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& AQUALOGY

Where Water Lives

e:Qué es un Business Plan y para qué sirve?
eMetodologia de BP’s

e |dea de negocio y Factores clave de éxito
e Analisis del entorno

e (Clientesy tamano de mercado

e Modelo de ingresos y costes

e Marketing estratégico y plan de ventas

e Plan de operaciones

e Plan de organizacién y recursos humanos
e Plan de crecimiento

e Alianzasy red de colaboradores

e Plan econdmico-financiero

e Analisis de riesgos

e Aspectos juridicos

eConclusiones y recomendaciones



AQUALOGY . Qué es un Business Plan y para qué sirve?

Where Water Lives

Es un documento formal escrito que describe,
analiza y evalua de forma concisa y coherente
la oportunidad de negocio

v

Da respuesta a:

I. Quién es el cliente?

2. Qué es lo que valora?

3. Como proporciona ese valor y genera dinero?



AQUALOGY . Qué es un Business Plan y para qué sirve?

Where Water Lives

Preparamos un Plan de Negocio:

* Para permitir al responsable de negocio tener una vision objetiva y critica
del proyecto

* Para identificar incertidumbres, evaluar riesgos y preparar planes de
contingencia

* Para decidir si seguir adelante con la idea (viabilidad)

e Para comunicar la idea

e Para conseguir financiacion

e Para captar nuevos socios o colaboradores

* Para apoyar el desarrollo de la idea: objetivos e hitos en el tiempo



o>f AQUALOGY ¢ Qué es un Business Plan y para qué sirve?

Where Water Lives

* El Business Plan no es el proyecto
* Caduca
* No predice ni garantiza el exito

* Requiere esfuerzo y dedicacion




Where Water Lives

Metodologia de BP’s

Business Plan: Metodologia completa

Modelo de negocio

|dea de negocio/ Plan de

Factores de éxito Operaciones ,
Plan de Analisis de
. Crecimiento riesgos
Analisis del entorno Marketing Plan de 2
estratégico
& RRHH y
i - y Plan de Oreanizacic Plan A
ientes y tamano rganizacion .. spectos
del mzrcado Ventas : Ezsieiae: 'ur!?dicos
Financiero ]
Plan de Alianzas

Modelo de ingresos

y red
y costes

colaboradores




AQUALOGY Metodologia de BP’s

Where Water Lives

Describir sintéticamente la idea de negocio:

Cual es el producto/servicio, y qué valor aporta a nuestros clientes

* Resuelve un problema concreto? (qué le duele al cliente?)

* Satisface una necesidad de mercado!?

* Es innovador?, o mejora algo existente?:
* Eficiencia en costes, rendimiento!? %USWESS"PLAN
* Servicios disruptivos e innovadores?
* Capacidad de personalizacion!?

* Precio?

* Reduce riesgos!?
* Accesibilidad a mas mercados!?
* Apalanca la estrategia de Aqualogy y de otros servicios del portfolio!?

[ Aspecto clave: Enunciar la idea de negocio en una sola frase (Elevator Speech) ]




AQUALOGY

Where Water Lives

Idea de Negocio
Ejemplo: Producto Seguragua

DISENO, COMERCIALIZACION Y GESTION DE SERVICIOS DE ASISTENCIA Y REPARACIONES EN EL

AMBITO DE LA FONTANERIA Y DE FUGAS DE AGUA

_ AGBAR REPARALIA PRODUCTOS

La reglamentacion
actual deja clara la
responsabilidad del
usuario en las
instalaciones hidraulicas
dentro del hogar.

Los clientes del servicio
de agua nos piden
soluciones a problemas
internos que no
podemos resolver.

eUso de Marca

*Bases de datos de
abonados (previa solicitud
individual de la cesion de
dichos datos)

eRelacion con la
administracion a nivel de
explotacién

©25% de cuota de
abonados en el mercado
espafiol

eExperiencia en ventay
prestacidon de servicios
similares a nivel nacional
e internacional

eConocimiento de
mercado y proveedores

eMarketing y canales de
venta.

eStatus de Mediador de
Seguros

» Seguro Fontaneria
Integral para casas.

» Seguro Fontaneria
Integral para casas

» Seguro Canalizacion
principal

» Seguro Pérdida de
agua

» Seguro Grifos y
cisternas




AQUALOGY

Where Water Lives

Idea de Negocio
Ejemplo: AquaCiS

AquaClS es un Sistema de Informaciéon Comercial y Operativo creado desde el
conocimiento de Agbar. Cubre los procesos de: Atencion al Cliente, Contratacion,
Lectura, Gestion de Contadores, Facturacion, Cobro, Gestion de impagados, Ordenes

de trabajo o servicio,...

La idea de negocio surge del vacio de mercado hallado...

Problematica clientes | Soluciones actuales Aportacion AquacClS

Necesidad de sistemas
comerciales adaptados a las
necesidades del sector Agua.

— Atencion multicanal.

— La gestion del proceso
comercial: contratacion,
lectura, facturacion y cobro.

— Mercado regulado

— Facturacion y recaudacion
de otros conceptos

1. Desarrollos a medida que
suponen elevados costes de
desarrollo y mantenimiento y
largos plazos de entrega

2. Productos lideres, caros,
complejos y poco
especializados

3. Productos especializados
pero locales con funcionalidad
limitada y pocas credenciales

municipales

Cubre necesidades del sector.
Probado y extendido.
Facilmente adaptable

Costes de implantacion y
mantenimiento moderados.

Plazo de entrega razonable.

Rapidez posterior en la
disponibilidad de adaptaci
nuevas normativas.




el Idea de Negocio

Ejemplo: What is Ice Pigging?

The technology The operation




QUALOGY
'vlv\w Idea de Negocio

* Factores clave de éxito
Resumir los puntos clave que daran éxito al BP.
Sintetizar, por ejemplo, relativos a:

* Time to market

Rapida expansion

Innovacion continua

Exclusividad en la distribucion en determinados mercados

Excelencia en el servicio

Acuerdos con partners
* Proteccion por patente
* Etc, etc.



Where Water Lives

ESTRATEGIA

Factores clave de éxito
Ejemplo: Cadena de Suministro

* Procesos actualmente realizados internamente por las propias gestoras.
» Demanda hoy cubierta con distribuidores de marca Unica y alcance local.
* Nuestra oferta busca diferenciarse por la aportacion de cuatro puntos :

* Servicio Integral de ejecucion de los procesos de cadena de sumin.
* Aportacién de conocimiento sectorial y capacidad de negociacién con

el mercado proveedor

* Aplicaciones tecnoldgicas propias disefiadas para la gestion de la

Cadena de Suministro con facil implantacion.
* Red logistica con cobertura nacional.

FACTORES CLAVE DE EXITO

Implantacién politicas globales de compra
en Agbar - “Operacion Unica”

Mantenimiento de mejores condiciones de
compra de forma recurrente.

Alianzas con proveedores 3PL’s

Flexibilidad y capacidad de servicio

Canal Unico de aprovisionamiento

v 4

Ampliaciéon gama P/S

VVVYyVY

Experiencia para abordar clientes externos y xS
posicionamiento marca 2

Garantia de cobertura para ofre)./eé\
2




P AQUALOGY

Where Water Lives

Analisis del entorno

* El entorno general

* Economico

* Politico/legal

* Social Entorno seneral

* Tecnologico

Entorno
sectorial

* El entorno sectorial (5 fuerzas
de Porter)

* Nuevos entrantes

Productos sustitutivos

Proveedores

Compradores

Rivalidad entre competidores




AQUALOGY

Where Water Lives

Analisis del entorno
Ejemplo: AquaCiS

Entorno econdmico

Entorno Social

Debido a la coyuntura econémica actual hay:

* Una menor disponibilidad de recursos para la
implantacién de sistemas comerciales (menor nimero de
proyectos de implantacion pero mayor ventaja
competitiva de AquacClS vs. proveedores lideres)

+ Una mayor necesidad de gestionar de forma eficiente
(reducir costes)

« Una mayor necesidad de gestionar eficazmente los

impagos por el aumento de los mismos y por ser
necesario para optimizar ingresos

Entorno legal / politico

* Ayuntamientos con elevados niveles de endeudamiento y
€ONn pocos recursos para realizar grandes proyectos

+ Derivado de la situacion anterior, los ayuntamientos se
encuentran con la necesidad de disminuir costes o
variabilizar costes fijos

» Entorno legal complejo y no homogéneo entre territorios
a diferentes niveles (tasas locales y supramunicipales,
canones, tarifas reguladas, impuestos estatales, etc.)

