos estan expresados en CLP 71.000.000,00 0,00 71.000.000,00
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA
Gastos pre operativos
CONCEPTO IMPORTE
Certificaciones técnicas CLP. 5.000.000,00
Capacitacién de personal CLP. 3.000.000,00
Marketing de lanzamiento CLP. 8.000.000,00
Software gestion CLP. 4.000.000,00
TOTAL GASTO REGISTRO DE LA EMPRESA CLP. 20.000.000,00
Inversion en Activos Fijos CLP. 71.000.000,00
IGV CLP. 0,00
Stock inicial (54 unidades) CLP.O
Materiales de instalacion CLP. 10.000.000
Deposito en Garantia CLP. 800.000
Gastos de Servicios Publicos CLP. 550.000
Gastos operativos iniciales CLP. 8.040.000
Materiales de Oficina y de limpieza CLP. 180.000
Sueldos CLP. 45.819.275

Marketing digital

CLP. 7.660.802

164.050.077

Nota: Todos los montos estan expresados en CLP

Anexo 9: Préstamo bancario

PRESTAMO BANCARIO INTERESES Y CAPITAL

65.620.030,62

Monto a Financiar: 98.430.045,93

. . Capital
ANO Intereses pagados Principal pendiente
2025 14.806.107,84 17.258.022,16 81.172.023,78 32.064.130,00
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2026 10.288.451,65 17.195.088,35 63.976.935,43 27.483.540,00

2027 7.720.502,26 19.763.037,74 44.213.897,69 27.483.540,00

2028 4.769.050,10 22.714.489,89 21.499.407,80 27.483.540,00

2029 1.403.542,20 21.499.407,80 0,00 22.902.950,00

98.430.045,93
Monto a Financiar: 98.430.045,93 tasa 14% anual
Mes/Afo Pago Principal Interés pagado Interés total Balance i 14

