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Memoria de T́ıtulo presentada a la Facultad de Ingenieŕıa
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adelante, incluso en los momentos más dif́ıciles. Su fuerza y dedicación han sido

mi mayor inspiración.

También deseo expresar mi más sincero agradecimiento a mis profesores gúıa,
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Resumen

SmartHydro una empresa que ofrece servicios de instalación de sensores y equipos

de monitoreo de aguas subterráneas, además de tener una plataforma para la

gestión inteligente del agua. Está en la fase donde buscan expandirse y crecer

como organización, por lo que buscan recaudar capital a través de inversionistas.

El objetivo general de este estudio fue diseñar y desarrollar un deck de inversión

para SmartHydro, con el propósito de atraer inversionistas y potenciar su esca-

lamiento. En un contexto de creciente escasez h́ıdrica y regulaciones ambientales

más estrictas, esta memoria integra herramientas como Lean Startup, OKRs y

análisis estratégicos para proponer un plan estructurado que permita la expansión

de la empresa.

El trabajo incluye un análisis estratégico de la organización, abarcando aspectos

clave como misión, visión, valores y su modelo de negocio. También presenta un

análisis financiero y un estudio de mercado TAM-SAM-SOM, que respaldan los

objetivos estratégicos. Entre los resultados más relevantes, destaca una valoriza-

ción que va desde los USD $2.145.000 en el 2024 a USD $10.000.000 para el 2030

y la captación de al menos 50 clientes de alto valor en Chile, con contratos de

$1,000 USD mensuales. También se identificaron áreas clave que necesitan mejo-

ras, como optimizar los procesos internos y reforzar el equipo de ventas. Además,

se propusieron ideas para ampliar sus ĺıneas de negocio.

Finalmente, la presente memoria logra demostrar la importancia de comunicar de

manera clara y efectiva el potencial de la empresa a los inversionistas mediante

metas con objetivos estructurados , mostrando cómo SmartHydro puede posicio-

narse como ĺıder en la industria de tecnoloǵıas h́ıdricas y contribuir a una gestión

más sostenible del recurso h́ıdrico.
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Abstract

SmartHydro is a company that offers services for installing sensors and groundwa-

ter monitoring equipment, as well as a platform for intelligent water management.

The company is currently in a phase of expansion and growth, seeking to raise

capital through investors.

The general objective of this study was to design and develop an investment deck

for SmartHydro, with the purpose of attract investors and enhance its scaling

efforts. In a context of increasing water scarcity and stricter environmental re-

gulations, this thesis integrates tools such as Lean Startup, OKRs, and strategic

analyses to propose a structured plan that facilitates the company’s expansion.

The study includes an internal and external analysis of the organization, cove-

ring key aspects such as its mission, vision, values, and business model. It also

presents a financial analysis and a TAM-SAM-SOM market study that support

the strategic objectives. Among the most relevant results, the company’s valua-

tion is projected to grow from USD $2,145,000 in 2024 to USD $10,000,000 by

2030, along with the acquisition of at least 50 high-value clients in Chile, each

with contracts of $1,000 USD per month. Additionally, key areas requiring impro-

vement were identified, such as optimizing internal processes and strengthening

the sales team. Proposals were also made to expand the company’s business li-

nes. Finally, this thesis demonstrates the importance of clearly and effectively

communicating the company’s potential to investors through structured objec-

tives and goals, showcasing how SmartHydro can position itself as a leader in

the water technology industry and contribute to more sustainable water resource

management.
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2.3. Fundamentos Teóricos . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 8

iv



2.3.1. Innovación . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 8

2.3.2. Startup . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 9

2.3.3. Fase de crecimiento . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 11

2.4. Elaboración del deck de inversión . . . . . . . . . . . . . . . . . . 11

2.4.1. Deck de inversión . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 11

2.4.2. Modelo de negocios . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 13

2.4.3. Método Lean Startup . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 14

2.4.4. Objetivos y resultados claves (OKR’s) . . . . . . . . . . . 14

3. Metodoloǵıa 16
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Caṕıtulo 1

Introducción

1.1. Antecedentes generales

1.1.1. contextualización del problema

“La Tierra ya se ha calentado y enfriado en otras ocasiones de forma natural, pero

lo cierto es, que estos ciclos siempre hab́ıan sido mucho más lentos, necesitando

millones de años, mientras que ahora y como consecuencia de la actividad humana,

estamos alcanzando niveles que en otras épocas trajeron consigo extinciones en

apenas doscientos años”(ACCIONA, s.f., párr. 1).

El cambio climático ha adquirido un rol fundamental en los últimos años, impul-

sado por el aumento exponencial de la población, los gases de efecto invernadero

y la destrucción de ecosistemas terrestres y marinos. Como consecuencia, el agua

se ha convertido en un recurso cada vez más escaso debido a factores como el cre-

cimiento demográfico, las mayores demandas de los usuarios, el cambio climático

y el desplazamiento de poblaciones desde zonas afectadas por la escasez. Este

recurso es disputado por sectores como la agricultura, los procesos industriales,

la mineŕıa y el consumo humano. Además, amplias regiones del páıs presentan

déficits h́ıdricos que anteriormente no exist́ıan.

Según proyecciones del World Resources Institute (WRI), se estima que 51 páıses

enfrentarán un estrés h́ıdrico extremo para el año 2050, lo que afectará al 31%

de la población mundial., según datos del WRI.
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Chile se encuentra dentro de estos 51 páıses proyectados con estrés h́ıdrico extre-

mo para el 2050. Este problema ya es evidente, ya que Chile es actualmente uno

de los páıses con mayores niveles de estrés h́ıdrico en el mundo. Según un ı́ndice

entregado por Statista (s.f.) en el que mide cuánta agua se extrae en relación

con los suministros renovables disponibles, Chile obtuvo una calificación de 4,47

en una escala de cero a cinco, donde cinco representa el nivel más alto de estrés

h́ıdrico. México ocupa el segundo lugar entre los páıses de América Latina y el

Caribe más expuestos al estrés h́ıdrico, con una calificación de cuatro puntos.

Este alto nivel de estrés h́ıdrico en Chile se debe a múltiples factores, siendo el

uso ineficiente del agua el principal problema en diversos sectores. Según datos

obtenidos por la organización de Escenario Hı́drico 2023, se presenta lo siguiente:

Sector agŕıcola: La agricultura representa el 37% del consumo total

de agua en Chile, con una eficiencia de uso del 45%, muy por debajo del

estándar mundial del 90% en la agricultura.

Sector sanitario: En Chile, el promedio de pérdida de agua potable

es del 30%, con algunas empresas sanitarias superando este porcentaje.

Esto contrasta con el estándar mundial, donde la pérdida de agua potable

se sitúa en un 15%.

Sector forestal: El sector forestal consume el 59% del agua a nivel

nacional.

Frente a la ineficiente operación en el uso del agua y la alta dependencia h́ıdrica de

Chile para su desarrollo social y económico, se implementó la Resolución 1238,

que “determina las condiciones técnicas y plazos a nivel nacional para cumplir

con la obligación de instalar y mantener un sistema de monitoreo, transmisión

y extracción efectiva en las obras de captación de agua subterránea” (Biblioteca

del Congreso Nacional de Chile, 2019). En otras palabras, todas las personas

naturales y organizaciones con derechos de agua deben reportar su nivel de uso

a la Dirección General de Aguas (DGA).

A pesar de estas regulaciones, buena parte de las empresas y usuarios no cuen-

tan con las herramientas necesarias para cumplir adecuadamente con la ley. Tal

cuestión genera problemas de cumplimiento legal y dificulta la eficiencia del uso

h́ıdrico.
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Frente a esta problemática surge SmartHydro, con la iniciativa principal de

automatizar los reportes de uso de agua a la DGA para aquellos con

derechos de agua. Además, SmartHydro tiene el potencial de optimizar el uso

de los recursos en las industrias mediante su tecnoloǵıa y software

propio. La plataforma ofrece diversos módulos, no solo para el reporte, sino

también para alertas y bases de datos que detectan posibles fallas o fugas en

pozos, y cuenta con módulos personalizables según las necesidades de cada

cliente, donde este potencial ayudaŕıa a solucionar la ineficiencia con respecto al

uso h́ıdrico en las industrias en Chile y en el mundo..

1.2. Justificación del tema

El diseño y desarrollo de un deck de inversión para una empresa tecnológica h́ıdri-

ca que se encuentra en una etapa de crecimiento es un tema que combina diversos

aspectos, tales como financieros, estratégicos y metodológicos, áreas que cada vez

generan más importancia debido al aumento de nuevos emprendimientos a nivel

nacional. A medida que la escasez de agua se convierte en un desaf́ıo para

la sostenibilidad global, las empresas que ofrecen soluciones tecnológicas para la

gestión h́ıdrica y ambiental desempeñan un papel esencial en enfrentar esta

problemática (UNESCO, 2021). Sin embargo, estas empresas enfrentan desaf́ıos

significativos para estructurar estrategias de crecimiento y atraer el financiamien-

to necesario para escalar sus operaciones. Esto es debido al aumento de nuevos

emprendimientos, lo que provoca que los inversionistas sean cada vez más estrictos

a la hora de invertir en un nuevo negocio a nivel nacional.

Anualmente, surgen nuevas startups y empresas tecnológicas con potencial trans-

formador. No obstante, muchas no alcanzan niveles competitivos por falta de

herramientas estratégicas para presentar su propuesta de valor a inversionistas

y estructurar modelos de negocio claros y escalables (Cusumano, 2013). En este

contexto, la construcción de un deck de inversión se vuelve indispensable para co-

municar el potencial de la empresa, organizar su visión de futuro y atraer capital,

especialmente en el competitivo mercado de las tecnoloǵıas h́ıdricas (Ries, 2011).

La construcción de un deck de inversión permite a empresas como SmartHydro:

Organizar y comunicar su propuesta de valor de manera clara a potenciales

inversionistas.
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Presentar el tamaño del mercado en el que compite SmartHydro.

Presentar una visión estratégica y con miras al futuro, que detalle los objeti-

vos de crecimiento y las oportunidades de expansión en el mercado h́ıdrico.

Atraer el financiamiento necesario para pasar al siguiente nivel de desarrollo,

lo que es crucial para competir en mercados nacionales e internacionales.

De esta manera, el desarrollo de un deck no solo responde a la necesidad de

financiamiento, sino que también aporta un marco estratégico para guiar el

crecimiento de la empresa. Esto resulta especialmente relevante en un entorno

donde los inversionistas son cada vez más selectivos y exigen mayor claridad,

precisión y evidencia del potencial de retorno de sus inversiones.

Por último, este trabajo busca contribuir con un enfoque replicable que permita

a otras empresas emergentes en sectores estratégicos, como la gestión h́ıdrica

y tecnológica, estructurar su camino hacia el crecimiento. Herramientas meto-

dológicas como Lean Startup ofrecen una base sólida para enfrentar desaf́ıos en

entornos cambiantes, facilitando la innovación y el acceso a capital para empresas

con alto impacto y potencial transformador.

1.3. Objetivos y descripción general del proyec-

to

1.3.1. Objetivo general

El objetivo general del presente trabajo es desarrollar un deck de inversión que

permita a la empresa SmartHydro atraer inversores, en miras a consolidar su

crecimiento mediante la expansión de su modelo de negocios. Esto permitirá a la

empresa escalar sus operaciones y posicionarse como un referente en la gestión

inteligente de aguas subterráneas en Chile y potencialmente en otros paises.
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1.3.2. Objetivos espećıficos

• Generar un diagnóstico del contexto en el que se encuentra actualmente la em-

presa SmartHydro, que permita identificar las posibles estrategias de crecimiento

que podŕıa adoptar la empresa en su fase de escalamiento.

• Estructurar el deck de inversión de SmartHydro, presentando los principales

lineamientos estratégicos a seguir para alcanzar un crecimiento sostenible y es-

calable, considerando el contexto diagnosticado y las estrategias de crecimiento

identificadas.

• Formular un roadmap por medio de su deck de inversión, utilizando la metodo-

loǵıa de los OKR que permitan establecer y monitorear los objetivos y metas clave

que SmartHydro deberá alcanzar en su fase de escalamiento, lo que le permitirá

visualizar y realizar un seguimiento de su progreso de manera efectiva.

• proponer recomendaciones espećıficas para cualquier mejora que se pueda intro-

ducir en el modelo de negocio actual de Smart Hydro para que sea más repetible

y escalable.

1.3.3. Metodoloǵıa y entregables

La metodoloǵıa utilizada en este proyecto se basa en la creacion de un deck de

inversión utilizando el enfoque Lean Startup, que facilita la creación de estrate-

gias de crecimiento ágiles, especialmente adaptadas para startups tecnológicas.

El trabajo se enfoca en identificar las áreas clave para la expansión de la empresa,

elaborar proyecciones financieras y validar el modelo de negocio. Los principales

resultados que se esperan obtener son:

• Un análisis detallado del modelo de negocio actual de SmartHydro.