Mayor expectativa por parte de la poblacion de acceder a
servicios e informacion del contrato via Web y de forma
inmediata, manteniendo los canales tradicionales

Mayores requerimientos por parte de los clientes a
sistemas que cubran las casuisticas especificas de su
negocio y con una usabilidad sencilla.

Rechazo por parte de competidores de utilizar
herramientas de la competencia

Entorno tecnolégico

Aparicion de tecnologias capaces de generar eficiencias
en los procesos y de reducir costes fijos, como:

+ Sistemas de Georeferenciamiento

+ Telelectura

* Modelo SaaS / cloud computing

Vacio de mercado de tecnologias CIS entre los lideres,
demasiado caros y complejos, y los proveedore
locales, con funcionalidades demasiado béasicas

Replanteamiento de los desarrollos a medid
soluciones estandar.




AQUALOGY

Where Water Lives

Analisis del entorno

 Amenaza de nuevos entrantes

* Como cubren la cadena de valor?

* Analisis de atributos, puntos fuertes y débiles

* Como te diferencias de ellos!?

* Analisis por segmento o por competidor directo, % mercado
* Productos sustitutivos:

* Es facil de imitar? .

* Analisis de atributos, puntos fuertes y débiles
* Proveedores /compradores

* Poder de negociacion

* Riesgo de intrusion
* Rivalidad entre competidores

[ Aspecto clave: cuanto menos competido sea el mercado, mas rentabilidad puedes esperar ]




AQUALOGY

Where Water Lives

Tipologia

competidores

Puesta en
> Explot. > O&M
marcha

Mejora
continua

Grupos
regionales

® & D

3

Grandes
grupos
Iberia

& & &

Grandes
grupos resto
geografias

& & @

Much
Q Poca experienci’ ueha

experiencia

Analisis del entorno: competidores
Ejemplo: Soluciéon Tratam. Agua potable/Residual/Desalada

Estudio de la competencia

el T

Precio Calidad Rec. Rel. Red Indep Alianz.
marca cliente ventas
s
—+— Aqua Ambiente®— Gr. Nacionales

—=— Gr. Regionales Gr. Internacion




AQUALOGY

Where Water Lives

Analisis del entorno: competidores

Ejemplo: Solucion Consultoria de negocio

CONSORCIOS + Pequefios Operadores

CONSULTORAS +

LOCALES INGENIERIAS

Empresas que utlizan estos
proyectos para aumentar la cartera
ademéds de posicionarse para
otros proyectos.

Pequefias consultoras
DGSCI’IpCI()I‘] multisectoriales con
presencia local.

* Frontier Economics
(UK).

* INECON (Chile)

* ITAC (Espafa)

* CETI (Argentina)

* Selfinver (Colombia)

* Aquatech (USA)

* Wasser (Espafia)

» Tecvasa (Espafia)

* Miya (Israel)

* Conhydra (Colombia)

Ejemplos

4

* Presencia local.
* Fuertes conexiones.
» Suelen contar con personas reconocidas localmente. Personal
con conocimiento sectorial.
» Acostumbrados a gestionar y vender pequefios proyectos.
* Ofertas de bajo coste y calidad.
*Falta de capacidades de

gestion (procesos).

Atributos

* Falta de capacidades de
gestion (procesos). «Casos de éxito de menor

*+Casos de éxito de contundencia.

menor contundencia. *Sin  fuerte
operacion.

Puntos débiles

experienc. en

GRANDES CONSULTORAS

Solo presentes en mercados
desarrollados.

» Cap Gemini
* Everis

* Accenture

* Deloitte

» Grandes redes
internacionales.

* Solo interesados en grandes
proyectos.

especifico.

* Presencia
mercados.




P AQUALOGY

Where Water Lives

Analisis del entorno: competidores
Ejemplo: Solucion Calidad, PRL y Gestion Ambiental

——5GS =+=INSTITUT GAUDI ~=HISPANICA PREVENCION
—+—NORPREVENCION —+—APPLUS =¢=| ABAQUA




AQUALOGY Clientes y Tamano del Mercado

Where Water Lives

* El mercado
 Caracteristicas mercado: tendencias pasadas y actuales
* Fragmentado?, nichos!? Cuantificacién
~ . . Tamaino mercado
* Tamano del mercado y crecimiento previsto

* Ventana de oportunidad

* Los clientes

* Clasificar los segmentos de clientes: Mercados
SmartSales

Priorizacion

Caracteristicas y tamano de cada segmento

Cuanto necesitan la solucion -> Propuesta de valor

diferenciada?
Quien compra el servicio (decisor)?

Priorizacion segun: Ml(:rcado
~ objetivo
* tamano de cada segmento ’

* valoracion del producto/servicio

[ Aspecto clave: Disponer de una BD de clientes con la informacion necesaria ]




3 :vﬁ\QWUALOGY Clientes: Base de Datos segmentada

3. Mercado Industrial
3.3 Segmento Bebidas AQUZ

Total
Activas

4.268 0 0%
3.595 -673 16%

Criterio 2: Indicadores estructurales financieros

Liquidez positiva en los 2 tltimos afios 1.903 -1692 47%
Resultados positivos en los 2 Gltimos afios 1020 -883 46%

A partir de 10 M€

A partir de 20 empleados

76 -944 -93% (a)
140 -880 -86% (&)

A partir de 10 M€ y de 20 empleados oo 93%

Andalucia

Barcelona

Canarias

Catalunya

Centro, Norte y Baleares
Madrid

Murcia

Valencia - Extremadura

I S,5%

I 11,3%

I 4,2%

I 7,0%

30 mm———————— 2
I 11,3%

I ©.6%

7 | /9%

W oo

Moo

(a) Fuente: ODGERS BERNDTSON y AQUAGEST I (mayo, 2011).

(k) Fuente: INEbase (Instituto Nacional de Estadistica, 2011).

JUALOGY_Definicitn_Modeln_Comercial_Fase I: Start-up

w0 Development Sy3



Where Water Lives

9 AQUALOGY Nttty CEIen segmentada

S\"‘.STEHE

5. Agregado de Mercados por zona AQUALOGY
5.6 Madrid

Total del Segmento en su correspondiente Mercado

AQUALOGY

Quimicay Farma  (e) g7 NN 14.2%
Alimentacién  (e) ;3 W 8,0%
Bebidas (e) g M 28%
Papeleria (e) 15 W 52%
Fabricacion de productos metalicos (Metalurgia) 13 W 62%
Caucho y Plasticos g M 28%
Industrial  Textil, Cuero y Calzado e M 21%
Mineria g M 28%
Automocion y Aeronautica 21 W /3%
Fabricacién de productos eléctricos y electrénicos 183 W ©6.2%
Construccién 115 I 39, 8%
Ceramicas 3 1 1,0%
Cemento, yeso y cal 5 B 1.7%
Extraccion de petréleo y de gas natural () 4 12,1%
Energia Refineria de petréleo (e) 5 15,2%
Suministro de energia  (e) 24 | 72.7%




IS MSIEAEN Clientes: Base de Datos se

LV V[ SRR ¢ | SIS SR

DEVELOPMENT Fye = . .
SYSTENS 2. Analisis general de clientes potenciales
2.1 Mercados y Segmentos - Nacional

_ : AQUALOGY
Jove b A
Ll
3
wf’tm Explotacionas Eiiien i _ . . Captacion, Recogida y m:gida, mmm
=R E e ww e—— e 8 S S
21352 4683 2601 345 311 9 509 8128 25 180 39 449 25
73% 16% 9% 1% 1% 0% 6% 94% 0% 26% 6% 65% 4%
[sobre TOTAL CLIENTES
POTENCIALES NACIONALES 47% 10% 6% 1% 1% 0% 1% 18% 0% 0% 0% 1% 0%
INDUSTRIA (*)
. . ; Fabricacidn de  Fabricaddnde  Fabricaciénde  Fabricacisn .
Mineria Mineria no . textil, cuero y ay Cauchoy productos ng. jproductos productos Automocion y
metalica metdlica calzado pldsticos ~ metilicosparala  metdiicos - eléctricos y d_e __ asronautica
COnstruccion metalurgia electronicos maquinaria
5 31 465 62 39 100 307 164 178 351 as 27 85
0% 2% 25% 3% 2% 5% 17% 9% 10% 19% 2% 1% 5%