1 ene-25 2.290.295,00 1.141.944,46 1.148.350,54 1.148.350,54 97.288.101,47 r 0,0116667
2 feb-25 2.290.295,00 1.155.267,15 1.135.027,85 2.283.378,39 96.132.834,32 Prestamo 98.430.045,93
3 mar-25 2.290.295,00 1.168.745,27 1.121.549,73 3.404.928,12 94.964.089,05 n 60,00
4 abr-25 2.290.295,00 1.182.380,63 1.107.914,37 4.512.842,49 93.781.708,43 Pago mensual 2.290.295,00
5 may-25 2.290.295,00 1.196.175,07 1.094.119,93 5.606.962,42 92.585.533,36
6 jun-25 2.290.295,00 1.210.130,44 1.080.164,56 6.687.126,98 91.375.402,91
7 jul-25 2.290.295,00 1.224.248,63 1.066.046,37 7.753.173,35 90.151.154,28
8 ago-25 2.290.295,00 1.238.531,53 1.051.763,47 8.804.936,81 88.912.622,75
9 sept-25 2.290.295,00 1.252.981,07 1.037.313,93 9.842.250,75 87.659.641,68
10 oct-25 2.290.295,00 1.267.599,18 1.022.695,82 10.864.946,57 86.392.042,50
11 nov-25 2.290.295,00 1.282.387,84 1.007.907,16 11.872.853,73 85.109.654,66
12 dic-25 2.290.295,00 1.297.349,03 992.945,97 12.865.799,70 83.812.305,63
13 ene-26 2.290.295,00 1.312.484,77 977.810,23 13.843.609,93 82.499.820,87
14 feb-26 2.290.295,00 1.327.797,09 962.497,91 14.806.107,84 81.172.023,78
15 mar-26 2.290.295,00 1.343.288,06 947.006,94 15.753.114,79 79.828.735,72
16 abr-26 2.290.295,00 1.358.959,75 931.335,25 16.684.450,04 78.469.775,97
17 may-26 2.290.295,00 1.374.814,28 915.480,72 17.599.930,76 77.094.961,69
18 jun-26 2.290.295,00 1.390.853,78 899.441,22 18.499.371,98 75.704.107,91
19 jul-26 2.290.295,00 1.407.080,41 883.214,59 19.382.586,57 74.297.027,50
20 ago-26 2.290.295,00 1.423.496,35 866.798,65 20.249.385,22 72.873.531,16
21 sept-26 2.290.295,00 1.440.103,80 850.191,20 21.099.576,42 71.433.427,35
22 oct-26 2.290.295,00 1.456.905,01 833.389,99 21.932.966,40 69.976.522,34
23 nov-26 2.290.295,00 1.473.902,24 816.392,76 22.749.359,16 68.502.620,10
24 dic-26 2.290.295,00 1.491.097,77 799.197,23 23.548.556,40 67.011.522,34
25 ene-27 2.290.295,00 1.508.493,91 781.801,09 24.330.357,49 65.503.028,43
26 feb-27 2.290.295,00 1.526.093,00 764.202,00 25.094.559,49 63.976.935,43
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27 mar-27 2.290.295,00 1.543.897,42 746.397,58 25.840.957,07 62.433.038,01
28 abr-27 2.290.295,00 1.561.909,56 728.385,44 26.569.342,51 60.871.128,45
29 may-27 2.290.295,00 1.580.131,83 710.163,17 27.279.505,68 59.290.996,62
30 jun-27 2.290.295,00 1.598.566,71 691.728,29 27.971.233,97 57.692.429,91
31 jul-27 2.290.295,00 1.617.216,65 673.078,35 28.644.312,32 56.075.213,26
32 ago-27 2.290.295,00 1.636.084,18 654.210,82 29.298.523,14 54.439.129,08
33 sept-27 2.290.295,00 1.655.171,83 635.123,17 29.933.646,32 52.783.957,25
34 oct-27 2.290.295,00 1.674.482,17 615.812,83 30.549.459,15 51.109.475,09
35 nov-27 2.290.295,00 1.694.017,79 596.277,21 31.145.736,36 49.415.457,30
36 dic-27 2.290.295,00 1.713.781,33 576.513,67 31.722.250,03 47.701.675,97
37 ene-28 2.290.295,00 1.733.775,45 556.519,55 32.278.769,58 45.967.900,52
38 feb-28 2.290.295,00 1.754.002,83 536.292,17 32.815.061,76 44.213.897,69
39 mar-28 2.290.295,00 1.774.466,19 515.828,81 33.330.890,56 42.439.431,50
40 abr-28 2.290.295,00 1.795.168,30 495.126,70 33.826.017,26 40.644.263,20
41 may-28 2.290.295,00 1.816.111,93 474.183,07 34.300.200,33 38.828.151,27
42 jun-28 2.290.295,00 1.837.299,90 452.995,10 34.753.195,43 36.990.851,37
43 jul-28 2.290.295,00 1.858.735,07 431.5569,93 35.184.755,36 35.132.116,30
44 ago-28 2.290.295,00 1.880.420,31 409.874,69 35.594.630,05 33.251.695,99
45 sept-28 2.290.295,00 1.902.358,55 387.936,45 35.982.566,51 31.349.337,45
46 oct-28 2.290.295,00 1.924.552,73 365.742,27 36.348.308,78 29.424.784,72
47 nov-28 2.290.295,00 1.947.005,84 343.289,16 36.691.597,93 27.477.778,87
48 dic-28 2.290.295,00 1.969.720,91 320.574,09 37.012.172,02 25.508.057,96
49 ene-29 2.290.295,00 1.992.700,99 297.594,01 37.309.766,03 23.515.356,97
50 feb-29 2.290.295,00 2.015.949,17 274.345,83 37.584.111,86 21.499.407,80
51 mar-29 2.290.295,00 2.039.468,58 250.826,42 37.834.938,28 19.459.939,22
52 abr-29 2.290.295,00 2.063.262,38 227.032,62 38.061.970,91 17.396.676,85
53 may-29 2.290.295,00 2.087.333,77 202.961,23 38.264.932,14 15.309.343,08
54 jun-29 2.290.295,00 2.111.686,00 178.609,00 38.443.541,14 13.197.657,08
55 jul-29 2.290.295,00 2.136.322,33 153.972,67 38.597.513,81 11.061.334,75
56 ago-29 2.290.295,00 2.161.246,09 129.048,91 38.726.562,71 8.900.088,65
57 sept-29 2.290.295,00 2.186.460,63 103.834,37 38.830.397,08 6.713.628,02
58 oct-29 2.290.295,00 2.211.969,34 78.325,66 38.908.722,74 4.501.658,68
59 nov-29 2.290.295,00 2.237.775,65 52.519,35 38.961.242,09 2.263.883,03
60 dic-29 2.290.295,00 2.263.883,03 26.411,97 38.987.654,06 -
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Anexo 10: Depreciacion