• Proyecciones financieras en conjunto con una hoja de ruta que contenga un plan

de las actividades que realiza SmartHydro para seguir escalando.

• Un deck de inversión diseñado para atraer inversores.
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1.4. Estructura del informe

Este informe se estructura de la siguiente manera:

• Caṕıtulo 1: Introducción: Se presentan los antecedentes generales del proyecto,

los objetivos y la justificacion del tema presentado.

• Caṕıtulo 2: Marco teórico: Se presenta el marco conceptual que sustenta el

análisis y el diseño del deck de inversión y la estrategia de escalamiento.

• Caṕıtulo 3: Metodoloǵıa: Se detalla la metodoloǵıa utilizada para desarrollar el

proyecto, incluyendo las herramientas y técnicas aplicadas.

• Caṕıtulo 4: Resultados: Se presentan los principales resultados del proyecto,

con un enfoque en el deck de inversión, junto con su análisis financiero y la hoja

de ruta con sus OKR’s.

• Caṕıtulo 5: Conclusiones: Se ofrecen las conclusiones del proyecto, junto con

recomendaciones para el futuro de SmartHydro.
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Caṕıtulo 2

Marco teórico o conceptual

2.1. Objetivo del caṕıtulo

El objetivo de este caṕıtulo es proporcionar las bases teóricas y conceptuales que

sustentan el desarrollo del proyecto “Estrategia para emprendimiento dinámico

en fase de escalamiento. ¿Cómo debeŕıa crecer SmartHydro?”. Aqúı se abordan

los marcos conceptuales relevantes para entender el desarrollo de un deck de

inversión y el escalamiento de startups tecnológicas, tales como el modelo Lean

Startup, el modelo Business canvas, los OKR´s y el contexto legal de la gestión

de recursos h́ıdricos en Chile. Estos marcos son esenciales para entender tanto el

entorno de la empresa como los métodos utilizados para estructurar su proceso

de crecimiento y captación de inversión.

2.2. Resumen del marco teórico

Varios temas relevantes se abordan en el marco teórico de esta memoria, tales

como:

1.Innovación como motor de cambio en las empresas: El marco teórico destaca la

importancia de la innovación como un proceso clave para que las organizaciones

puedan adaptarse a entornos dinámicos. Basándose en definiciones como la de

la Real Academia Española (RAE) y aportes de Schumpeter, se aborda cómo
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las empresas pueden usar la innovación tanto para reaccionar a los cambios del

entorno como para modelar el mercado, logrando transformaciones significativas

y competitividad.

2.Metodoloǵıas y estrategias para startups: Se presenta el modelo Lean Startup,

desarrollado por Eric Ries, como una herramienta central para startups que bus-

can validar y escalar sus productos o servicios. Este enfoque se basa en un ciclo

iterativo de creación, medición y aprendizaje, adaptado del método lean manufac-

turing de Toyota, permitiendo a las startups ser viables, repetibles y escalables.

Además, se enfatiza la importancia de las startups en su etapa de crecimiento

(Growth Stage) al optimizar procesos y acceder a rondas de inversión como Serie

B o C.

3.OKRs como herramienta de alineación estratégica: Los Objetivos y Resultados

Clave (OKRs), introducidos por Andrew Grove y popularizados por John Doerr,

son una metodoloǵıa que permite establecer metas claras y medibles. Los OKRs se

presentan como una herramienta que impulsa la alineación estratégica, el enfoque

en las prioridades y la mejora continua, apoyando a las empresas en su búsqueda

de innovación y crecimiento, con casos de éxito en organizaciones como Google e

Intel de manera ordenada, asegurando una gestión eficiente de los recursos.

2.3. Fundamentos Teóricos

2.3.1. Innovación

Según la Real Academia Española (RAE), la innovación es la acción y efecto de

crear o modificar un producto y luego introducirlo en el mercado.

“El término “innovar” etimológicamente proviene del lat́ın innovare, que quiere

decir cambiar o alterar las cosas introduciendo novedades (Medina y Espinosa,

1994). Al abordar este aspecto, es importante tener en cuenta que desde el inicio

de la historia de la humanidad, ha existido la innovación; sin embargo, su estu-

dio y valoración son recientes y están marcados por la perspectiva del análisis

económico, del cual el economista Schumpeter (1939), fue el primero en usar el

concepto de innovación como explicación del crecimiento y de los ciclos económi-

cos surgidos durante los años 30 y 40 del siglo pasado. “(Garzón & Ibarra, 2013,
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p46).

En entornos dinámicos y cambiantes, la innovación empresarial se presenta como

una respuesta esencial para que las empresas puedan adaptarse. Estos escenarios

se caracterizan por una obsolescencia acelerada y la transición de economı́as de

escala a economı́as de alcance, enfocadas en producciones de alta calidad y costos

competitivos. Ante esto, las empresas deben optar por dos caminos reaccionar

con agilidad a los cambios del entorno mediante procesos internos de innova-

ción, o bien modelar activamente dicho entorno para generar transformaciones

significativas.(Garzón Castrillón & Ibarra Mares, 2013)

2.3.2. Startup

Las startups son empresas emergentes que se distinguen por su innovación y ca-

pacidad de expansión. Se centran en cubrir necesidades concretas del mercado

a través del desarrollo de productos o servicios que puedan replicarse y comer-

cializarse a gran escala. Según los estudios, las startups se basan en un análisis

exhaustivo de los mercados, los clientes y las tendencias sociales, lo que les facilita

identificar oportunidades y elaborar soluciones innovadoras con el potencial de

tener un impacto significativo en el futuro(Szathmári et al., 2024).

Las startups tienen diferentes ciclos de vida que se caracterizan y diferencian para

poder saber qué paso seguir o en qué estado se encuentran, las cuales son:

1. Fase de ideación: La startup identifica un problema del mercado y de-

sarrolla una idea para resolverlo. Se valida la propuesta de valor mediante

análisis de clientes y prototipos iniciales.

2. Fase de validación: La startup desarrolla un Producto Mı́nimo Viable

(MVP) para probar su solución en el mercado. Se recopilan datos y se

optimizan las funcionalidades en función de la retroalimentación.

3. Fase de crecimiento: Aqúı, la startup ha validado su producto en el

mercado y se enfoca en escalar operaciones, ampliar su nivel de clientes

objetivo y acceder a fuentes de financiamiento como el capital de riesgo

para potenciar su expansión.
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4. Fase de madurez: En esta etapa, la startup alcanza estabilidad financiera

y operativa. Las estrategias se centran en diversificar productos, consolidar

su mercado y optimizar procesos internos.

Cuando las startups se encuentran en una fase de crecimiento, requieren de gran-

des cantidades de capital para poder financiar un crecimiento exponencial. Por

lo general, estas se apoyan en los fondos de capital de riesgo.

Capital de riesgo (Venture Capital)

El venture capital es una forma de financiamiento en la que inversionistas profesio-

nales proporcionan recursos financieros a startups a cambio de una participación

en la propiedad de la empresa. Este tipo de financiamiento es fundamental para

impulsar startups en etapas tempranas y de expansión, ya que esto les permite:

Financiar la validación de su idea y el desarrollo de MVPs.

Acelerar la expansión a nuevos mercados.

Optimizar procesos y acceder a tecnoloǵıa avanzada.

El modelo de venture capital generalmente tienen procesos de rondas de inversión,

que se estructuran de la siguiente forma dependiendo de la madurez del startup:

Semilla (Seed): Inversión inicial para desarrollar un prototipo.

Serie A: Financiamiento para escalar operaciones y consolidar el mercado.

Serie B y C: Inversiones para expansión global y adquisición de nuevas

tecnoloǵıas o empresas.

En Chile, el ecosistema de capital de riesgo ha crecido notablemente en los últi-

mos años con actores clave como Corfo, fondos privados e inversionistas ángeles,

quienes facilitan recursos a emprendimientos con alto potencial de retorno.
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2.3.3. Fase de crecimiento

Durante la etapa de crecimiento, conocida como Growth Stage, las startups ya

tienen validado el producto en su mercado y se concentran en escalar operaciones,

aumentar ingresos, ampliar su segmento de clientes, y optimizar procesos internos.

En esta fase, es común que recurran a rondas de inversión Serie B o C para

financiar la expansión y consolidar el modelo de negocio (Abanca Innova, n.d.).

2.4. Elaboración del deck de inversión

El desarrollo de un deck de inversión es una herramienta clave para startups y

empresas que buscan atraer capital y comunicar de manera clara su propuesta de

valor a inversionistas. Este documento, además de servir como un medio de pre-

sentación, permite organizar, planificar y estructurar las actividades centrales de

la empresa, proyectar sus objetivos estratégicos y respaldar su potencial de creci-

miento. Para ello, se utilizan diversas metodoloǵıas y herramientas que facilitan

la elaboración del deck y aseguran que la información sea clara y convincente. En

esta sección, se detallan las herramientas y enfoques utilizados, como el modelo

de negocios, Lean Startup y los OKR, fundamentales en la estructuración del

deck de inversión.

2.4.1. Deck de inversión

En el mundo empresarial, los emprendedores o empresas ya establecidas se en-

cuentran a menudo en la necesidad de buscar capital. Una de las herramientas más

utilizadas para este propósito es el deck de inversión. Este documento permite

presentar a inversionistas el potencial del negocio y su estrategia de crecimiento.

Su estructura general se organiza en los siguientes puntos clave:

1. Problema

Descripción detallada del problema, con datos espećıficos que muestran su

magnitud e impacto. Es fundamental respaldarlo con estad́ısticas, estudios

de mercado y referencias a fuentes confiables.
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2. Propuesta Única de Valor

Explicación de cómo el producto o servicio resuelve el problema identificado

y qué caracteŕısticas innovadoras lo diferencian en el mercado.

3. Momento de Oportunidad

Análisis del estado actual del mercado y razones que hacen de este el mo-

mento adecuado para invertir, identificando tendencias emergentes y áreas

de crecimiento.

4. Tamaño del Mercado

Estimación del mercado objetivo, segmentando el mercado total disponible

(TAM), el mercado direccionable (SAM) y el mercado objetivo (SOM).

5. Modelo de Negocio y Equipo

Estrategia de monetización y experiencia del equipo responsable del pro-

yecto.

6. Mercado Objetivo y Expansión

Identificación de clientes ideales y planes para expandir la empresa a nuevos

mercados.

7. Competencia

Comparación con competidores, destacando las ventajas competitivas de la

empresa.

8. Plan Financiero

Proyecciones financieras, incluyendo ingresos, costos y márgenes estimados.

9. Potencial de la Startup

Capacidad de crecimiento y escalabilidad del negocio, destacando su valo-

rización y expansión a nuevos mercados.

10. Hoja de Ruta

Metas y objetivos de desarrollo a corto y largo plazo.

11. Mercado y Uso de Fondos

Plan de destino de los fondos obtenidos y su impacto en el crecimiento de

la empresa.

12. Razones para Invertir

Principales beneficios para los inversionistas, como retorno esperado e im-

pacto positivo.
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2.4.2. Modelo de negocios

El modelo de negocios describe cómo una organización genera, entrega y captura

valor. Según Osterwalder y Pigneur (2010), este modelo se compone de nueve

elementos clave:

1. Segmentos de clientes: Grupos de personas y empresas objetivo.

2. Propuestas de valor: Valor distintivo ofrecido a los clientes.

3. Canales: Medios para entregar productos y servicios.

4. Relaciones con clientes: Estrategias para gestionar la relación con los

clientes.

5. Fuentes de ingresos: Mecanismos de generación de ingresos.

6. Recursos clave: Activos fundamentales de la empresa.

7. Actividades clave: Acciones necesarias para operar el modelo.

8. Socios clave: Red de colaboradores estratégicos.

9. Estructura de costos: Costos asociados al funcionamiento del modelo.

Figura 2.1: Modelo de Negocio Canvas: Estructura General

Fuente: Adaptado del libro Generación de Modelos de Negocio, Osterwalder y Pigneur (2010).
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2.4.3. Método Lean Startup

El método Lean Startup, creado por Eric Ries, es una alternativa innovadora a

los enfoques tradicionales de creación de empresas. Se enfoca en la flexibilidad y

la adaptación, utilizando un proceso iterativo compuesto por:

Crear: Desarrollo de un producto mı́nimo viable (MVP).

Medir: Evaluación de resultados mediante métricas.

Aprender: Ajuste del producto según la retroalimentación obtenida.

Figura 2.2: Ciclo del Método Lean Startup: Crear, Medir y Aprender

Fuente: Página web Master Marketing.

2.4.4. Objetivos y resultados claves (OKR’s)

Los OKR (Objectives and Key Results), creados por Andrew Grove y populari-

zados por John Doerr, son una metodoloǵıa para definir metas claras y medibles.

Se componen de:
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Objetivos: Metas ambiciosas y concretas.

Resultados Clave: Indicadores cuantificables que miden el progreso.