0% 0% 1% 0% 0%

o 0% 0% 0% 1% 0% (] 0%
(*)
TURISMO Y OCIO TRANSPORTE SERVICIOS SOCIO-SANITARIOS
E otres Clubes Centros

accion| Refineria |Extraccion 59""‘"“‘:9 Suministro de ot = | B
apoyo a energia ~ B N " - Martimo y . Centros ™ Otros centros Centros
de dc‘:I F-CHll o raccion de eléctrica, gas, [TOIE1ES " gacpny  Campings "lacs recreativosy  Femocaril be  Afreo et médicos =l
petroleo

petrdleo EANCIM  ereia vaporyas e — portivas  tematicos especilizados

2 7 0 0 42 36 21 2 142 59 44 14 22 303 52 106 230

1% % 0%

sobre TOTAL CLIENTES
POTENCIALES NACIONALES

4% 14% 0% 0% 82% 61% 4% 0% 24% 10% 55% 18% 28% 44% 8% 15%  33%

[Sobre TOTAL CUENTES
POTENCIALES NACIONALES

0% 0% 0% 0% 0% 1% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 1% 0% 0% 1%

*
CONSTRUCCION MINORISTA ( ]

L P Construccion I Comercios Baresy L ) Otros colegiosy  Administracion de
Edificios Ingenieria civil . comercics no L Universidades Colegios ..
especializada especialzados especializados restaurantes asociaciones fincas
50 27 61 145 1554 327 137 864 12 61
36% 20% 44% 5% 50% 1% % 28% 0% 2%

obre TOTAL CLIENTES
POTENCIALES NACIONALES 0% 0% 0% 0% 3% 1% 0% 2% 0% 0%

. Segmentos industriales identificados como targets principales por su volumen de consumo e inversiones, segun la estimacidn de ODGERS BERNDTSON y AQUAGEST §I (mayo, 2011).
(*) Fuente: INEbase (Instituto Nacional de Estadistica, 2011).

0212_AQUALDEY_Definicion_Modelo_Comercial Fase b Start-up & Development Systems £ 2012



AQUALOGY

rere Water Lives Clientes y Tamaho del Mercado
Ejemplo: Solucion Aguas Industriales

[ La inversion en tratamiento de aguas industriales crece y asciende a 850 M€ en el periodo 201 1- 2014... ]

Inversién en tratamiento de aguas en Espafa (Evolucion y
distribucion por tipo de ndustria, M€)

o TACC: +6%
: 229

Consumo de agua en Espafia (Evolucion en millones m?)

’ 249

A

23,2 21.8 205
’ 19,3 . 29 83 86
Aenorconsurio | 50 25 73
industrial |
* Mayor eﬁci.enci.a en el 1351 .- 20 18 25l
uso y concienciacion — 9
5 7 = 9
oCi o 2 15
5 NS 6 19 KK
12 (22 41 44

2009 2010 2011 2012 2013  2014E 2009 2010 2011F 2012E 2013E  2014E

Domeéstic  Agricultur

Distribucio o Industrial Al 5 n/Bebid Objetivo Inversiones:
n | 188% 55,6% 25,6% e |+ Incrementar
o o 20 mm Refineria/Nuclear/Energia oficiencia
consumo - e
,,,,,, == Quimica/Farma * Mejorar calidad agua S
Distribuciéon | " ) Papel * Adaptar sistemas a la ogd
Uso 32,1% 67,9% 1 Automocién \o\\
industrial . - mm Minerales no met./Texti/Mat. Eléctrico/Metallrgs (QQ
Refrigeracion Proceso == Otros| <</\®




& AQUALOGY

Where Water Lives Clientes y Tamaho del Mercado
Ejemplo: Solucion Aguas Industriales

Ejemplo de analisis y dimensionamiento del mercado (II)

... concentrandose mas del 60% de dichas inversiones en 4 sectores

Sector industrial Miles dem3 Volumen CAPEX Atractlwda}’d
suministrados/vertidos ~ 2011-14 (Mio€) del sector
I
Quimica/Farma 337 421 80,1 o []
: - . | 338 Industrias “target
Alimentacién/Bebida [ 1226 320,9 o orincipales” para
168
Papel 154 36,6 . Aquagest SI
115
Metalurgia 167 10,3 ™
=] 65 531
Minerales no metalicos [ ] 40 30,1 ™ Mio€
64
Caucho/Plasticos ]t:||_4 N/A O 20114
55
Refineria/Nuclear/Energia ]_18 93,7 . 62;%: (Tel
ota
53
Textil/Calzado 39 22,7 O
l:l 25 3
Automocion | 6 55,0 850 Mio
7 -
Mat. eléctrico/electrénico 2 23,1 Q 2011-14
32
Otros o ..
> 8 4 Aguasuministrada 177,4 ®

0 Agua vertida




AQUALOGY

Where Water Lives Clientes y Tamano del Mercado
Ejemplo: Solucion Tratam. Agua
potable/Residual/Desalada

Evolucion del tamafio de mercado? por tipo de planta (Miles de Mio€) Descripcion del mercado
TACC anuales
TOTAL 11-14 11-14

341.786 Me * Se prevé un crecimiento del mercado en

Iberia del 8% y del resto geografias cercano
al 7%

* Los paises que crecen mas son Argelia
(13,2%), Brasil (8,3%) y Chile (8,0%);
mientras que los que crecen a menor ritmo
son UK (4,3%), Peru (4,2%) y Portugal
(3,9%)

31,5 UK mientras que los mas pequenos son

Colombia, Peru y Portugal

29,9

b8.4
b3 283

33.2 * Los mercados mas grandes son Brasil, USA,

4.8 6,1 7.2 8,8 10,7 (3.2

potabilizacidn (6,9%) es Argelia
Fuente: Analisis Odgers Berndtson. 1El mercado incluye Espafia, Chile, UK, Argelia, Marruecos, Turquia, Brasil, USA, Colombia, Perti y Portugal



AQUALOGY

Where Water Lives Clientes y Tamaio del Mercado

Ejemplo: Soluciéon Tratam. Agua potable/Residual/Desalada

Pais Tamafio mercado “Intensidad Posicionamiento Tipo de “Atractividad
2011-2014 (M€) competitiva” Agbar proyectos mercado”
_ Sin
ESPANA 16.871 0 . financiacion ‘
Sin
CHILE 8.452 O ‘ financiacio ‘
n
U 9
UK 22.414 financiacio
9 3 e
ony Sin
% MENA 17.888 9 ¢, financiacit 9
n
Con
BRASIL 36.680 ‘ @ financiacio O
n
USA 230.478 financiacio
° o : D
COLOMBIA 2.657 financiacio
9 ® c ®
@ Con @ ©
PERU 2.919 financiacio :
D 3 e
ony Sin
PORTUGAL 3.426 0 O financiacio @
n

Fuente: Analisis Odgers Berndtson, y experiencia equipo Depuracién, Potabilizacidn y Desalacion



># AQUALOGY :
Where Water Lives Modelo de ingresos y costes

* Modelo de ingresos

* Por suscripcion

Por volumen o unidad

Por publicidad

Por licencia

Por intermediacion

* Por uso Permite identificar
 Modelo de costes elementos, activos,
actores, etc, a

tener en cuenta en
* Costes fijos vs Costes variables el BP

» Cost-driven vs Value-driven business models

* Economias de escala

* Economias de alcance

[ Aspecto clave:Aqui no es necesario cuantificar de manera detallada, sino }
enumerar los conceptos y explicar los flujos en términos de negocio




<@ AQUALOGY

Where Water Lives Modelo de ingresos y costes
Ejemplo: AquaCiS

Ingresos Costes

* Venta de licencias (a integradores y » Personal propio
a clientes finales) * Personal subcontratado
« Cuotas de mantenimiento de » Costes de infraestructura
licencias tecnologica
« Servicios de consultoria de negocio » Costes de estructura (Direccion,
 Servicios de consultoria de servicios, etc.)
implantacion * Promocion