Mensual 2025 2026 2027 2028 2029
312.500,00 3.750.000,00 3.750.000,00 3.750.000,00 3.750.000,00 3.750.000,00
166.666,67 2.000.000,00 2.000.000,00 2.000.000,00 2.000.000,00 2.000.000,00
104.166,67 1.250.000,00 1.250.000,00 1.250.000,00 1.250.000,00 1.250.000,00
583.333,33 7.000.000,00 7.000.000,00 7.000.000,00 7.000.000,00 7.000.000,00
208.333,33 2.500.000,00 2.500.000,00 2.500.000,00 2.500.000,00 2.500.000,00
41.666,67 500.000,00 500.000,00 500.000,00 500.000,00 500.000,00
25.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00

4.166,67 50.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
279.166,67 3.350.000,00 3.350.000,00 3.350.000,00 3.350.000,00 3.350.000,00
Nota. Nota: Todos los montos estan expresados en CLP
Amortizacion de intangibles
Mensual 2025 2026 2027 2028 2029
CLP 166.666,67 CLP 2.000.000,00 CLP 2.000.000,00 CLP 2.000.000,00 CLP 2.000.000,00 CLP 2.000.000,00
CLP 166.666,67 CLP 2.000.000,00 CLP 2.000.000,00 CLP 2.000.000,00 CLP 2.000.000,00 CLP 2.000.000,00
Anexo 11: Rentabilidad
2025 2025 2025 2025 2025
1,4 6,9 11,3 15,0 18,2
Anexo 12: Margen de contribucion
g'::i’;:ud;én 2025 2026 2027 2028 2029
Ventas 912.000.209 1.112.640.255 1.357.421.111 1.656.053.756 2.020.385.582
Costos Variables 591.803.450 710.164.140 852.196.968 1.022.636.362 1.227.163.634

(Costos de Ventas)
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Margen de
Contribucion

320.196.759,000

402.476.114,980

505.224.143,076

633.417.393,912

793.221.947,805

Margen de

Contribucién (%) 35,11% 36,17% 37,22% 38,25% 39,26%
Anexo 13: Analisis de sensibilidad

Escenario Ao Ventas Gastos Resultados

2025 820.800.188 532.623.105 288.177.083

2026 1.001.376.229 639.147.726 362.228.503

-10% Escenario Pesimista 2027 1.221.679.000 766.977.271 454.701.729
2028 1.490.448.380 920.372.725 570.075.655

2029 1.818.347.024 1.104.447.271 713.899.753

2025 912.000.209 591.803.450 320.196.759

2026 1.112.640.255 710.164.140 402.476.115

30% Escenario Conservador 2027 1.357.421.111 852.196.968 505.224.143
2028 1.656.053.756 1.022.636.362 633.417.394

2029 2.020.385.582 1.227.163.634 793.221.948

2025 1.003.200.230 650.983.795 352.216.435

2025 1.223.904.280 781.180.554 442.723.726

10% Escenario Optimista 2025 1.493.163.222 937.416.665 555.746.557
2025 1.821.659.131 1.124.899.998 696.759.133

2025 2.222.424.140 1.349.879.997 872.544.143
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