Los OKR permiten enfocarse en las prioridades, coordinar esfuerzos y monitorear

el avance, fomentando la mejora continua e innovación.

Figura 2.3: Objetivos y Resultados Claves

Fuente: Material del profesor Inti Núñez, Universidad de Concepción.

Como se observa en la figura 2.3, es fundamental tener claridad sobre lo que

se quiere lograr para la organización en el futuro. Los objetivos permiten definir

una dirección más precisa y proporcionan metas claras tanto para un equipo como

para la organización. A partir de estos objetivos, se establecen los resultados clave,

los cuales deben ser espećıficos y alcanzables.
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Caṕıtulo 3

Metodoloǵıa

En esta memoria, la metodoloǵıa utilizada, en primera instancia, fue una revisión

bibliográfica sobre el tema a desarrollar. Posteriormente, se llevó a cabo un estudio

en conjunto con la empresa para comprender a qué se dedicaba, cómo funcionaba,

aśı como su misión, visión y propósito

Una vez se teńıa claridad de la empresa, se hizo un análisis estratégico para poder

conocer sus puntos fuertes y débiles, aśı como el mercado en el que operaban y

su contexto económico, social, entre otros aspectos.

3.1. Análisis Interno: Método S.W.T. y V.R.I.O.

El análisis interno utilizó dos herramientas fundamentales que se realizaron in-

mediatamente después de tener un conocimiento general de la empresa:

Análisis S.W.T. (Strengths, Weaknesses, Tendencies): Este método,

extráıdo del libro Scaling Up de Harnish, analiza fortalezas, debilidades y

tendencias futuras de la empresa.

• Implementación: consistió en realizar reuniones individuales de for-

ma personal con cada trabajador de SmartHydro. En total, se llevaron

a cabo cuatro reuniones, cada una con una duración aproximada de 20

minutos. Estas reuniones se realizaron con los encargados de las prin-

cipales áreas de la empresa: finanzas, marketing, ventas e informática.
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El objetivo principal fue comprender sus funciones espećıficas, el al-

cance de sus responsabilidades y obtener sus opiniones sobre posibles

mejoras en sus áreas de trabajo.

Durante las reuniones, se empleó un formato de entrevista estructura-

da, en el que se formularon preguntas clave sobre:

1. Las funciones y actividades que desempeñan.

2. Los procesos que consideran efectivos.

3. Las áreas que identifican como susceptibles de mejora.

4. Opiniones personales sobre cómo fortalecer la empresa.

Este enfoque fue posible gracias al tamaño reducido del equipo, lo cual

permitió un análisis más directo y personalizado.

Análisis V.R.I.O.: Esta herramienta permite evaluar los recursos internos

para determinar si alguno representa una ventaja competitiva sostenible.

• Implementación: Se analizaron los activos tangibles e intangibles

de la empresa en conjunto con el equipo de SmartHydro. Para este

análisis también se aprovecharon las mismas reuniones realizadas para

el análisis S.W.T.

3.2. Análisis Externo: Método P.E.S.T.E.L. y

Competencia

El análisis externo se llevó a cabo utilizando el método P.E.S.T.E.L., que permite

evaluar factores poĺıticos, económicos, sociales, tecnológicos, ecológicos y legales

que afectan el entorno de la empresa. Este análisis fue realizado en paralelo con

el análisis interno de SmartHydro, además, se realizó para el estudio un análisis

de la competencia de SmartHydro.

Implementación: Se recopiló información de fuentes externas como bases

de datos del gobierno, informes y art́ıculos académicos. Para el análisis de

la competencia se recopiló informacion a partir de los sitios wb oficiales de

las empresas competidoras.
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3.3. Modelo de Negocios: Business Model Can-

vas

El Business Model Canvas fue empleado para estructurar el modelo de negocio de

SmartHydro. Este se realizó después de terminar los análisis internos y externos.

Primero, se elaboró un Business Model Canvas actual de la organización para

identificar y entender el modelo existente en la empresa.

Implementación: En conjunto con los fundadores de SmartHydro que

son el CEO y el CTO actualmente, se realizaron sesiones para completar

los nueve bloques del modelo Canvas.

Posteriormente, cuando ya se teńıa claridad sobre el modelo de negocios actual,

se elaboró un esquema de un modelo de negocios Canvas modificado, donde se

ajustaron algunos segmentos clave. Este modelo modificado se realizó en la última

etapa del desarrollo del deck, cuando ya se teńıa estructurada la hoja de ruta en

conjunto con los OKRs.

Implementación: En colaboración con los fundadores de SmartHydro y

utilizando la hoja de ruta como referencia, se realizaron ajustes en los seg-

mentos clave del modelo de negocios.

3.4. Planificación Estratégica: Matriz de Ansoff

y OKRs

Se utilizaron dos herramientas principales para la planificación estratégica:

Matriz de Ansoff: Este método ayudó a definir estrategias para la pene-

tración y desarrollo de nuevos mercados.

• Implementación: La matriz de Ansoff incluye cuatro puntos clave:

penetración de mercado, desarrollo de productos, desarrollo de merca-

do y diversificación. Aunque se analizaron los cuatro puntos, se prio-

rizaron dos secciones para desarrollar los OKRs.
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OKRs (Objetivos y Resultados Clave): Permitieron alinear las metas

de corto, mediano y largo plazo.

• Implementación: En conjunto con el equipo de SmartHydro, se tra-

bajó con información interna de la empresa, incluyendo costos ope-

rativos y remuneraciones. Se definieron 4 objetivos principales y 10

resultados clave, con un plazo de cumplimiento entre 1 y 2 años.

3.5. Análisis Financiero y Valorización

Se realizó un análisis financiero para incluir proyecciones en el deck de inversión

que reflejaran cómo evolucionaŕıa la empresa en el futuro y para estimar su valor

potencial.

Implementación: Se trabajó con balances generales de los últimos 3 años.

Con esta información se elaboraron flujos de caja proyectados y una va-

lorización estimada de la empresa. Para la valorización se emplearon dos

métodos: la valorización por EBITDA y una valorización ponderada basa-

da en 7 métodos distintos.

3.6. Elaboración del Deck de Inversión

Con base en todos los análisis explicados previamente, se desarrolló el deck de

inversión, el cual incluyó los siguientes elementos:

Propuesta de valor.

Tamaño del mercado objetivo.

Modelo de negocio.

Proyecciones financieras.

Hoja de ruta estratégica.
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3.7. Cronograma

Para la elaboración del deck de inversión se dio un plazo de 3 meses de trabajo

en conjunto con la empresa, desde septiembre hasta inicios de diciembre.

Para la elaboración del informe escrito se hab́ıa elaborado una carta Gantt a

inicios de semestre donde se hab́ıa proyectado como y con qué tiempos se iba a

trabajar.

Figura 3.1: Carta Gantt

Fuente: Elaboración propia.

3.8. Recursos utilizados

En esta Memoria de t́ıtulo se utilizaron diversos recurso que fueron esenciales

para la elaboración tanto como para el deck de inversión como para el informe

escrito, estos se pueden dividir en 2 recursos clave.
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1. Fuentes de información

a. Fuentes internas: Información facilitada por la empresa SmartHydro, tales

como datos financieros, operativos, loǵısticos, entre otros.

b. Fuentes externas: Análisis del sector h́ıdrico, como publicaciones académicas,

datos estad́ısticos e informes sobre legislaciones en Chile relacionadas con el agua y

sus usos. También se incluyeron estudios sobre la elaboración de decks de inversión

para startups en crecimiento.

2. Herramientas y técnicas

a. Herramientas de análisis: i. Análisis S.W.T. y VRIO para obtener un con-

texto interno del negocio. ii. Análisis P.E.S.T.E.L. para realizar un análisis ex-

terno. iii. Business Model Canvas para estructurar el modelo de negocio.

b. Software utilizado:

i. PowerPoint y Canva para la elaboración de la presentación y el deck de inver-

sión. ii. Excel para realizar las proyecciones financieras y el análisis de datos. iii.

LaTeX para la elaboración de este informe escrito.

c. Técnicas de recolección de datos: i. Entrevistas y reuniones con los traba-

jadores de SmartHydro y sus clientes.
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Caṕıtulo 4

Desarrollo del tema y Resultados

En este caṕıtulo vamos a profundizar en los pasos que seguimos para desarrollar

el deck de inversión de la empresa SmartHydro, y las decisiones que tuvimos que

tomar para ver cómo la empresa podŕıa crecer y atraer inversionistas.

4.1. Descripción de SmartHydro

En la primera instancia se tuvieron reuniones con la empresa para entender lo

más general de la organización, quienes eran, que producto o servicio ofrećıan y

como esataba estructurada la organización para después poder adentrarnos más

en el deck de inversion.

¿Qué es SmartHydro?

SmartHydro es una empresa con bases tecnológicas que se creo el año 2019 por

Diego Mardones y Raymundo Anavalón, en la ciudad de Chillán, con la idea de

desarrollar soluciones al problema local, nacional y mundial de escasez h́ıdrica.

SmartHydro es considerada una pequeña empresa (ingresos por ventas de más de

UF 2.400 y hasta UF 25.000 al año) que se encuentra en el sector económico de

recursos hidiricos, donde la empresa en el año 2023 registró un ingreso por ventas

de $ 313.000.000 CLP

Entregan servicios de instalación de sensores y equipos de monitoreo de aguas
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subterráneas. Además, tienen una plataforma de monitoreo para una mejor ges-

tión h́ıdrica que ofrece monitoreo remoto 24/7, reportes diarios para cumplir con

las normativas actuales.

También realizan servicios de ingenieŕıa, telemetŕıa y análisis de agua para orga-

nizaciones y empresas que emplean el recurso h́ıdrico en sus operaciones.

4.1.1. Organigrama

La organización tiene una estructura organizacional de una pequeña empresa ya

que actualmente consta de 12 trabajadores, el cual refleja su estructura interna

y roles principales. El organigrama está diseñado para cubrir tanto los aspectos

operativos como estratégicos de la empresa.

Figura 4.1: Organigrama de SmartHydro

Fuente: SmartHydro.

En el organigrama se pueden visualizar la experiencia de cada trabajador, esta

es la experiencia de todos los años en el ámbito laboral de cada trabajador.
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4.2. Definición de la misión, visión, valores y

propósito

SmartHydro ya contaban con una misión y visión definidas, que se enfocaban en

garantizar el uso sostenible del agua mediante soluciones tecnológicas innovado-

ras. Sin embargo, no teńıan un propósito definido (o escrito). A partir del análisis

realizado, se determinó en conjunto con la organización que el propósito de Smart

Hydro es:

“Transformar la gestión de los recursos h́ıdricos a través de herramientas de tele-

metŕıa, monitoreo y análisis en tiempo real, contribuyendo a un futuro sostenible

y asegurando un impacto positivo en el medio ambiente y la sociedad.”

Misión Proveer soluciones tecnológicas innovadoras para la gestión eficiente y

sostenible del agua, contribuyendo a la preservación del recurso h́ıdrico y al de-

sarrollo de las comunidades en las que operamos.

Visión Ser reconocidos como ĺıderes globales en tecnoloǵıa y gestión h́ıdrica,

promoviendo un futuro sostenible y equitativo para todos.

4.3. Análisis Interno y externo

En esta sección, se llevó a cabo un estudio de la empresa, tanto a nivel interno

como externo, utilizando diversos métodos que se detallarán a continuación. Es-

te análisis permitió definir áreas clave del deck de inversión, como la propuesta

de valor, la evaluación de la competencia, la identificación de oportunidades es-

tratégicas, entre otros aspectos relevantes.

4.3.1. Análisis Interno

Análisis STW

Fortalezas/Competencias fundamentales

¿Cuáles son las fortalezas inherentes a la organización que han sido la fuente de
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su éxito?

Adaptabilidad: La capacidad de poder adaptarse y transformarse a las

necesidades de cada cliente, como ejemplo la solicitud o necesidad de crear

un nuevo módulo en la plataforma.

Autonomı́a y servicio al cliente: SmartHydro al realizar el proyecto

completo, desde la instalación del hardware hasta el software, al ser es-

te último un software propio, el cliente tiene ĺınea directa con el servicio

técnico en caso de que ocurra algún inconveniente o tenga problemas con

la plataforma.

Empresa Verde: SmartHydro, al ser una empresa B(Sistema B, s.f.), es

una marca destacada al estar dentro del 5% mundial con mejores indica-

dores de impacto en el área del medio ambiente, en camino a un desarrollo

sostenible.

Debilidades

¿Cuáles son las debilidades inherentes a la organización que probablemente no

van a cambiar?

Costos iniciales: A pesar de las mejoras, el costo de implementación sigue

siendo un desaf́ıo para algunos segmentos de clientes más pequeños, pero

puede ser compensado con la oportunidad de regulatorias y un mejor control

en sus gastos h́ıdricos.