* Desarrollos a medida para Inversiones
integradores y clientes

« Servicios de formacion a partners 'y

clientes finales



AQUALOGY

Where Water Lives

Marketing estratégico y plan de ventas: Producto y Precio

Estrategia de producto/servicio
e Caracteristicas y atributos del P/S
e Modularidad del P/S
e Producto estandar vs “traje a medida”
e Estrategia de Branding

Estrategia de precios

e Precios por transaccidn vs precios por servicios recurrentes
e Tipos de precios (segun modelo de ingresos)
e Mecanismos de fijacion (1)
¢ Fijo: por p/s + opciones, por segmento, por volumen
e Dinamico: por negociacion, etc.
A mayor valor del prod. y/o riesgo, mayor debe ser el margen y precio
Prioridad?: Rentabilidad rapida de la inversidn vs Velocidad de crecimiento



<@F AQUALOGY

Where Water Lives

Marketing estratégico

Ejemplo Diseio de producto: Metresa

4

INVESTMENT OPTIMISATION

3 * Sewer Modelling
(not required)

NETWORK ASSESSMENT

* CCTV Inspections
« EN13508-2:2003

ASSETS CHARACTERISTICS

Company Service Added Value Qt.
(sewer Packag
management) e
TOP Level FULL « Investment optimization.
High level of - Efficient asset management.

investments and
high knowledge

« Maintenance and feeding of
master plans.

of network « Support on management of
status inspections and
rehabilitations.
MEDIUM FULL » Methodology and DSS to
L | identify optimum level of
eve e investments and,
Low level of « Justification of this necessity

investments and
high knowledge

to mitigate aging of sewer
networks using objective
criteria.

of network

status

LOW Level BASIC | - Justification of investments
to improve knowledge of

Low level of network status.

investments and
low knowledge
of network
status

« Guidance and best practices
to improve quality of service
towards Advanced
Management of Urban
Drainage.

6\ "}I0MIDU JaM3S JO 3zIs pue abexped Jo Juspuadag
S

%,




& AQUALOGY

Where Water Lives Marketing estratégico

Ejemplo Analisis de precios: BPO Comercial

Rango deprecios delos procesos de gestion del
ciclocomercial (€/unidad) _
it 2 Tomando como referencia
3,99 3,99 : un cliente con contador
40 ~ A 3,61 divisionario, cuatro
35 ¢ lecturas anuales y pago
3,02 e ey
20 . . por domiciliacion, se
g 253 I obtiene un precio del
2o M servicio integral entre los
2,0 oo v | 6,66€/afio y 12,16€/afio
15 | 121 128 | 1,83 por cliente.
s
1,0 1,05
o e 0.45 Con estos valores,
0,89 , ' .
05 - 018 025 . [pozs Agquagest Solutions se
00 -—023 s 42 010 017 % posiciona en la banda
0,04 0,07 011
Lectura  Facturacion Impresion Reparto Cobro Atencion Atencion Atencion
conNsumos  consumos facturas facturas facturas comercial averias oficina
irtual
XRango bajo ® Media ® Aquagest Solutions XRango alto e

Fuente: Estudio Benchmarking BPO Gestion. Europraxis




AQUALOGY Marketing estratégico

Where Water Lives

Ejemplo Diseio de producto: AquaCiS

Productos / Servicios a ofrecer:;

Licencias de Software Consultoria de Negocio Mantenimiento y Soporte

Mapa de la Suite:

e N
Aqua CIS eXtended Framework
N
=1
)
Gestion comercial 3
- (o
o
1]
[ie]
. . . @
Gestion técnica a
—— O~
Gestionde Gestion de Obrasy -
Activos ordenes Proyectos
—

1

\  § 1




AQUALOGY Marketing estratégico

Where Water Lives

Ejemplo Diseio de producto: AquaCiS

» Software de Gestion Comercial — Versiones A, %’e'
. Sy
Segmento de Clientes @///)7/. %
. 7).
: ., Grandes Medianas Pequefias r
Multiconcesion _ _ _
>1.000.000 clientes >300.000 clientes <300.000 clientes
. ., Enterprise + . Abierto (multi BD) BBDD Unica
TIpO Version Multiconcesién Enterprise (completa) Interfases limitados Func. limitada
Packaging Modular Modular Modular / Suite Suite / packs
Modelo SaaS No No Si (opcional) Si (opcional)

Version Enterprise: Se trata de una version completa para clientes grandes, con la maxima flexibilidad tecnologica y
funcional.

Funcionalidad Multiconcesidn: Se trata de una funcionalidad que podra ser incorporada en la version Enterprise
un pricing adicional especifico.
Versiones basicas y packs de médulos: Para clientes medianos y pequenos: se dispondra de “packs”

versiones basicas mas cerradas pero mas econémicas.




& AQUALOGY

Where Water Lives

Marketing estrategico

Canales:

e Definir el mejor mix de canales para cada fase del proceso:

Comunicacio Evaluacion Servicio
. Venta Entrega
n por cliente post-venta

—Lr

Fuerza de Ventas, Internet, Eventos, Tiendas (propias o S Canales Directos vs
no), Partners, Distribuidores Canales Indirectos

* Plan de Marketing

Aspecto clave: Disponer de herramientas de gestion que permitan trazabilidad
en tiempo, cantidad y calidad (CRM, etc.)




AQUALOGY

Where Water Lives

Marketing estratégico y plan de ventas

Ejemplo: Producto Seguragua

iQué hariaante Bo S o
una emergencia %
de fontaneria? .

Canales de Venta

e Mailing

1. [ 00 et LOMGGETT0616)

Foper Orect 81

Envio de cartas a los clientes para ofrecer productos de Seguragua
seguragua. Aprox. 4 campaias anuales
e Llamadas linea 900
Aprovechando las llamadas que gestionan las empresas SERVICIO FONTANERIA INTEGRAL
de Agbar. Después de cada gestién se realiza la oferta 902 81 08 91 QUSTSESNS  Sooragua

comercial y se transfiere a una segunda plataforma,
gue realiza la venta.

e Oficinas presenciales

Seguragua
902 81 08 91

seguragua@reparalia.es

Aprovechando las 35.000 altas presenciales que ¢Cuinto me cuesta reparar una averia de fontaneria?
gestionan las empresas de Agbar cada afo Con Seguragua reparar una averia te cuesta 0€
Y te ofrece siempre las mejores garantias:
. IIO u t b O u n d ” * Atencion telefonica las 24 horas, los 365 dias del afio,
* Respuestainmediata en caso de urgencia.
. * Tode cubierio: Incluye piezas, desplazamiento y mano de obra,
Llamadas salientes de venta, desde la plataforma de eEoE

rigurosamente seleccionado,

Repa ralia U OtraS externas * Y con una garantia de un afio desde |a fecha de reparacion.




AQUALOGY Plan de Ventas

Where Water Lives

*Prevision y escenarios |. Cuantificacién

. . . , Tamaiio mercado
* Identificar posibles escenarios (2-3, de mas

pesimista a mas optimista)
* Hipodtesis de crecimiento en ventas
e Objetivos en cuotas de captura sobre tamafo

del mercado y por segmento prioritario Priorizacion
[ J
Plan de Ventas Mercados
. . (SmartSales)
BP de Aqualogy: 2 Mercado
objetivo
» Geografia Previsién
Producto/Solucién (Area Manager)

(Portfolio)

« Util identificar Top Customers
3. Captura de

e Opcional: Argumentario de venta «alto nivel» Mercado
* QOjo: no es aun un Plan Comercial detallado




AQUALOGY Plan de Ventas: Mercados Aqualogy

Where Water Lives

* lavier Borso

Ciclo Urbano
Dowrsiredim

* Mawvier Armengol

$ AQuaLoGY

* Carme Farre

* harina Palacios

CICLO

URBANO o
Quimica & Farma * Cristobal Perez

PRIVADO
PRIVATE

DOWNSTREAM

Mining — P&P — Ener * Joaquin Perez

AQUALOGY ST * Birja Saene

Dil & Gas * Pendiente

* Fernando Movo

Golf, Pargues, Inst.

* Antonic Escamilla




AQUALOGY

Where Water Lives Plan de ventas
Ejemplo: Solucion Aguas Industriales

Emp. Fact.