Tendencias

¿Cuáles son los cambios más significativos en tecnoloǵıa, distribución, innovación

de productos, mercados, consumidores y tendencias sociales alrededor del mundo

que podŕıan impactar tu industria y tu organización?

Regulaciones h́ıdricas en aumento: Cada vez más páıses están imple-

mentando regulaciones estrictas sobre el uso de agua, lo que crea oportuni-

dades para SmartHydro.
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Cambio climático: La escasez de agua está aumentando en todo el mundo,

creando una mayor demanda de tecnoloǵıas para la gestión eficiente de

recursos h́ıdricos.

Automatización: La adopción de tecnoloǵıas para la gestión remota y en

tiempo real están en auge, posicionándose como un sector innovador.

Figura 4.2: Formulario de Fortalezas, Debilidades y Tendencias (SWT)

Fuente: Herramientas del libro “Scaling up” .

Análisis V.R.I.O

1. Valioso

Tecnoloǵıa avanzada: Smart Hydro usa Softwares propios que se

usan en conjunto con la instalacion de sensores para la telemetŕıa que
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permiten monitorear y gestionar el agua en tiempo real. Estos recursos

son valiosos porque ayudan a los clientes a optimizar el uso del agua

que ellos realizan y cumplir con regulaciones ambientales, algo clave

en sectores como agricultura, mineŕıa, entre otros.

Compromiso con la sostenibilidad: La integración de enerǵıas re-

novables y el enfoque en eficiencia h́ıdrica hacen que sus productos

sean súper relevantes en un contexto de incertidumbre creciente por la

crisis h́ıdrica y la sostenibilidad ambiental.

2. Rareza

Soluciones integrales de gestión h́ıdrica: Aunque hay competi-

dores que ofrecen soluciones de monitoreo, la combinación que tiene

Smart Hydro de tecnoloǵıa avanzada, personalización y soporte conti-

nuo es bastante poco común en el mercado.

Definitivamente, estas capacidades son poco comunes, ya que no todos

los competidores pueden ofrecer el mismo nivel de personalización.

3. Imitabilidad

Tecnoloǵıa IoT y telemetŕıa: Si bien la tecnoloǵıa que usa Smart

Hydro es avanzada, replicarla seŕıa caro y tomaŕıa tiempo. Pero la tec-

noloǵıa por śı sola no es imposible de imitar; lo que realmente complica

la imitación es la experiencia y la integración espećıfica de sistemas que

Smart Hydro ha desarrollado.
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Tabla 4.1: Análisis VRIO: Recursos y Capacidades de Smart Hydro

Fuente: Elaboración propia basada en el análisis interno de Smart Hydro.

4.3.2. Análisis Externo

Análisis P.E.S.T.E.L

El objetivo de este análisis es reconocer los elementos clave del entorno que impac-

tan de forma directa o indirecta a la empresa, los cuales se detallan a continuación.

1. Factores poĺıticos

En Chile, la poĺıtica ambiental ha cobrado mayor relevancia en los últimos años,

con la creación de organismos como el Ministerio del Medio Ambiente (O’Ryan

et al., 2003). Esto ha permitido el desarrollo de un marco normativo más robusto

para la regulación del uso de los recursos naturales.

En el informe sobre recursos h́ıdricos en Chile realizado para la COP25 (Comité

Cient́ıfico del Cambio Climático), se destaca la urgente necesidad de mejorar la
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gestión y el uso del agua frente a los impactos del cambio climático.

En la sección de gobernanza del documento, se mencionan revisiones a los dere-

chos de uso del agua y la integración de nuevas normas que protejan ecosistemas

cŕıticos como glaciares y humedales. También se recomienda la creación de una

autoridad poĺıtica de jerarqúıa superior que coordine múltiples instituciones re-

lacionadas con el agua.

Asimismo, se creó el Escenario Hı́drico 2030 para contribuir a movilizar a los

sectores público y privado, permitiendo tomar decisiones oportunas que aseguren

la sustentabilidad del recurso h́ıdrico en Chile (Escenarios Hı́dricos 2030).

Por ende, el entorno poĺıtico está funcionando a favor de la empresa SmartHy-

dro, ya que las poĺıticas de cuidado h́ıdrico, entre otras iniciativas, abren nuevas

oportunidades de negocio que facilitan el desarrollo de la organización.

2. Factores económicos

Aunque el escenario económico, tanto en Chile como a nivel mundial, ha sido

complejo e incierto debido a conflictos como la guerra entre Rusia y Ucrania o

la invasión de Israel en Ĺıbano, existen datos recientes que brindan un panorama

general.

“Durante la primera mitad de 2024, el PIB real creció un 1,9% en

términos interanuales, impulsado principalmente por el sector minero.

En términos de inflación, tras un repunte en marzo de 2024, esta

alcanzó un 4,7% interanual en agosto, interrumpiendo la trayectoria

descendente previa” (Banco Mundial, 2024).

En el escenario del agua, la crisis h́ıdrica en Chile ha tenido un impacto signifi-

cativo en diferentes áreas del páıs, incluida la economı́a. La mala gestión de los

recursos h́ıdricos ha afectado particularmente el sector agŕıcola, como se detalla

a continuación:

1. Consumo elevado con bajo rendimiento: El sector agŕıcola consume

un 88% del total de los recursos h́ıdricos superficiales y subterráneos. La

reciente escasez ha reducido los cultivos, afectando a la población en general

(Escenarios Hı́dricos 2030, n.d.).
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2. Rendimiento de riego deficiente: A nivel nacional, el rendimiento de

riego es solo del 45%, muy por debajo del estándar mundial, que puede

alcanzar hasta un 90% de eficiencia (Escenarios Hı́dricos 2030, n.d.).

3. Uso excesivo de agua: Actualmente, se utiliza el doble de agua necesaria

para el riego nacional (Escenarios Hı́dricos 2030, n.d.).

En conclusión, la inflación nacional encarece productos y servicios, lo que podŕıa

afectar la adquisición de hardware, como sensores o productos necesarios para

la instalación de equipos de SmartHydro. Sin embargo, esto también resalta la

urgente necesidad de los servicios de gestión h́ıdrica ofrecidos por la empresa, que

ayudan a optimizar recursos y reducir costos.

Factores Sociales

En el ámbito social, ha aumentado significativamente la conciencia medioambien-

tal. Según el Ministerio del Medio Ambiente, en una encuesta realizada en el año

2020, el 92% de la población en Chile considera que el cambio climático impactará

negativamente al páıs.

En otra encuesta, llevada a cabo por Greenpeace en Chile durante el año 2022,

entre los diversos resultados obtenidos, uno de los más relevantes para nuestra

empresa es que el 73% de los chilenos considera que la escasez de agua debe ser

una de las prioridades a abordar por el próximo gobierno.

Además, como se mencionó anteriormente, se han creado diversas organizaciones,

como Escenarios Hı́dricos 2030, que buscan concientizar a la población sobre el

cuidado de los recursos h́ıdricos e incentivar cambios poĺıticos relacionados con el

uso del agua.

Por ende, se evidencia una gran preocupación a nivel páıs sobre el cuidado de los

recursos naturales.

Factores Tecnológicos

A nivel global, los últimos desarrollos tecnológicos han impactado y transforma-

do múltiples sectores tanto como sectores económicos y sociales. En particular,

la inteligencia artificial (IA) se ha convertido en una de las tecnoloǵıas más revo-

lucionarias de los últimos años, aplicándose en áreas como la automatización de
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procesos industriales y la toma de decisiones estratégicas mediante el análisis de

grandes volúmenes de datos.

Asimismo, el crecimiento exponencial de startups tecnológicas ha sido una ten-

dencia destacada a nivel mundial. Según un estudio realizado por Fortune, las

empresas tecnológicas lideran el ranking de ingresos en el mundo, siendo Apple la

principal en esta lista. Esto evidencia el creciente poder de la tecnoloǵıa a nivel

global, adaptando o desplazando a empresas tradicionales, y subraya la dinámica

cambiante del mercado actual.

Factores Ecológicos

En el ámbito nacional, Chile enfrenta importantes desaf́ıos ambientales relaciona-

dos con la gestión del agua, agravados por los efectos del cambio climático. Según

proyecciones climáticas, se anticipa una disminución de entre el 5% y el 15% en

las precipitaciones en regiones clave del páıs, con un impacto más severo hacia la

zona centro-sur. Esta reducción de las precipitaciones se asocia a un incremento

de la aridez, proyectándose 71.400 km² adicionales que pasarán a clasificaciones

de mayor sequedad para el año 2060.

La disminución de los caudales medios, junto con una mayor frecuencia de even-

tos climáticos extremos, como inundaciones y seqúıas, resalta la necesidad de

fortalecer las estrategias de adaptación. Entre las medidas propuestas se inclu-

yen soluciones basadas en la naturaleza, como la protección y restauración de

humedales, además del uso de infraestructura verde para la gestión efectiva de

las cuencas hidrográficas.

Finalmente, se enfatiza la necesidad de avanzar hacia una gobernanza integrada

del agua que priorice la sostenibilidad y promueva la equidad social, asegurando

un uso eficiente y responsable de los recursos h́ıdricos a nivel nacional (Recusos

hidricos, 2019)

Factores Legales

En un contexto nacional relacionado con los recursos h́ıdricos, se han implemen-

tado diversas normativas para regular su uso.

Una de ellas es la Resolución 1238, la cual “Determina las condiciones técnicas y

los plazos a nivel nacional para cumplir con la obligación de instalar y mantener
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un sistema de monitoreo y transmisión de extracciones efectivas en las obras de

captación de aguas subterráneas” (Biblioteca del Congreso Nacional de Chile,

2019).

En otras palabras, esta resolución obliga a todas las organizaciones o personas

naturales que tengan derechos de agua a monitorear sus puntos de captación y

reportarlos a la DGA.

Otra normativa relevante es el Art́ıculo 5 de la Ley N° 21.435 del Código de

Aguas, que destaca la importancia del recurso h́ıdrico. Este art́ıculo establece de

forma textual que “Las aguas cumplen diversas funciones, principalmente las de

subsistencia, que incluyen el uso para el consumo humano, el saneamiento y el uso

doméstico de subsistencia; las de preservación ecosistémica, y las productivas.”

Esto subraya la importancia de cuidar los recursos, beneficiando la implementa-

ción de servicios que contribuyan a la protección de este recurso esencial.

Competencia

Para esta parte se evaluó a las empresas competidoras que ofrecen servicios simi-

lares o relacionados con SmartHydro, con la intención de estudiar su posición en

el mercado. Las principales caracteŕısticas que se usaron para comparar la com-

petencia fueron la similitud del servicio, la ubicación geográfica de la empresa y

el segmento de mercado.
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Tabla 4.2: Tabla Comparativa de Competencia
Empresa Producto o Servicio Entrega-

do
Página Web APP

Hidro Sistema Venta de equipos, proyectos de
medición y extracción de aguas
subterráneas y superficiales.

Śı Śı (Zeus)

e-SMART Soluciones h́ıdricas, solo sensor y
data logger.

Śı Śı (Scada)

MIPOZO.CL Construcción de pozos, manteni-
miento, y monitoreo de pozos.

Śı No

MORPHOLA Soluciones de ingenieŕıa en siste-
mas h́ıdricos.

Śı No

AGT-CHILE Soluciones h́ıdricas. Śı Śı (AGT)
SMARTHYDRO Instalación de sensores y equi-

pos para un completo monitoreo
de aguas subterráneas. Platafor-
ma intuitiva para el análisis, con-
trol y administración eficaz de da-
tos h́ıdricos.

Śı Śı (Ikolu)

Fuente: Elaboración propia.

Tabla 4.3: Ubicación Geográfica de las Empresas Competidoras
Empresa Ubicación Geográfica
Hidro Sistemas Santiago, Chile
e-SMART Santiago, Chile
MIPOZO.CL Santiago, Chile
MORPHOLA Santiago, Chile
AGT-CHILE Santiago, Chile

SMARTHYDRO Ñuble, Chile

Fuente: Elaboración propia.

Si bien la competencia para SmartHydro ha aumentado con el tiempo, el mercado

aún no se encuentra saturado, dado que el negocio de optimización h́ıdrica es un

proceso en desarrollo, con pocas empresas que representen competencia directa

en la actualidad. La ventaja competitiva de SmartHydro radica en su ubicación

geográfica, ya que la competencia directa se encuentra principalmente en la zona

metropolitana, lo que convierte a la región sur del páıs en un “océano azul”
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para la empresa. Asimismo, los costos operativos de SmartHydro son menores en

comparación con sus competidores, gracias a su posición estratégica.

4.4. Creación del Deck de Inversión

Con la información obtenida a partir de los análisis internos y externos de la

empresa, se procedió a la construcción del deck de inversión. Este documento es

una herramienta clave diseñada para captar el interés de posibles inversionistas,

presentando de manera clara y estructurada los aspectos más relevantes de la

empresa.

El deck de inversión se estructura en diversos puntos clave que abarcan desde la

definición del problema que la empresa busca resolver, la propuesta de valor, el

análisis del mercado y la competencia, hasta los planes financieros y las razones

espećıficas para invertir en la empresa. De esta manera, se busca presentar un

panorama integral y atractivo que respalde la decisión de los inversionistas.

En esta sección se entrega de manera expĺıcita el problema y la propuesta de

valor, para después abordar los puntos del deck que abordan más la estrategia de

crecimiento que espera tener en SmartHydro

4.4.1. Problema que se busca solucionar

Smart Hydro se creó con la necesidad de mejorar el uso eficiente del agua, además

que con el cumplimiento de la resolución 1238 que es la normativa que determina

las condiciones técnicas y los plazos a nivel nacional que deben cumplir todos los

titulares de derechos de aprovechamiento de agua a lo largo de todo Chile, aunque

empezó con esa necesidad, ahora se está apuntando a necesidades que tal vez los

clientes no tienen previsto como reducir al máximo los costos de producción por la

ineficiencia del uso de agua en sus empresas y tener un mejor control y monitoreo

de este mismo.

Los sistemas convencionales de uso de agua presentan una falta de cumplimiento

con las normativas de la Dirección General de Aguas (DGA), ya que son inefi-

cientes y desperdician tanto agua como enerǵıa. Además, carecen de optimización
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y gestión inteligente, lo que podŕıa derivar en la pérdida de los derechos de uso

del agua si no se cumplen las normativas legales. Por otro lado, la gestión h́ıdrica

tradicional, al ser manual, no dispone de sistemas avanzados para recolectar y ana-

lizar datos en tiempo real, lo que dificulta la detección temprana de problemas.

Este desperdicio de agua y enerǵıa genera un impacto ambiental significativo,

afectando la sostenibilidad de los recursos h́ıdricos y agravando las problemáticas

ambientales existentes. Finalmente, la ineficiencia en el uso del agua incrementa

considerablemente los costos de producción, afectando la rentabilidad y compe-

titividad de las industrias.

4.4.2. La propuesta única de valor

Creada en el año 2019 por Diego Mardones y Raymundo Anavalón, en la ciudad

de Chillán, con la idea de desarrollar soluciones al problema local, nacional y

mundial de escasez h́ıdrica.

Es una empresa que ofrece servicios de instalación de sensores y equipos de moni-

toreo de aguas subterráneas. Además, tienen una plataforma de monitoreo para

una mejor gestión h́ıdrica que ofrece monitoreo remoto 24/7, reportes diarios,

semanales, mensuales y anuales, para cumplir con la normativa actual y tener

una mejor gestión y control con los recursos h́ıdricos.

Ofrecemos servicios de ingenieŕıa, telemetŕıa y análisis de agua para organizacio-

nes y empresas que emplean el recurso h́ıdrico en sus operaciones.

En Smart Hydro se cree firmemente en maximizar de manera eficiente los usos

de aguas a través de la tecnoloǵıa con sensores y monitoreos en tiempo real.

Entre los principales clientes con los que se trabaja actualmente hay diversas

empresas tanto del sector industrial, como agŕıcolas, sanitarias, enerǵıas e inmo-

biliarias y constructoras.

4.5. Puntos Estratégicos

En esta sección se abordan los puntos del deck que fueron esenciales para analizar

estrategias dirigidas hacia un plan de crecimiento.
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4.5.1. Elementos de Alineación

Se llevaron a cabo reuniones para poder definir los elementos diferenciadores que

capturen la atención de los clientes potenciales.

1. Enfoque Integral (todo en una sola parte): En Smart Hydro, se ofre-

ce una solución integral para la gestión h́ıdrica, gestionando cada etapa del

proceso de manera interna. Desde el levantamiento de la información ini-

cial hasta la cotización y adquisición de materiales, todas las etapas son

controladas directamente por la empresa. El equipo de Smart Hydro se en-

carga de la planificación técnica, la selección de proveedores y la gestión

loǵıstica, garantizando una ejecución eficiente y adaptada a las necesidades

espećıficas de cada cliente. Esta integración total permite brindar soluciones

personalizadas, mantener los costos controlados y asegurar un cumplimiento

normativo y ambiental impecable.

2. Personalización Adaptativa (el cliente personaliza): Smart Hydro

reconoce que cada cliente tiene necesidades únicas. Por esta razón, su sis-

tema se adapta y personaliza para satisfacer los requerimientos espećıficos

de cada usuario. A través de un análisis detallado de los patrones de con-

sumo y necesidades particulares, se ofrecen soluciones modulares a medida,

que maximizan la eficiencia y reducen costos. De esta forma, cada cliente

obtiene el máximo valor de la tecnoloǵıa proporcionada por la empresa.

3. Acceso Remoto y Tecnoloǵıa Avanzada (soluciones altamente di-

gitales): Smart Hydro proporciona soluciones altamente digitales, permi-

tiendo la operación y gestión del sistema de manera remota. Los usuarios

tienen la flexibilidad de supervisar y controlar su consumo de agua desde

cualquier lugar. A través del acceso a datos en tiempo real, alertas opor-

tunas y la capacidad de tomar decisiones informadas sin estar f́ısicamente

presentes, se facilita una gestión h́ıdrica más efectiva y eficiente.

4.5.2. Tamaño de Mercado (TAM-SAM-SOM)

El análisis del tamaño de mercado realizado para SmartHydro permitió identificar

un panorama detallado sobre el potencial comercial de sus soluciones tecnológicas

en diferentes niveles. A continuación, se presentan los resultados obtenidos:

36



TAM: El tamaño total del mercado de agua y tratamiento de aguas residuales

en América Latina se estimó utilizando como referencia el mercado global del

agua, valorado en 301,7 mil millones de dólares. Considerando que el PIB de

América Latina representa aproximadamente el 7,3% del PIB mundial, se aplicó

esta proporción para obtener una estimación del mercado regional, resultando en

un valor aproximado de 22,02 mil millones de dólares.

SAM: El cálculo del Servicio de Mercado Accesible (SAM) en Chile se realizó

utilizando un enfoque basado en proporciones económicas y datos del mercado

global relacionado con el agua y el tratamiento de aguas residuales. Partiendo

de una estimación mundial de 301,7 mil millones de dólares para este sector,

se consideró que Chile representa aproximadamente el 0,34% del PIB global.

Aplicando este porcentaje, se obtuvo una proyección de mercado equivalente a

1.025,78 millones de dólares para el páıs.

Además, a este monto se añadió la estimación correspondiente al mercado de

Perú,que se eligio estrategicamente ya que SmartHydro se adjudico un apoyo

entregado por la CORFO llamado Çonsolida y explande innovación”para entrar

al mercado peruano. Calculada siguiendo una metodoloǵıa similar. En este caso,

el segmento peruano del mercado del agua se valoró en 2.941 millones de dólares.

Al combinar ambas cifras, se logró una proyección consolidada del SAM para la

región, alcanzando un total de 3.966,78 millones de dólares.

SOM El Servicio Mercado Objetivo (SOM) de Smart Hydro representa la pro-

porción del mercado que la empresa está capturando actualmente y que tiene

el potencial de capturar en su totalidad. Este cálculo se ha realizado utilizando

la base de datos de todos los derechos de agua otorgados actualmente en Chile,

además del porcentaje del Producto Interno Bruto (PIB) de Lima, Perú, que se

estimo en 1.367 millones de dolares, donde se espera ejecutar operaciones en el

año 2025. Adicionalmente, el SOM de SmartHydro se enfoca en empresas que

buscan optimizar el uso del agua en sectores como la agricultura, la industria y

el desarrollo urbano. Geográficamente, el alcance de este mercado abarca desde

la región de Coquimbo hasta la región de Los Rı́os, lo que resalta la relevancia y

la aplicabilidad de las soluciones propuestas por la empresa.
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Figura 4.3: Análisis TAM SAM SOM

Fuente: Elaboración propia.

4.5.3. Modelo de Negocios

El lienzo Business Canvas se utilizó para la organización con el propósito de ana-

lizar los componentes clave de su estructura y evaluar qué segmentos, actividades

o partes interesadas pod́ıan ser modificados o potenciados para futuras inversio-

nes. Dado que SmartHydro ya se encontraba en funcionamiento y es una empresa

viable, el proceso de completar los datos resultó más sencillo, permitiendo esta-

blecer Objetivos Clave y Resultados (OKRs) para su desarrollo futuro.Para esto

se establecio el lienzo actual y un lienzo con modificaciones..

Lienzo Canvas inicial
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Figura 4.4: Modelo de Negocio Canvas: Versión inicial

Fuente: Elaboración propia.

Segmentos de Clientes

1. Empresas nacionales, industrias, personas naturales y grandes em-

presas agŕıcolas: Smart Hydro identificó como segmentos principales a

estos grupos, considerando sus necesidades espećıficas relacionadas con la

gestión h́ıdrica.

Propuesta de Valor

1. Optimización del consumo energético mediante control y moni-

toreo en tiempo real: Smart Hydro proporcionó una solución integral

que incluyó el monitoreo en tiempo real y la generación de reportes para

facilitar la administración y optimización del consumo de agua.

2. Soluciones personalizadas adaptadas a las necesidades de cada

cliente: La empresa adaptó sus soluciones a las necesidades espećıficas de

cada cliente, asegurando una implementación eficiente y dejando abierta la

posibilidad de ampliarse a medida que el negocio crece.
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3. Tecnoloǵıa de vanguardia como IoT para máxima eficiencia: La

integración de sensores y dispositivos permitió la recopilación de datos en

tiempo real sobre el uso del agua, procesados a través de un software pro-

pietario desarrollado por Smart Hydro.

4. Compromiso con la sostenibilidad mediante enerǵıas renovables:

Promovió una gestión h́ıdrica eficiente y responsable, ayudando a las em-

presas a cumplir con normativas ambientales estrictas y reducir su impacto

ambiental, contribuyendo aśı a un futuro más sostenible.

Canales

1. Contacto directo con clientes (venta directa): La empresa estable-

ció contacto directo con diversas compañ́ıas, ya sea mediante llamadas te-

lefónicas o correos electrónicos, para identificar y atender sus necesidades

relacionadas con la gestión h́ıdrica.

2. Vı́nculos colaborativos: Se desarrollaron colaboraciones con entidades

gubernamentales para facilitar la adopción de tecnoloǵıa en empresas esta-

tales que deben cumplir con normativas actuales.

3. Ferias y eventos sectoriales: Smart Hydro participó en eventos enfocados

en sostenibilidad y tecnoloǵıa, con el objetivo de dar a conocer sus soluciones

y captar nuevos clientes interesados en optimizar su uso del agua.

Relación con los Clientes

1. Comunicación proactiva sobre el progreso de los proyectos: La

empresa priorizó la comunicación constante para mantener a los clientes

informados sobre el estado y avance de los proyectos, desde la instalación

inicial de los dispositivos hasta las actualizaciones y mejoras implementadas.

2. Soporte post-venta técnico y mantenimiento continuo: Tras la ins-

talación del sistema de monitoreo, el equipo técnico de Smart Hydro ofreció

soporte continuo para garantizar el funcionamiento óptimo de todos los

dispositivos.
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3. Relaciones basadas en confianza y transparencia: La transparencia

fue un valor fundamental en todas las interacciones con los clientes, inclu-

yendo la comunicación sobre costos, tiempos de implementación y cualquier

desaf́ıo que surgiera durante los proyectos.

Fuentes de Ingresos

1. Instalación de dispositivos y sensores: Smart Hydro generó ingresos

directos a través de la venta de proyectos de instalación de equipos de

sensores, asegurando una fuente inicial de capital.

2. Servicios de monitoreo y reportes mensuales: La empresa estable-

ció un modelo de ingresos recurrentes mediante suscripciones que ofrećıan

reportes y análisis de datos en tiempo real.

Recursos Clave

1. Tecnoloǵıa avanzada de monitoreo y control de agua: La empresa

desarrolló y mantuvo una plataforma de software robusta que permit́ıa el

monitoreo en tiempo real y la recolección de datos precisos para optimizar

la gestión h́ıdrica.

2. Equipo humano: Contó con personal profesional y técnico altamente ca-

pacitado en la instalación y soporte de equipos de monitoreo, además de

expertos en normativas relacionadas con los recursos h́ıdricos.

3. Empresa B: Smart Hydro se destacó como una empresa comprometida

con el medio ambiente, trabajando activamente hacia un futuro sostenible

y responsable.

Actividades Clave

1. Instalación y configuración de dispositivos: Smart Hydro realizó es-

tudios técnicos para identificar las ubicaciones óptimas de los sensores y del

sistema hidráulico. Posteriormente, se encargó de la instalación, incluyendo

la conexión eléctrica y la configuración del Data Logger para el monitoreo

en tiempo real.
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2. Recolección, análisis y visualización de datos en tiempo real: Una

vez en funcionamiento, los sensores recopilaron información continua sobre

variables cŕıticas como el caudal y los niveles de agua. Estos datos fueron

enviados automáticamente a la plataforma de Smart Hydro mediante el

Data Logger, facilitando la toma de decisiones informadas.