“target” ContactoLAPEX tOtaIAqSI 11- Empresas representativas “target”
(t AgSI 11-14
(total emp.) 14

1
:garcelona 533

Area
Manager

Bunge Ibérica (1.931 Mio€)
Sanofi-Aventis (1.073 Mio€)
Nissan motor Iberica (1.015 Mio€)
Almirall (880 Mio€)

Damm (540 Mio€)

165

LI A o

. Cobega (1.235 Mio€)
. Cargill Espafa (1.030 Mio€)

1
2) 2
3. Corp. Alimentaria Guissona (981 Mio€)
4
5

Catalufia | 806 292

. Panrico (754 Mio€)
. Corp. Borges (583 Mio€)

1. Petréleos del Norte S.A. (4.335 Mio€)

2. Compainiia Bebidas Pepsico (381 Mio<€)

3. Corpor. Alimentaria Peflasanta S.A (729 Mio€)
4. SA Industrias Celulosa Aragonesa (762 Mio€)
5. Hidroeléctrica del Cantabrico (742 Mio€)

@Centro 144

Norte
Baleares 0

334

1. Martinez Loriente (457 Mio€)
2. Cia Levantina de Bebidas Gaseosas (455
Mio€)

Refrescos Iberia (193 Mio€)
UBE ChemicalEurope (177 Mio
Grupo SIRO Paterna (85 Mio€)

@/alencia
xtremadur, 470
a

65

o s w

-
=




AQUALOGY Plan de ventas

Where Water Lives

Ejemplo: Aquasfera
= 2 personas con dedicacion completa 276 276 276 276 276
R S R R e i (I 3

= 3 escenarios diferentes, en funcion del
namero de clientes a captar cada afio

Venta al afio

por comercial
48

Pesimista 2 3 3 4 4
39
Base 3 4 4 5 5
30
Optimista 4 5 5 6 6

16

6 10
a
. . Afio 1 Aifio 2 Aifio 3 Aifio 4 Afio 5

= Ratio de churn del 25% a los 3 afios

desde la contratacién de Aquasfera ==j==Escenario pesimista Escenario base
= Para el calculo del modelo econémico —&— Escenario optimista = == Mercado potencial

contratos de complejidad media
» Inversion inicial desarrollo Aquasfera:

135.000€ Pesimista 1,4% 3,6% 5,8% 8,3%
= Inflacién: 2% Base 2,2% 5,1% 8,0% 11,2%
= WACC: 10,5%

Optimista 2,9% 6,5% 10,1% 13,8%




Where Water Lives

Plan de ventas: Dimensionamiento

Ejemplo: Gestion del ciclo urbano

i

AQUALOGY

E_q_uipo previsto para atender al mercado

Necesidad de Recursos (Fase | + Fase Il)
FrontOffice BackOffice

N2 municipios N2 visitas/afio (FTE) (FTE)
Centro-Norte- T
Actividad comercial (*) Baleares 182 273 1,7 T
Madrid 77 116 0,7
® . LFTE C. Valencianay 1 i|
« 4 visitas/semana - 160 visitas/afio Extremadura 32 0,2
Murcia 0
MUNICIPIOS .
::-L +  Minimo de 1 visitas municipio/afio e 27 44 0’3 i|
;ﬂ_. & * Municipios Interesados = 5 visitas Aguas de )
VL LT adicionales/afio Barcelona
* Suponemos que el 10% de los ) 2
municipios se interesaran Andalucia 137 206 1’3 T
Canarias 23 35 0,2 i‘
469 . _706 . 4,4 FTE 5 FTE
municipios visitas/afio




AQUALOGY :
Where Water Lives Plan de operaciones

*Mapa de procesos

e Dibujar un “mapa” con los principales procesos “clave” para
prestar el servicio

* Estos procesos ya existen en Agbar? , hay que adaptarlos?, quién
los va a ejecutar?
*Recursos:
* Implicacién areas de la empresa en los procesos

* Subcontrataciones (temporales, “permanentes”)
* Localizacién de las operaciones

*Principales inversiones necesarias

*Capacidad de produccion futura, flexibilidad 5 ]
*Planificacion temporal, segun hitos




AQUALOGY Modelo de operaciones

Where Water Lives

Ejemplo: AquaCiS

* Actuacién como fabricante de Software, realizando las actualizaciones, desarrollos y

mantenimientos, tanto correctivos como evolutivos correspondientes y facturandolo en forma
de licencias y mantenimiento.

Modelo

* Prestacion de servicios de implantacion para ventas internas.
General

* Alianza con partners integradores para la implantacién en las ventas externas (con algunas
excepciones).

Anuncio Concurso Adjudicacion

Busqueda Preparacion y Proyectos de
Activa de presentacion Implantacion y

Mantenimiento
y Soporte

Recursos Services Recursos Services:

SRHH Recursos Services Recursos Services
Partners Integradores « Juridico Personal Subcontratadg Personal Subcontratado
Territorio * Finanzas Partners Integr. (si aplich) Partners Integr. (la parte
* Sistemas
. etc. que aplique)
= Pariners L =

Para conseguir el plan de ventas aﬂf()elclzgg rios recursos para la  Para asegurar el delivery de la
propuesto es necesario desarrollar  coordinacion y el Control de  demanda prevista de proyectos
alianzas comerciales con Partners, la Documentaciény Plan de es necesario potenciar alianzas
asi como disponer de los recursos Trabajo para las con partners integradores

necesarios para la venta directa, Licitaciones.

realizacion de demos, etc.




AQUALOGY

rere Water Lives Modelo de operaciones

Ejemplo: Producto Seguragua

Desarrollo del Definicion de Venta de » Atencién y Administracién

negocio Prestacion ., :
g y ACLUEEE productos y del servicio Gestion de de clientes y
servicios clientes contratos

gestion de la plan
administracion comercial

Seguragua

Agbar

|
O
=)
o
o
=
2
<
o

Compaiiias
de seguros

»Las gestoras »Reparlia disefia el »Utilizacion de la »La prestacion del »La contratacion de
realizaran las marketing, pero las capacidad de venta| [servicio lo realizan productos se La facturacion en un
gestiones creatividades de Reparalia las compaiiias de realiza mediante futuro se realizara
necesarias para la deben contar con el (inbound, outbound| |seguros los procesos y en la factura del
autorizacion de la VV°B° de Agbar: y mailings) sistemas de agua (Bill-on-Bill)
administracion marketing y »Desarrollo de Reparalia Actualmente lo
competente juridico. ventas a a través »Atencién basada en factura Reparalia.
»Seguragua de canales de plataforma de »Se utilizan los

coordina el Agbar (centros, alta Reparaliae sistemasy

lanzamiento de de suministro, call- »La gestion de procesos

campafias center,...) clientes se realiza corporg#

en sistemas de (cont
nnnnnnnn H

]
ncaparara



AQUALOGY

Where Water Lives

Plan de organizacion y RRHH

*Estructura organizativa

 Mapa de unidades de organizativas directamente implicadas
en el P/S

 Dimensionamiento necesario, evolucion
*Descripcion de principales funciones y puestos de
trabajo =3

* Indicar aquellas nuevas posiciones y funciones

) -
*Aspectos clave de RRHH 5&%

* Perfiles a contratar en el tiempo

* Posibles politicas especificas de compensacion

* Necesidades de formacion en puestos clave
*Organos de Gobierno

* Comités de seguimiento, direccion, etc.




AQUALOGY

Where Water Lives Plan de organizacidn y recursos humanos
Ejemplo: Solucidon Tratam. Agua
. potable/Residual/Desalada

. . Numero de
——® @ > 9
Staff! Depuracion Potabilizacion Desalacion Operaciones
1
@) o ) -y — Dir. Ops.
W 71 Resp. 71 Resp. ->P- P
Finanzas Norte Norte Penlgsula <1>—Equipo
7®W 5 Equipo 2 Equipo Ops.
RRHH Norte Norte —©
Otras geografias
Dogesp. | P Ops.
Juridico esp. Lentro Internac.
|
O— 3 . . Of. De Ofertas
— Resp. PRL Equipo Centro 1
7 Resp. |
(1) ] Ofertas
— Resp. Andalucia W g
L £
N
1) | Ofertas %\‘,5\
— Resp. Canarias 2 /O
Técnicos Q\0
'\

7 <Y




& AQUALOGY

Where Water Lives

Plan de Alianzas y red de colaboradores

* Por qué:

* Incrementar los resultados

Reducir riesgos

Adquirir recursos necesarios

Integrar la cadena de valor

* Aprender
* Tipos de alianzas

* Alianzas estratégicas con No-Competidores
* Alianzas estratégicas con Competidores
* Joint-Ventures para desarrollar nuevos negocios

* Relaciones estratégicas cliente-proveedor

Aspecto clave: Definir bien la estrategia de salida en una alianza (p.e. mediante hitos a
cumplir)




AQUALOGY

Where Water Lives

Seguragua

Masters y
Postgrados

Trat. Potable,

Residual, Desal.