Socios Clave

1. Entidades reguladoras (como DGA): Se establecieron colaboraciones

con autoridades h́ıdricas encargadas de regular el uso del agua y promover

el cumplimiento de normativas. Estas alianzas facilitaron el acceso a nuevos

clientes y apoyaron el cumplimiento regulatorio de la empresa.

2. Proveedores de tecnoloǵıa: Se realizaron alianzas estratégicas con pro-

veedores de equipos, sensores y tecnoloǵıa avanzada, asegurando la imple-

mentación eficiente y escalable de las soluciones de monitoreo de Smart

Hydro.

3. Representantes en el extranjero: Se formaron asociaciones estratégicas

con representantes en páıses como Perú y Colombia, para facilitar la expan-

sión hacia mercados con alta demanda de soluciones de gestión h́ıdrica.

Estructura de Costos

1. Desarrollo y mantenimiento de software: Los costos incluyeron el di-

seño, actualización y mantenimiento de la plataforma de monitoreo en tiem-

po real, asegurando su funcionalidad y adaptabilidad a las necesidades del

mercado.

2. Inversiones en alianzas con proveedores y distribuidores. Se reali-

zaron inversiones en dispositivos de alta calidad que garantizaron la reco-

lección de datos precisa y confiable, incluso en condiciones exigentes.

3. Costos administrativos: Los costos asociados abarcaron la contratación

y capacitación del equipo técnico responsable de la instalación, manteni-

miento y soporte de los dispositivos de monitoreo.

4. Investigación y desarrollo: Se destinaron recursos a la innovación tec-

nológica con el objetivo de mejorar la eficiencia del monitoreo y desarrollar
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nuevas soluciones que se ajustaran a los cambios en la demanda y las regu-

laciones del mercado.

Modificaciones al Lienzo Business Canvas

Se identificaron áreas clave que requeŕıan modificaciones para poder mejorar el

modelo de negocios. Estas modificaciones se implementaron considerando tanto

el contexto del mercado como los objetivos estratégicos de la organización.

Segmentos de Clientes

Empresas peruanas: Se incluyó a empresas peruanas como un nuevo seg-

mento de clientes, considerando la expansión proyectada hacia este mercado.

Gobiernos y entidades regulatorias: Este segmento se potenció debido

a su papel estratégico en el cumplimiento normativo y la implementación

de poĺıticas h́ıdricas, abriendo nuevas oportunidades de colaboración.

Canales de Distribución

Publicidad en ĺınea: Se incluyeron campañas en redes sociales y sitios

web como un canal clave para aumentar la visibilidad de la marca.

Actividades Clave

Venta de plataforma h́ıdrica y posibilidad de nuevos módulos: Para

destacar la flexibilidad de la plataforma y la capacidad de agregar módulos

según las necesidades espećıficas del cliente. Esto destaca uno de los puntos

de alineación mencionados anteriormente que es el de personalización.

Recursos Clave

Certificaciones de ciberseguridad y calidad: Se reforzaron los recursos

clave con el desarrollo de certificaciones que aseguren tanto la seguridad

como la calidad de los servicios y productos.
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Fuentes de Ingresos

Mantenimientos preventivos de hardware: Se añadió una nueva fuente

de ingresos derivada de servicios de mantenimiento preventivo para asegurar

el funcionamiento continuo de los sensores.

Análisis estad́ısticos e históricos de información h́ıdrica: Esta nueva

ĺınea de ingresos refleja el valor agregado que Smart Hydro puede ofrecer

mediante el análisis avanzado de datos.

Figura 4.5: Modelo de Negocio Canvas: Versión Propuesta

Fuente: Elaboración propia.

4.5.4. Objetivos y resultados clave

En la sección de objetivos y resultados clave se establecieron las acciones o activi-

dades principales que la empresa planeaba desarrollar a futuro para impulsar su

crecimiento organizacional. Además de realizar reuniones en las que se llevaron a

cabo lluvias de ideas y un análisis detallado del modelo de negocios descrito an-

teriormente para identificar en qué segmentos se podŕıa mejorar o pivotar alguna

sección de la empresa, también se utilizó una matriz de Ansoff.
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Figura 4.6: Matriz Ansoff

Fuente: Página web HubSpot.

Esta herramienta permitió identificar algunas estrategias de crecimiento adecua-

das para SmartHydro, clasificando las oportunidades en cuatro categoŕıas princi-

pales: penetración de mercado, desarrollo de productos, desarrollo de mercado y

diversificación.

La matriz se presentó a la organización, donde fue analizada en conjunto, y se

escogieron dos focos clave en los que la empresa teńıa pensado poner sus esfuerzos.

La matriz se encuentra en el anexo.

Estrategia de penetración de mercado: Consiste en cómo abarcar o mejorar

la captación del mercado actual que se tiene con el producto o servicio actual que

ofrece la organización.
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Tabla 4.4: OKR’s Foco de Penetración de Mercado
Objetivos Descripción Métricas (Actividades)
Robustez y Certificación de
la Plataforma de Gestión
Hı́drica

Fortalecer la plataforma de
gestión h́ıdrica para ser ĺıder
en el mercado y asegurar la
seguridad de la información

Certificación ISO
27001 para 2025

Captación de 50 clien-
tes de alto valor en
Chile con contratos de
$1,000 USD mensua-
les

Optimización de Procesos
y Desarrollo del Equipo de
Ventas

Optimizar procesos internos
mediante certificación y de-
sarrollar un equipo de ven-
tas estructurado

Implementación de
ISO 9001 para 2025

Estructura del equipo
de ventas con roles de-
finidos para el primer
semestre de 2025

Contratación de inge-
niero de ventas en el
segundo semestre de
2025

Fuente: Elaboración propia.

Estrategia de desarrollo de mercado: Se busca expandirse a nuevos mercados

con el producto o servicio actual de la organización.
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Tabla 4.5: OKR’s Foco de Desarrollo de Mercado
Objetivos Descripción Métricas (Actividades)
Expansión y Apertura de
Nuevos Mercados

Expandir a nuevos mer-
cados, espećıficamente en
Perú

Ventas de $100,000
USD en Perú para
2025

Contratación de dos
personas clave en
Perú para 2026

Validación técnica y
comercial de monito-
reo de fugas para 2025

Fuente: Elaboración propia.

Estrategia propuesta por la emprea: Estos objetivos y resultados clave fueron

en base a reuniones con la empresa y sus objetivos a futuro.

Tabla 4.6: OKR’s Estrategia Propuesta por la Empresa
Objetivos Descripción Métricas (Actividades)
Levantar Capital y Estrate-
gia de Financiamiento

Completar la primera ronda
de levantamiento de capital
y preparar el portafolio para
el siguiente levantamiento

Cierre de ventas de ac-
ciones en el primer se-
mestre de 2025

Desarrollo de portafo-
lio para segunda ron-
da en 2026

Fuente: Elaboración propia.

4.5.5. Analisis Financiero

Análisis histórico

Se recopiló la información de los ingresos de años anteriores mediante reunio-

nes con el encargado de finanzas, con el propósito de identificar una tendencia
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de crecimiento y, a partir de ello, establecer los supuestos necesarios para las

proyecciones futuras.

Datos Obtenidos.

Figura 4.7: Ingresos Anuales por Mes: Años 2020-2024

Fuente: Elaboración propia.

Figura 4.8: Crecimiento de Ventas Anuales (Millones de Pesos)

Fuente: Elaboración propia.

Flujo de caja proyectado

En el flujo de caja proyectado, se basaron las estimaciones en el crecimiento

histórico de la empresa durante los años anteriores, elaborándose tres propues-

tas estratégicas. Para el escenario optimista, se utilizó una tasa de crecimiento

del 57%, calculada a partir del promedio del crecimiento en ventas o ingresos

operacionales de los últimos cuatro años. Como escenario más realista o espe-

rado, se aplicó una tasa de crecimiento del 32%, basada en el valor más bajo
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de crecimiento observado entre los años 2020 y 2024, con la premisa de que los

proyectos planificados se ejecuten conforme a lo esperado. Finalmente, para el

escenario pesimista, se consideró un crecimiento más conservador del 5%. (las

tablas detalladas de los 3 escenarios los pueden ver en el anexo C )

Tras la evaluación de los tres escenarios presentados a la empresa, se determinó

que el escenario realista o esperado seŕıa el más adecuado para ser adoptado. A

pesar de no representar el mayor crecimiento, este escenario ofrećıa una perspec-

tiva más alcanzable y fundamentada en las tendencias históricas, al tiempo que

reflejaba una valorización positiva y un crecimiento exponencial para la organi-

zación.

Tabla 4.7: Proyección Financiera 2025-2030
Ítems 2025 2026 2027 2028 2029 2030

Ingreso operacional 546,352 721,185 951,964 1,256,592 1,658,702 2,189,486

Costos variables 222,520 293,726 387,719 511,789 675,561 891,741

Margen de contribución 323,832 427,458 564,245 744,803 983,140 1,297,745

Costos fijos 229,288 271,516 323,830 388,896 470,138 571,965

GAV 157,796 191,925 234,521 287,924 355,170 440,201

Costos de marketing y ventas 30,998 30,998 30,998 30,998 31,000 31,002

Utilidad antes de impuesto 94,544 155,942 240,415 355,907 513,002 725,780

Impuesto 23,636 38,986 60,104 88,977 128,250 181,445

Utilidad después de impuesto 70,908 116,957 180,311 266,931 384,751 544,335

EBITDA 94,544 155,942 240,415 355,907 513,002 725,780

EBITDA% 17% 22% 25% 28% 31% 33%

Fuente: Elaboración propia.

En el flujo de caja proyectado elegido se utilizó un primer año de venta con

$546.352.000 CLP y un crecimiento del 32% anual., un impuesto del 25% anual,

los costos variables se manteńıan en relación con los ingresos anual por ende

los costos variables sub́ıan un 32% cada año y los costos fijos subieron un 20%

anualmente en términos de producción y 15% anualmente los costos administra-

tivos(detalle en el Anexo C).

Valorización de la Empresa

La valorización realizada tuvo como propósito determinar el valor actual de

SmartHydro y el potencial de la startup a futuro, y presentar estos datos a los
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posibles inversionistas. Para esta valorización se usaron dos metodoloǵıas.

Metodoloǵıas de Valorización

1. Metodoloǵıa de Valorización por EBITDA

La metodoloǵıa basada en el EBITDA (Earnings Before Interest, Taxes, Depre-

ciation, and Amortization) es ampliamente reconocida para evaluar el desempeño

y el potencial de crecimiento de una empresa. Gracias a ella, se pudo estimar una

valorización de SmartHydro, considerando su capacidad para generar ingresos

operativos sostenibles en el tiempo. La valorización se basó en proyecciones de

flujo de caja construidas con datos históricos de la empresa y ajustadas según las

estrategias de su modelo de negocio y sus planes de expansión.

Pasos clave del proceso:

1. Flujo de Caja Proyectado:

Se elaboró un flujo de caja proyectado, que se presento anteriormen-

te, abarcando desde el año 2025 al 2030. Este análisis consideró tanto

los ingresos esperados como las nuevas fuentes de ingresos identifica-

das, incluyendo mantenimientos preventivos y módulos avanzados de

software.

Los ingresos proyectados tuvieron en cuenta las expectativas de creci-

miento del mercado, las estrategias de expansión y penetración de la

empresa, aśı como las necesidades para mantener la sostenibilidad de

la operación.

2. Cálculo del EBITDA:

A los ingresos proyectados se les restaron los costos operativos para

obtener el EBITDA, excluyendo gastos financieros, depreciaciones y

amortizaciones. Esto permitió analizar el desempeño de la empresa.

Cálculo del EBITDA

EBITDA = Ingresos Totales−Gastos Operativos+Depreciación+Amortización

El EBITDA proyectado muestra un crecimiento constante durante el

peŕıodo analizado, aumentando de 94.544 millones de pesos en 2025 a
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725.780 millones de pesos en 2030. Esto refleja cómo la empresa podŕıa

aprovechar nuevas oportunidades del mercado y mejorar su eficiencia

operativa, de acuerdo con las estimaciones realizadas.

3. Aplicación de Múltiplos de Mercado:

Para valorizar a la empresa con el EBITDA se utilizaron múltiplos de

mercado comparables de empresas tecnológicas en el sector h́ıdrico. En

concreto, se utilizaron tres múltiplos de EBITDA asociados a empre-

sas similares a SmartHydro: Water & Related Utilities, Environmental

Services & Equipment, e IT Services & Consulting.

Estos múltiplos se obtuvieron de la plataforma Equidam, una herra-

mienta en ĺınea especializada en la valorización de startups y pequeñas

empresas.

Resultados de la Valorización por EBITDA

Tabla 4.8: EBITDA Proyectado
Año EBITDA (CLP)
2025 94,544
2026 155,942
2027 240,415
2028 355,907
2029 513,002
2030 725,780

Fuente: Elaboración propia.