Ice Pigging

AquaCis

Plan de Alianzas y red de colaboradores
Ejemplos en portfolio de Agbar

Reparalia
UPC, UPM

Degrémont
Varios socios para

licenciamiento

Varios integradores

Joint Venture

Alianza
estratégica

Alianza
estratégica

Alianza
estratégica o JV

Alianza
estratégica

Operacion y mercado

Imagen
Logistica y canales

Capacidad
Mercado

Canal de Distribucion

Presencia internacional
Capacidad de integracion

[ El desarrollo de estos negocios seria imposible o muy dificil sin la aportag

estas alianzas




<&F AQUALOGY Plan de crecimiento

Where Water Lives

* Indicar principales hitos (en el tiempo), que van
desarrollando el plan de negocio

Valor

Se alcanzan
10 M eur
Cuota del
10%
Primeras
Ventas
Producto
desarrollado

Prototipo

Vv

Tiempo




AQUALOGY Plan de crecimiento

Where Water Lives

Ejemplo: Solucion Aguas Industriales (I)

Prevemos un crecimiento medio anual del 40% hasta alcanzar 11 Mio€ de facturacion en 2014 (cuota
de mercado 4,8%)

Facturacion Aquagest Sl Cuota de mercado de Aquagest Sl
(Evolucion Mio€ 2009 -2014)) (Evolucion % 2009 -2014))

‘La TACC del mercado es del 6%

TACC: 40%

4,6%
103, "
2011-2014: 27M€ 29 = 3,7%
! 2011-2014: 3,4%
0,
+279,3% ( +175,8%
46 2,2%
4,2 1,7%
29 | L 1 L
0,7%
1,0

2009 2010 2011E 2012E 2013E 2014E 2009 2010 2011E 2012E  2013E




AQUALOGY Plan de crecimiento

Where Water Lives

Ejemplo: Solucion Aguas Industriales (Il)

... por lo que sera necesario llevar a cabo las siguientes acciones:

* Dotar a la organizacion de Aquagest Soluciones Industriales del equipo
Incrementar plantilla de necesario , altamente especializado en el sector industrial, para acometer

personal técnico los proyectos ligados al plan de facturacion. Plantilla 2011: 9 técnicos
Plantilla 2014:25 técnicos

* Realizar acuerdos estratégicos con companias para tener como exclusiva
en |beria la comercializacion de tecnologias y/o procesos de determinados
tratamientos de agua no generalistas

Establecer acuerdos
tecnoloégicos

3 .

. . Adquirir patentes de tecnologias especificas para el tratamiento de aguas
Adquirir patentes : . o s
(M&A) industriales de mercados con poca competencia, via la adquisicion de
companias.
@
Establecer * Realizar acuerdos marco con proveedores de productos y/o servicios p
acuerdos con optimizar los acuerdos de negociacion (en ofertas técnicas), up?
proveedores clave proveedores y obtener ventajas adicionales en el precio




AQUALOGY

Where Water Lives

Plan econdomico-financiero

|. Principales hipétesis de los calculo
2. Cuenta de Pérdidas y Ganancias (PyG):
Ingresos
* Varios anos (5)
* Vistas por:venta interna/ext., producto, mercado
* Crecimiento en %

Gastos:
» Gastos one-shot vs gastos recurrentes

* Naturalezas de gasto

* Gastos directos vs indirectos En caso de dudas,
EBITDA,EBIT las areas
Inversiones y amortizaciones financieras son
Cash Flow nuestros aliados!
TIR, Pay Back y VAN

Aspecto clave: Realizar la cuenta de PyG para “tu” empresa, pero también ver la
“foto” Agbar y la de tus partners.
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AQUALOGY Plan econdmico-financiero

Where Water Lives

Ejemplo hipotesis: AquaCis

Hipotesis Generales para la Estimacién de las Ventas

v Se consideran sélo empresas objetivo aquellas con méas de 3.000 clientes.
v’ El ratio de conversién usuarios clientes utilizado es de 2 para Espafia 'y UK; y de 5 para Brasil.
v' En ventas externas se consideran para 2011 las oportunidades reales y para 2012 en adelante, los siguientes supuestos:

Capturabilidad

Renov. 2012 2013 2014
Nacional Pequefas 7% 10% 11% 12%
Nacional Medianas 12% 20% 25% 35%
Nacional Grandes 10% 15% 18% 22%
Internacional 10% 3% 5% 7%

v Adicionalmente se Consideran los proyectos de ventas internas: Chile, Zaragoza, Aguas de Barcelona, Saltillo y Acuacar.

-~ Hip6tesisde Ingresosy Gastos

2011 2012 2013 2014 Margen bruto

Importe licencias (EUR/Cliente) 0,9 90%
Importe mantenimiento 22% importe licencias 30%
Importe Total del Servicio (EUR/Cliente) 7,1 -

- % ingreso del partner (V. Externas) 50% 60% 65% 85% -

- Ingreso Agbar Servicios (V. Externas) 3,55 2,84 2,485 1,065 20%

- Ingreso Agbar Servicios (V. Internas) 7,1 20%*
Costes de Estructura sobre Facturacion 7% -

(*) En el caso de Zaragoza se considera que no hay margen




AQUALOGY

Where Water Lives

Plan econdmico-financiero

Ejemplo: Producto Seguragua

REVENUES 861,053€ 2,988,514€ 9,236,302€ Lispell e
Growth 247% 209%
Maintenance contracts 558,584 € 1,936,801 € 5,985,876 € 10’673’042 13,438,789 €
1. Communities > 10 residents 377,884 € 1,297,654€ 4,010,528 €| 6,886,077 € 8,512,843 €
N° of customers (Uts.) 487 1,639 4 965 8,358 10,130
2. Communities from 4 to 9 residents 164,431 € 564,655€ 1,745,122 €| 2,996,374€| 3,704,237 €
N° of customers (Uts.) 374 1,258 3,810 6,414 7,774
3. Water network operators 16,269 € 74,492 € 230,226 € 790,596€ 1,221,708 €
Plumbing and network works 302,469 € 1,051,714 € 3,250,427 €| 5,857,691 € 7,412,551 €
1. Communities > 10 residents 207,150€ 711,354€ 2,198,512 €| 3,774,845 €| 4,666,614 €
2. Communities from 4 to 9 residents 83,930 € 288,215 € 890,757 €/ 1,529,429 € 1,890,741 €
3. Water network operators 11,389 € 52,145 € 161,158€ 553,417€ 855,196 €
10,218,995
Operations 546,547 € 1,886,620 €| 5,830,788 € €/12,761,410€
Commissions 86,105€ 298,851€ 923,630 €| 1,653,074 € 2,085,134 €
Marketing 100,000€ 100,000€ 150,000€ 200,000€ 200,000%€
IT 100,000€ 280,000 € 50,000 € 50,000 € 50,000 €
Structure 58,121€ 201,725€ 623,450€1,115,825€| 1,407,465 €

EBITDA
% o/Revenues

-29,721 €

221,318 €

1,658,433 € 3,292,844 € 4,347,331 €




AQUALOGY Plan econdmico-financiero

Where Water Lives

Ejemplo: Aquasfera

Detalle de la evolucidn de ingresos y costes acumulados por contrato (afios 1 a 5) (miles de €)

3.106,6
VAN 50% inversion: [ENya
2.578,7
VAN 100% inversion: [ msieliNs]

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

mingresos mCostes WEBITDA

Namero
7,8% 19,8% 25,9% 28,7% _




AQUALOGY i s :
Where Water Live Analisis de riesgos (l)

* ldentificar principales riesgos (5 aprox.) para el
cumplimiento del BP

* Qué puede hacer fracasar tu negocio:

* Tecnologia

Respuesta del mercado

Partners

Financiacion

Regulacion

Medioambiente
* Factores humanos ...