Tabla 4.9: Múltiplos de EBITDA seleccionados
Industria Múltiplo EBITDA

Water & Related Utilities 12.67
Environmental Services & Equipment 14.04

IT Services & Consulting 14.68
Promedio 13.80

Fuente: Plataforma Equidam.

Con los tres múltiplos de EBITDA se calculó un promedio (13.80), que fue apli-

cado a la valorización proyectada.
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Tabla 4.10: Valorización proyectada SmartHydro
Año Valorización (USD)
2025 $1.3 mm
2026 $2.2 mm
2027 $3.3 mm
2028 $4.9 mm
2029 $7.1 mm
2030 $10.0 mm

Fuente: Elaboración propia.

Con la valorización presentada en la tabla, se observa cómo la empresa puede lle-

gar a valer hasta 10 millones de dólares en 2030, reflejando un escenario favorable

para SmartHydro y sus posibles inversionistas.

2.Valorización por ponderación de métodos

Esta fue una valorización realizada en colaboración con la empresa y una con-

sultora externa a la memoria de t́ıtulo contratada por SmartHydro. El proceso

consistió en llevar a cabo siete tipos diferentes de valorizaciones, para luego cal-

cular un valor ponderado y establecer el resultado como la valorización actual de

la empresa.

Los 7 métodos de valorización fueron:

1. Método Venture Capital: Este método indica qué porcentaje debe apli-

car un Venture Capital (inversor de capital riesgo) a la inversión con vistas

a su Exit entre 3 y 7 años.

2. Método Berkus: Generalmente utilizado para empresas en fases tempra-

nas, este método proporciona un valor en función del checklist de progreso.

3. Factor de Riesgo: Este método mide los riesgos cualitativos de la empresa

a partir de una entrevista con los fundadores y un conocimiento general de

la empresa y del sector. El valor se determina en función de los diferentes

riesgos ponderados por los ingresos recurrentes anuales.

4. Método Duplicado: Este método es muy útil para que las grandes em-

presas determinen si deben invertir, copiar o comprar la empresa analizada,

sin considerar los activos.
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5. VAN: El Valor Presente Neto (VAN) trae al presente los flujos futuros de

la empresa, descontados por una tasa determinada calculada en base a la

etapa de la empresa y su industria correspondiente.

6. Comparables: Técnica de valoración que se utiliza para determinar el

valor de una empresa, activo o proyecto en función de los múltiplos de otras

empresas similares o comparables en el mercado.

7. Multiplicador de beneficios: Este método utiliza información estad́ıstica

de empresas en los Estados Unidos, con el fin de ajustar el multiplicador de

ingresos de acuerdo con los parámetros financieros de la empresa.

Los resultados de estas valorizaciones se presentan en la Figura 4.10. Los datos

que se utilizaron para calcular cada una de las valoraciones se podrán ver en el

anexo B.

Figura 4.9: Valorización Ajustada por Métodos

Fuente: Valorización realizada por consultora externa.
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Finalmente, la valoración promedio de Smart Hydro, considerando los diferentes

métodos, fue de $1.791.909 USD, con una desviación estándar de $100.137
USD. Después se realizó una valorización ajustada por metodoloǵıa, obteniendo

una valorización final de $2.145.137 USD.

Al final, la empresa decidió utilizar esta valorización como método para valorizar

la empresa en la actualidad y realizar el cap table, debido a que entregaba una

valorización más alta para este año. Sin embargo, se utilizó el método de valori-

zación por EBITDA para la proyección de valorización y mostrar cómo creceŕıa

la organización con los OKRs que se esperan cumplir en los próximos años.

4.5.6. Inversión Solicitada y Razón para Invertir

1. Capital Solicitado

En esta sección se detalla el monto de capital que SmartHydro está solicitando

a los inversionistas para financiar su expansión y escalamiento. El monto total

requerido es de USD $800,000 (2025-2026), que representa el capital necesario

para implementar las iniciativas estratégicas de la empresa.

2. Estimación del Valor del Capital Solicitado

El valor solicitado se calcula en base a los OKR’s explicados anteriormente, don-

de se realizó un estudio de los requisitos mı́nimos o las variables necesarias para

cumplir con los objetivos propuestos. Se llevó a cabo un análisis utilizando diver-

sas fuentes para estimar los posibles costos, generando aśı un desglose detallado.

A continuación, se presenta el desglose del capital solicitado en la siguiente tabla.
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Tabla 4.11: Estimación y uso de fondos
Item / Rango USD Rango Mı́nimo Rango Medio Rango Máximo Explicación Fuente

Certificación ISO 9001 $5,100 $15,050 $25,000 Vaŕıa según
muchos factores,
tamaño de la
empresa, nivel
organizacional,
etc.

ISOTOOL

Certificación ISO 27001 $5,100 $15,050 $25,000 Vaŕıa según
muchos factores,
tamaño de la
empresa, nivel
organizacional,
etc.

Secuframe, ISOTOOL

Captación de 50 Clientes High Ticket $445,691 $495,212 $544,733 Costo promedio
por proyecto
$3,695,640 CLP
(los rangos se
estimaron con
10% más de
costos).

Excel de Finanzas y Proyecciones

Ventas de $100,000 USD Per $70,000 $75,000 $80,000 Estimado a 12
meses de costos
variables

Excel Flujo de caja

Contratación de dos personas clave en Perú 2026 $11,664 $31,092 $50,520 Estimado a
12 meses si se
contratan desde
Perú a algún
ingeniero.

El Comercio, Pontificia Universidad Católica del Perú

Contratación de Ingeniero de Ventas en el segundo semestre del 2025 $16,200 $18,000 $19,800 Estimado costo
a 12 meses,
siendo un suel-
do promedio de
ingeniero en ven-
tas: $1,496,139
CLP.

Indeed, Colegio de Ingenieros

Arriendo de Oficina en Perú $7,200 $8,400 $9,600 Costo mensual
de una vivienda
de 100 metros
cuadrados en
Perú bordea
los 2,600 soles
y 3,100 soles
(600-800 USD).

El Comercio, Infobae

Contratación de Servidores Extra $2,225 $2,472 $2,719 Costo prome-
dio de servidor
según informa-
ción de planilla
interna $205,327
CLP. Se estimó
por 12 meses.

Excel Flujo de caja

Marketing $6,000 $33,000 $60,000 Factura total a
12 meses de mar-
keting en Google
Ads. Ver rangos
de costo por clic
e impresiones en
la red de búsque-
da y display.

Google Ads, Branch.com

Total $569,180 $693,276 $817,372

Fuente: Elaboración propia.

Razones para Invertir

Se presenta nuevamente un pequeño contexto, se entregan datos y se presenta el

beneficio a futuro del inversionista si compra las acciones de la empresa con el

monto solicitado.

La creciente escasez de agua, impulsada por el cambio climático y el aumento de

la demanda, ha convertido este recurso en un bien cada vez más necesario y limi-

tado. En este contexto, SmartHydro se posiciona como una solución tecnológica

innovadora, proporcionando herramientas de gestión h́ıdrica que optimizan el uso

del agua y promueven la sostenibilidad en sectores clave como la agricultura y la
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industria.

Actualmente, SmartHydro es una empresa viable y en pleno crecimiento, con un

modelo de negocio validado, un flujo de caja proyectado positivo y un crecimiento

constante en ingresos del 32% anual. Su EBITDA proyectado para 2030 supera los

USD $725,000, lo que respalda su solidez operativa y financiera. SmartHydro no

solo está preparada para seguir escalando, sino también para consolidarse como

ĺıder en un mercado que demanda urgentemente soluciones sostenibles para la

gestión h́ıdrica.

Tabla 4.12: Rentabilidad Proyectada
Concepto Valor Actual (USD) Proyección 2030 (USD) Detalles
Inversión Inicial $800,000 - Monto aportado por el inversio-

nista.
Valoración Total Empresa (Post Money) $2,945,459 $10,000,000 Basado en proyecciones de valori-

zación.
Porcentaje de Participación 27% 27% Participación adquirida por la in-

versión.
Valor de Acciones (27%) $800,000 $2,700,000 Incremento proyectado en el va-

lor.
Rentabilidad Proyectada - 3.38x Multiplicador del retorno de la in-

versión.

Fuente: Elaboración propia.

Si un inversionista realiza un aporte de $800,000 USD para adquirir un 27% de

participación en la empresa SmartHydro, actualmente valorada en $2,145,459
USD, dicha inversión podŕıa alcanzar un valor significativo en el futuro. Según las

proyecciones de crecimiento y valorización, para el año 2030, las acciones de este

inversionista podŕıan valer $2,700,000 USD o incluso más. Esto representa un

importante potencial de revalorización del capital y una rentabilidad destacada

sobre la inversión realizada.
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Caṕıtulo 5

Conclusiones

Conclusión y recomendaciones

El desarrollo de un deck de inversión para una empresa en etapa de crecimiento

es esencial para cualquier organización que se encuentre en un entorno dinámico,

especialmente con las nuevas tecnoloǵıas que generan cambios constantes en los

mercados.

En primer lugar, el primer objetivo era generar un diagnóstico del contexto en el

que se encuentra actualmente la empresa SmartHydro, que permitiera identificar

las posibles estrategias de crecimiento que podŕıa adoptar en su fase de escala-

miento. Este objetivo se logró en su totalidad al realizar un análisis completo de

la organización, incluyendo un análisis externo mediante un análisis PESTEL.

Este análisis demuestra que SmartHydro tiene un panorama favorable, ya que

incentiva el cuidado de los recursos h́ıdricos al tiempo que ayuda a las industrias

a reducir y optimizar costos. Esto, junto con las poĺıticas públicas h́ıdricas, leyes

de protección al medio ambiente y una mayor conciencia social, impulsa estas

iniciativas y genera un océano azul para la expansión del mercado h́ıdrico.

En el análisis interno, se identificaron fortalezas como la iniciativa de ser una

empresa B que busca un desarrollo sostenible. Sin embargo, también se evidenció

una gran debilidad: el alto costo del servicio de instalación de hardware que ofrece

la empresa, lo cual limita un crecimiento exponencial.

El segundo objetivo era estructurar el deck de inversión de SmartHydro, presen-
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tando los principales lineamientos estratégicos a seguir para alcanzar un creci-

miento sostenible y escalable, considerando el contexto diagnosticado y las estra-

tegias de crecimiento identificadas. Este objetivo se cumplió completamente, ya

que se entregó el deck a SmartHydro, lo que les permitió buscar inversionistas.

Además, se logró identificar su propuesta de valor única, con tres diferenciadores

que representan las bases de la empresa para seguir escalando y en las cuales

debeŕıan enfocarse en potenciar.

Por último, el tercer objetivo fue realizar un roadmap a través del deck de in-

versión, utilizando la metodoloǵıa de los OKR (Objectives and Key Results) que

permitiera establecer y monitorear los objetivos y metas clave que SmartHydro

deberá alcanzar en su fase de escalamiento, lo que les permitirá visualizar y dar

seguimiento efectivo a su progreso. Con los OKR’s se logró generar una hoja de

ruta que demuestra la importancia de tener un plan estructurado con objetivos

claros para poder analizar si se avanza en la dirección correcta o si es necesario

pivotear la estrategia hacia otra dirección.

De esta memoria de t́ıtulo se pudo visualizar la importancia de planificar las

actividades futuras de una organización, para tener un contexto claro de cómo

y dónde se encuentra actualmente y en qué dirección se desea llevarla, aśı como

definir cómo lograrlo.

La experiencia de SmartHydro, una empresa que inicialmente se dedicaba tanto a

actividades operativas relacionadas con hardware como a lo tecnológico, permitió

analizar y concluir que, para alcanzar el crecimiento esperado, deben enfocar sus

esfuerzos en potenciar el área tecnológica y de software. Esta área tiene costos

más bajos y menos limitaciones en comparación con el área de hardware, que

enfrenta restricciones tanto por el factor humano como geográfico. Esto demuestra

el enorme potencial actual de las empresas tecnológicas, que pueden crecer sin

precedentes.

Se recomienda a la empresa llevar un monitoreo constante de los OKR’s, ajustan-

do las estrategias según sea necesario para mantener el enfoque en los objetivos

estratégicos.

Algunas de las limitaciones que se pudieron visualizar a la hora del desarrollo de

esta memoria de t́ıtulo fue que La información obtenida dependió exclusivamente

de los datos proporcionados por SmartHydro, lo que podŕıa limitar la generali-
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zación de los resultados a otras empresas.Las proyecciones financieras se basan

en supuestos que pueden cambiar según las condiciones del mercado y los des-

af́ıos operativos. Realizar un deck de inversión a una empresa tecnológica genera

mucha incertidumbre ya que son empresas que están sujetas a nuevas tecnoloǵıas

que pueden variar mucho en un periodo corto de tiempo

5.0.1. Discución y limitaciones

Algunas de las limitaciones identificadas durante el desarrollo de esta memoria

de t́ıtulo incluyen que la información obtenida dependió exclusivamente de los

datos proporcionados por SmartHydro, lo que podŕıa limitar la generalización de

los resultados a otras empresas. Además, las proyecciones financieras se basan en

supuestos que pueden variar dependiendo de las condiciones del mercado y los

desaf́ıos operativos.