* Acciones mitigadoras para cada riesgo:

* Acciones “razonables” para disminuir el riesgo (probabilidad o
impacto)



& AQUALOGY

Where Water Lives

Analisis de riesgos (Il)

* Algunas estrategias generales:
* Empezar paso a paso
* Prototipado
* Convertir costes fijos en variables

* Financiar por etapas, gestion de hitos

* Organizacion y procesos flexibles

Definir estrategia de salida, escenarios



AQUALOGY

Where Water Lives

Analisis de riesgos

Ejemplo: AquaCis

Probabilida . .
Impacto d Acciones para mitigarlo

- Diferenciacién del producto
- Imagen de marca

1.Entrada de un nuevo competidor en el
mercado / haber subestimado los Alto
fabricantes locales

2.Aparicion de una nueva tecnologia Alto - Inversionen |+ D

3.Guerra de Precios por parte de los - Diferenciacion del producto

. Alto
competidores - Imagen de marca
- Motivacidn via obtencién de buenos margenes en caso de
4.Dependencia de los Partners para la Alto cumplimiento de los objetivos de - venta establecidos (mayor

comercializacion de la herramienta margen si se cumplen los objetivos de venta del pafis).
Motivacion via zona de distribucidn en semi-exclusiva.

- Obtencidn de feedbacks de opinién/evaluacion del producto
Alto Baja - Inversién en 1+D para desarrollo de mejoras continuas en base a
opiniones de los clientes.

5. No cumplimiento de expectativas del
producto por parte de los clientes

6. Riesgo de pérdida de imagen de - Mayor control de la satisfaccion del cliente en los proyectos de
marca AquaClS por mala entrega e implantacion.
implantacion por parte del Partner - Obtencidn de feedbacks de opinién/evaluacién del product




AQUALOGY Aspectos juridicos

Where Water Lives

* Principales aspectos legales o juridicos para
el desarrollo del BP. P.e.:

* Forma juridica o estructura societaria especificos

Aa
»>

* Propiedad intelectual

Modelos de contratacion?: clientes y proveedores

Acuerdos con partners

* Temas laborales
* Proteccién de datos (LOPD) Mas aliados

internos: la Dir. de
Servicios Juridicos!

Aspecto clave: Prestar atencion a la legislacion especifica de cada pais, que puede
invalidar o alterar muchas de las hipotesis de negocio del BP




& NAUALOGY El resumen ejecutivo

* 2-3 paginas

* Lenguaje sencillo
* Incluye puntos clave de:

* Producto/Servicio

* Mercado

* Competencia

* Marketing estratégico (pricing, canales)
* Hitos de crecimiento

* Indicadores clave de rendimiento: cuotas, ingresos, margenes...



AQUALOGY

Where Water Lives

El resumen ejecutivo

Ejemplo: Solucion Secado Térmico de Fangos

ea de negocioy
factores de éxito

2
Q Estudio del

mercado

p05|b|I|dades de gestlon valorizacion energet|ca (combustlon en cementera, gaS|f|caC|on del fango para
produccion de syn-gas para la generacién de energia eléctrica,...) y otros. El sistema STC ofrece los S|gwentes

beneﬂcms / aspectos mnovadores aprovechamlento energético, robustez senC|IIez y seguridad de operacion,

Mercado obj (M€) 120 48 160 80 80 60
300

Cuota objetivo 13,75 0 0 5 5 38
TBD

3 .
JAnaI|S|S de la
competencia

Posicionamiento _ 6,87/86,1 ] Resto geografias: 6,8 sobre media 6,0 - min 4,3 max 7,6
Principales competidores: Siemens, Andritz, Seghers, Vomm, Innoplana Klein, Huber

Puntos fuertes competencia: red de ventas alianzas - precio en algunos casos
Puntos débiles competencia: calidad, precio, prestigio

4
J Modelo de
comercializacion

Canal de venta principal: venta directa a cliente integrador de la solucién (EXTERNO y/o INTERNO).
En caso de venta INTERNO, posibilidad de que este incorpore el negocio BOT y/o operacion.

El canal de venta debe ser en esta solucién debe ser una figura flexible que permita optimizar la venta de la
solucion

5
J Plan de
crecimiento

Alianzas estratégicas a desarrollar: TR — socios locales y sinergias con industrias cementeras, UK — alianzas
estratégicas con los principales actores del mercado, USA — Blsqueda de alianzas estratégicas con las
ingenierias de proyecto y/o integradores del mercado. Alianzas amplias con procesos de gasificacion de fangos

han ecantm e
lan econdmico 2011 2012 2013 2014 ,@
. . Ingresos previstos: m€ 3.173,0 9.925,0 16.660,0 19.645,0 O

- financiero Margen: (%) 13 18 20 22
D Necesidad de incremento del personal técnico-comercial de STC ( 2011: +1, 2012: +2, 2013/
Recursos Necesidades de crecimiento adicional de estructura cuando se alcancen los 8 M€/afio de fac
modificacion de la estructura organizativa cuando se alcance los 10 M€/afio de facturacion pre\,




:Vﬁ\QVVUALOGY Conclusiones y recomendaciones

* Seguir un orden e identificar lo importante

* Claridad y capacidad de comunicar
* Elaborar de manera progresiva, contrastar
* El BP es un trabajo en equipo

* Exige revisiones periddicas

'El BP requiere esfuerzo pero compensa!



AQUALOGY Ejemplo de BP regadio
. 1. Introduccidn

Objetivos:

- Generar estructuras eficientes y procedimientos de trabajo inteligentes,
gue haciendo uso de los recursos tecnologicos de Aqualogy y de la
experiencia con objeto de alcanzar un nivel de excelencia en la prestacion
de nuestros servicios, con los menores costes posibles.

- Elaboracion un Plan de Negocio para Espafia, basado en el estado actual
del precio del agua y las necesidades de cada zona regable.

- Marcar la estrategia de comercializacion y desarrollo de todas las
soluciones y servicios relacionados con el Regadio.

- Configurar la estructura organizativa necesaria

- Detectar soluciones o productos que puedan ser demandados en el futuro
y que deban formar parte de los actuales programas internos de
Innovacion de Agbar.

Esta oferta de soluciones integrales al servicio del Regadio se
comercializara bajo la marca “AQUALOGY”, en tanto que marca global de
soluciones integradas del agua.



3 AINRCEA A > |dea de Negocio

Where Water Lives

- Necesidad por la transformacion del sector del regadio. Redes a presion,
tecnolégicamente muy avanzadas y altos consumos energeéticos.

- Semejanza a las de un abastecimiento del CIA.

- Apalancamlento en la marca AGBAR-AQUALOGY:

Conocimiento y experiencia en el sector agua de mas de 145 afos.
* Amplia capilaridad de la red territorial.
» Sinergias operativas que provocan una optimizacion de los costes.
* Y debe ser capaz de responder a los siguientes objetivos:
+ Ofrecer soluciones adaptadas a las necesidades reales de los clientes.
* Alcanzar la posicidén dominante en el sector del regadio.
* Contribuir a la estrategia AQUALOGY 50/50 aportando el beneficio necesario.

La idea “Enfoque global e integrador”, la extension y diversidad de la red territorial de
AQUALOGY y de AGBAR permite prestar los servicios con cercania, proximidad y
adaptados a las necesidades bajo una vision global, generando gran confianza en el
cliente, por lo que se pueden ofrecer “Soluciones Globales de Aplicacion Local’.

Es por ello que se marcan como claves de éxito:
« AQUALOGY. Soluciones Integrales para Regadio.
» 145 anos de Experiencia a su Servicio.
« Un Enfoque Global e Integrador aplicado a una Solucién Local.
.