El desarrollo de un deck de inversión para una empresa tecnológica genera una

alta incertidumbre, ya que estas empresas están sujetas a la incorporación de

nuevas tecnoloǵıas, las cuales pueden cambiar significativamente en un peŕıodo

corto de tiempo.

A partir de esta memoria, pueden surgir nuevas áreas para investigaciones futuras

o para la mejora de este trabajo, tales como:

Analizar startups en etapas similares a SmartHydro en otros páıses de

América Latina, con el objetivo de identificar patrones en comun y dife-

rencias.

Realizar un estudio sobre metodoloǵıas que no se utilizaron en esta memo-

ria, como las cinco fuerzas de Porter para el análisis externo, o el cuadro de

mando integral, y determinar qué metodoloǵıas son más precisas o adecua-

das para cada caso de estudio.
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Kiss, O. E. (2024). Why do startups fail? A core competency deficit

model. In E. Szathmári, Z.
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Apéndice A

Anexo A(Deck de inversion)

Figura A.1: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.2: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.3: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.4: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.5: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.6: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.7: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.8: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.9: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.10: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.11: Diferenciación de SmartHydro

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.12: Equipos en terreno y centro digital de SmartHydro

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.13: Encaje con el cliente de SmartHydro

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.14: Elementos de alineación: Misión y Visión

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.15: Propósito y soluciones de SmartHydro

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.16: Clientes destacados de SmartHydro

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.17: Caso de éxito: Monitoreo con IANSA

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.18: Premios y reconocimientos de SmartHydro

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.19: Momento y oportunidad para SmartHydro

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.20: Industria sanitaria: desaf́ıos y soluciones

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.21: Optimización y Eficiencia: Una necesidad creciente para las empresas

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.22: Tamaño de mercado

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.23: SAM

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.24: SOM

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.25: Modelo de negocios y equipo

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.26: Elementos del Modelo de Negocios

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.27: La organización / organigrama

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.28: Mercado objetivo y expansión

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.29: Competencia

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.30: Detalles de Competencia: Mi Pozo y Morphola

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.31: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.32: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.33: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.34: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.35: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.36: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.37: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.38: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.39: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.
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Figura A.40: Deck de Inversión

Fuente: Elaboración propia.

Figura A.41: Razones para invertir

Fuente: Elaboración propia.

82



Apéndice B

Anexo B(Valorizacion por

Ponderaciones)

Figura B.1: Datos cualitativos y cuantitativos para valorización - Página 1

Fuente: Empresa Venture Capital.
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Figura B.2: Datos cualitativos y cuantitativos para valorización - Página 2

Fuente: Empresa Venture Capital.
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Figura B.3: Datos cualitativos y cuantitativos para valorización - Página 3

Fuente: Empresa Venture Capital.
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Figura B.4: Datos cualitativos y cuantitativos para valorización - Página 4

Fuente: Empresa Venture Capital.

Figura B.5: Datos cualitativos y cuantitativos para valorización - Página 5

Fuente: Empresa Venture Capital.
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Figura B.6: Datos cualitativos y cuantitativos para valorización - Página 6

Fuente: Empresa Venture Capital.
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Apéndice C

Anexo C (Flujos de caja

proyectados)

Tabla C.1: Escenario Optimista
ITEM 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Ingrese Moneda (US$ / Pesos) miles (M)
Crecimiento de ventas 57% 57% 57% 57% 57% 57%
INGRESOS OPERACIONALES 546.352 857.773 1.346.703 2.114.324 3.319.488 5.211.597
(+) Ventas Locales 546.352 857.773 1.346.703 2.114.324 3.319.488 5.211.597
(+) Exportaciones
(-) COSTOS VARIABLES 222.520 329.488 489.479 729.540 1.090.858 1.636.319
(-) Costo de Producción 222.520 329.488 489.479 729.540 1.090.858 1.636.319
(-) Insumos de producción/Materias primas 87.035 136.645 214.533 336.816 528.801 830.218
(-) Mano de obra
(-) Subcontratos Producción 116.875 163.625 229.075 320.705 448.987 628.582
(-) Otros 18.610 29.218 45.872 72.019 113.069 177.519

MARGEN CONTRIBUCIÓN 323.832 528.285 857.224 1.384.784 2.228.631 3.575.278

MARGEN CONTRIBUCIÓN% 59% 62% 64% 65% 67% 69%
(-) COSTOS FIJOS 229.288 290.673 379.496 510.492 706.782 1.004.696
Crecimiento Costos Producción 20% 20% 20% 20% 20% 20%
(-) Costos Producción 40.494 48.593 58.311 69.974 83.968 100.762
(-) Salarios Producción 39.000 46.800 56.160 67.392 80.870 97.044
(-) Gastos Generales de Producción 1.494 1.793 2.151 2.582 3.098 3.718
Crecimiento Costos Administración 15% 15% 15% 15% 15% 15%
(-) Costos Administración y Gastos Generales 157.796 211.082 290.187 409.521 591.813 872.932
(-) Salarios Administración 79.460 91.379 105.086 120.849 138.976 159.822
(-) Gastos Generales Administración 15.585 17.923 20.611 23.703 27.258 31.347
(-) Arriendos 1.223 1.406 1.617 1.860 2.139 2.460
(-) Otros 61.528 100.374 162.873 263.109 423.440 679.303
(-) Costos Marketing y Ventas 30.998 30.998 30.998 30.998 31.000 31.002
(-) Salario Fijo vendedores 23.923 23.923 23.923 23.923 23.924 23.925
(-) Promoción y Publicidad 7.075 7.075 7.075 7.075 7.076 7.077
EBITDA 94.544 237.612 477.727 874.292 1.521.849 2.570.582
EBITDA% 17% 28% 35% 41% 46% 49%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 94.544 237.612 477.727 874.292 1.521.849 2.570.582
(-) Impuestos 23.636 59.403 119.432 218.573 380.462 642.645

UTILIDAD DESPUÉS IMPUESTOS 70.908 178.209 358.296 655.719 1.141.387 1.927.936

UTILIDAD DESPUÉS IMPUESTOS% 13% 21% 27% 31% 34% 37%

Fuente: Elaboración propia.
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En el escenario optimista, se asumió un crecimiento del 57%, que corresponde

al promedio histórico de crecimiento de la empresa. Además, se redujeron los

costos de producción, no se mantuvo un aumento proporcional al crecimiento de

los ingresos, se realizó un aumento de costos del 40%.

Tabla C.2: Escenario Esperado
ITEM 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Ingrese Moneda (US$ / Pesos) miles (M)
Crecimiento de ventas 32% 32% 32% 32% 32% 32%
INGRESOS OPERACIONALES 546.352 721.185 951.964 1.256.592 1.658.702 2.189.486
(+) Ventas Locales 546.352 721.185 951.964 1.256.592 1.658.702 2.189.486
(+) Exportaciones
(-) COSTOS VARIABLES 222.520 293.726 387.719 511.789 675.561 891.741
(-) Costo de Producción 222.520 293.726 387.719 511.789 675.561 891.741
(-) Insumos de producción/Materias primas 87.035 114.886 151.650 200.178 264.235 348.790
(-) Mano de obra
(-) Subcontratos Producción 116.875 154.275 203.643 268.809 354.828 468.372
(-) Otros 18.610 24.565 32.426 42.802 56.499 74.579

MARGEN CONTRIBUCIÓN 323.832 427.458 564.245 744.803 983.140 1.297.745

MARGEN CONTRIBUCIÓN% 59% 59% 59% 59% 59% 59%
(-) COSTOS FIJOS 229.288 271.516 323.830 388.896 470.138 571.965
Crecimiento Costos Producción 20% 20% 20% 20% 20% 20%
(-) Costos Producción 40.494 48.593 58.311 69.974 83.968 100.762
(-) Salarios Producción 39.000 46.800 56.160 67.392 80.870 97.044
(-) Gastos Generales de Producción 1.494 1.793 2.151 2.582 3.098 3.718
Crecimiento Costos Administración 15% 15% 15% 15% 15% 15%
(-) Costos Administración y Gastos Generales 157.796 191.925 234.521 287.924 355.170 440.201
(-) Salarios Administración 79.460 91.379 105.086 120.849 138.976 159.822
(-) Gastos Generales Administración 15.585 17.923 20.611 23.703 27.258 31.347
(-) Arriendos 1.223 1.406 1.617 1.860 2.139 2.460
(-) Otros 61.528 81.217 107.207 141.513 186.797 246.572
(-) Costos Marketing y Ventas 30.998 30.998 30.998 30.998 31.000 31.002
(-) Salario Fijo vendedores 23.923 23.923 23.923 23.923 23.924 23.925
(-) Promoción y Publicidad 7.075 7.075 7.075 7.075 7.076 7.077
EBITDA 94.544 155.942 240.415 355.907 513.002 725.780
EBITDA% 17% 22% 25% 28% 31% 33%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 94.544 155.942 240.415 355.907 513.002 725.780
(-) Impuestos 23.636 38.986 60.104 88.977 128.250 181.445

UTILIDAD DESPUÉS IMPUESTOS 70.908 116.957 180.311 266.931 384.751 544.335

UTILIDAD DESPUÉS IMPUESTOS% 13% 16% 19% 21% 23% 25%

Fuente: Elaboración propia.

Para el escenario esperado, se utilizó un crecimiento más moderado del 32%, infe-

rior al del escenario optimista. En este caso, los costos de producción se ajustaron

de manera directamente proporcional al crecimiento de los ingresos.

90



Tabla C.3: Escenario Pesimista
ITEM 2025 2026 2027 2028 2029 2030
Ingrese Moneda (US$ / Pesos) miles (M)
Crecimiento de ventas 5% 5% 5% 5% 5% 5%
INGRESOS OPERACIONALES 546.352 573.670 602.353 632.471 664.094 697.299
(+) Ventas Locales 546.352 573.670 602.353 632.471 664.094 697.299
(+) Exportaciones
(-) COSTOS VARIABLES 222.520 233.646 245.328 257.595 270.474 283.998
(-) Costo de Producción 222.520 233.646 245.328 257.595 270.474 283.998
(-) Insumos de producción/Materias primas 87.035 91.387 95.956 100.754 105.792 111.081
(-) Mano de obra
(-) Subcontratos Producción 116.875 122.719 128.855 135.297 142.062 149.165
(-) Otros 18.610 19.541 20.518 21.543 22.621 23.752

MARGEN CONTRIBUCIÓN 323.832 340.024 357.025 374.876 393.620 413.301

MARGEN CONTRIBUCIÓN% 59% 59% 59% 59% 59% 59%
(-) COSTOS FIJOS 229.288 256.928 289.419 327.726 373.023 426.736
Crecimiento Costos Producción 25% 25% 25% 25% 25% 25%
(-) Costos Producción 40.494 50.618 63.272 79.090 98.862 123.578
(-) Salarios Producción 39.000 48.750 60.938 76.172 95.215 119.019
(-) Gastos Generales de Producción 1.494 1.868 2.334 2.918 3.647 4.559
Crecimiento Costos Administración 15% 15% 15% 15% 15% 15%
(-) Costos Administración y Gastos Generales 157.796 175.313 195.149 217.638 243.161 272.156
(-) Salarios Administración 79.460 91.379 105.086 120.849 138.976 159.822
(-) Gastos Generales Administración 15.585 17.923 20.611 23.703 27.258 31.347
(-) Arriendos 1.223 1.406 1.617 1.860 2.139 2.460
(-) Otros 61.528 64.604 67.835 71.226 74.788 78.527
(-) Costos Marketing y Ventas 30.998 30.998 30.998 30.998 31.000 31.002
(-) Salario Fijo vendedores 23.923 23.923 23.923 23.923 23.924 23.925
(-) Promoción y Publicidad 7.075 7.075 7.075 7.075 7.076 7.077
EBITDA 94.544 83.095 67.606 47.150 20.596 -13.436
EBITDA% 17% 14% 11% 7% 3% 0%
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 94.544 83.095 67.606 47.150 20.596 -13.436
(-) Impuestos 23.636 20.774 16.901 11.788 5.149 -3.359

UTILIDAD DESPUÉS IMPUESTOS 70.908 62.322 50.704 35.363 15.447 -10.077

UTILIDAD DESPUÉS IMPUESTOS% 13% 11% 8% 6% 2% 0%

Fuente: Elaboración propia.

En el escenario pesimista, se consideró un crecimiento anual de solo un 5%.

Además, se contempló un aumento en los costos de producción que superaba en

un 5% a los estimados en los otros escenarios, reflejando un contexto más adverso.
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