A WLVRUEAEN > |dea de Negocio

Where Water Lives

P ~quaLcay BPO COMERCIAL ,INTEGRACIONY SISTEMAS
PLAN ACCION 2.013-2014

£ GESTORES POBLACIONES X HABITANTES
Il comPETIDORES [ | 1-10.000
B ~cBAR [ 10.001-50.000

*a __.J i I 50.001 - 200.000

_3 7 : I 200001 - En adelante




% JSIWNNSICI @ 3 Anslisis del mercado

DATOS BASICOS AGREGADOS

0% 20% 40% 60% 80% 100% m Andalucia

l i
SUPERFICIE REGADA !‘(‘(“\\ .
m Castilla-La Mancha
[ = Catalufia
CONSUMO AGUA .““ .\\\ = Comunidad Valenciana

» Extremadura
PRODUCTIVIDAD -‘((( |‘\ » Murcia

Navarra

= Aragon

m Castillay Ledn




9 INMSPNSIEARE 3 Anilisis del mercado

Where Water Lives

ORIGEN AGUA POR CCAA

Andalucia

Aragon

Castillay Ledn
Castilla-La Mancha
Cataluna

Comunidad Valenciana
Extremadura |

Murcia

MNavarra

Rioja, La

m Superficial = Subterrdnea Otro




e JANNIC N 3 Anjlisis del mercado

Where Water Lives

TECNICA DE RIEGO POR CCAA

Andalucia
Aragon

Castilla y Ledn
Castilla-La Mancha
Cataluia

Comunidad Valenciana
Extremadura

Murcia

Navarra

Rioja, La

m Gravedad ® Aspersion Localizado
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NMSPVESIEAEN 3 Anjlisis del mercado

Where Water Lives

Dependencia Energética. Un espectacular aumento del consumo
energético que se estima en un 282% (Camacho, 2012). Provocado por
unos aumentos tarifarios de un 567% en el termino de potencia y un
15% en el de energia segun Ederra y Murugarren (2010).
Infraestructuras inadecuadas al uso. Redes disefiadas para riego a
demanda por lo que el factor energético aun cobra mayor relevancia.
Problemas de Gestion de Nuevas Infraestructuras. Incapacidad
técnica para operar, mantener y gestionar las nuevas redes con el
personal existente asi como el total aprovechamiento de las TICs

puestas a disposicion.



INCISLIRSIEARN 3 Analisis del mercado

COMUNIDADES DE REGANTES ASOCIACIONES
APROX. 8.000 UD COMUNIDADES DE REGANTES
£ G
Elsarga 4

s /1IN
W”“ FERACS"}UA

de Regardes de Andakcia
FENACORE -

FECOREVA

SOCIEDADES

AUTONOMICAS

Zz INTIA

Tecnziogan e nwectnactarae dgrasinectsnm

CONFEDERACIONES SOCIEDADES ESTATALES DE
HIDROGRAFICAS INFRAESTRUCTURAS DEL AGUA
‘%ﬁ g

OIF, TRREETORIAL D) OwTY

DO TENASTORIAL 0€ LA MOTTA 20
Estram iyt Cavblla-Cp Wineh

TR TERRITONTAL DS SR Y &5TF

9 ...

seiasa

ain
CONSEJERIAS ggBIERNgN e 2 mmy@‘ -\ %] degm'”m
ARAG g et U U W S, L
' Bt vy ok o A e
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ISPVISIEARN 3 Anilisis del mercado

Where Water Lives

potencial INVERSOR

pulencial MODERNIZADOR
NECESIDADES TECNOLOGICAS
NECESIDADES GESTION

B Andalucia
® Castilla-La Mancha
» Extremadura

® Rioja, La

NECESIDADES

0% 20%  40%

60%  80% 100%

W Aragon
® Cataluina

= Murcla

m Castillay Leon
® Comunidad Valenciana

Navarra
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Superficie
Regada

Andalucia

Aragon

Castilla y Leon
Castilla-La Mancha
Cataluiia

Comunidad Valenciana

Extremadura
Murcia
Navarra
Rioja, La

(ha)
1.004.064
383.620
412.991
486.582
241.822
291.103
243.662
177.733
97.033
47.641
3.473.474

Consumo de
Agua
{m3)-1000
4.191.676
2514418
2273467
1.691.623
1636779
1.764 793
2112621
536455
528051
282 537
17.851.961

MERCADO

GESTION MODERNIZACION GESTION TECNOLOGIA

€1000
223,223
36.668
33428
110.716
22.409
101.870
58.569
64 536

B.634

9.098
691.888

MERCADO

€-1000
T17.667
B49.305
hdd 594
2355639
379.020
337.383
346697
134.637
167.998
49865

3.562.826

CARTERA

€-1000
48.737
3.869
3.793
26.550
3.000
19.637
8.546
15.930

1.496
132.543

CARTERA

€-1000
10.002
4339
3.356
5422
2.561
4.387
2914
3.001
1.112

469
37.562

CARTERA

INGENIERIA CONSTRUCCION

€:1000
5.342
1.568
1.335
4478
942
2.682
1.450
2293
397

21.748

CARTERA

€1000
44.831
33673
24558
11.679
19.681
20.850
17.853
8.730
B.692
2.547
193.096




AQUALOGY

Where Water Lives

4. Descripcion de los servicios

GESTION

&

GESTION INTEGRAL DEL REGADIO

INGENIERIA ’ Geshon Enargatica
CONSTRUCCION =0 Gestion de cr?:m
TECNOLOGIAS Asesoria Tecnca

Onsrnnmn o Regara

TIPOLOGIA DE ACTUACIONES @ CONSTRUCCION
= mu'x.ﬂvvx\ Fd

INGENIERIA <:>

/ Redaccion Proyectos Kbl-\bmﬁb(x\

\ /

\\_
f/ Telecontrol de redes de riego.
Disafo e mmplantacion de proyecios milagrales de automatizacon
Disafio @ mplantacion de tsfeconirol de 1os elamentos sngulares
adoptados ([esicknes de DOMbao, eembalses, valvulas, etc )
Di=afio o mplantacicn de tolomoadida on los sonsoros oxstontos on
la infraestructura (contadores, caudalimesos, sensores g cabdad
del agus. ).
SUMINISNo de slemanrtos NKFaUcos Gs UM genaracon Bstacas
Mantornmicnio y go=tbon deo oz tolocortrolos vy autom aisimos ya

axdsiantas en las comumnidadss de regantes

Explotacion y Operacodn ded sisierma
Mandenimisnio & Ia nirsesiruciurs

tEcnicos de modernizacion { B = { TRANSPORTES constructivos (cbra) de
e infraestructura de Bow:;::mE;As [ et il A ! DE AGUA infraestructura de regadio.
regadso. \ Epocutar la soluoén sogan la
- S defmidon del proyado consSinucing
Estuchos da viabilcad e -\\ _— e Froponer soluconas 1ecnicas y ben
i LTI ' Gefrnaas ante posSibies moilicadas
Provecios constnuciivos ,-/ \ / \
Plon: - ) ' DAL SAS DC CADENA DE SISTEMAS DE Economecamonts adaptado a la
: tmﬁoac: de ias acluaciones REGULACOON epmetia) FLTRACKN necesdad y capacidad
cmdo el : Proposicion da soluconas
ortrod cabdod do ia energetica & deaubcamesrne
“ecucion de '@ obtaa y ofhicgertas
Resdu:o_éﬂ oda mdpﬁtucmers en X La ejecucon da a obra fockte as
B epcuoedey e s Olvss &b?ucxub ™, tareas de aexplotacion vy
Cortrod presupuesiano de la MEIORA mantenETanto fTuluras.
eecucon de los cbres. Cadona do SuministroVonta
Assstenca a la tromitacion matecial de obea para Riego B
admirsstraiva Trogsa

\ y
P, TECNOLOGIAS \

Consulloria en Acuacones
Fomaciin

Creacion de zonas regatiaes
Limgéazas da Balsas
Megora da b Productiveciad
INnovacon

.

e ‘./Ejecuclén de proyectos

Centro de Control

Disedo e implansacdn de Centros de Control Opearatvo
Creacion dae Undades o8 geshon con unos Darasnetins conocoos
Separaoon clora de la red de ransporte de la de desrbucion en o
que < amplantan oS sactonas de ego

loenthicacion precisa de los puntos de suminestrno o hedrantes de
cada parceda regalbie.

Instalaciones tmalmense automaizadas, 10dos los alamentos
disponen de sus peopeas consignas de actuacion

Reducown de cpemcones manuales simpificadas o actuacones
puntuales de mantenimiento.

g
B

/




AQUALOGY

Where Water Lives

4.1. Analisis

INTERNO

i LN
Falta formacion S Poco S Falta S
especifica equipo : ! Proveedor
ial conocidos coordinacion
comercia = Tec/Merc no local
+ Perfiles en Espana ' g
Raco 3 p Prod ctos\
[ competitivos Precios no Y
en algunos competitivos poco
: productos especificos
Solucionado
L N LN LN
a Dlmensmnamlento R eHieadion Cocrdinacion
) ) equipo il e
Sin solucionar (F.0., B.O., Del.) parcial interna
_ Qesconocimiento\ LN
E Falta de de nuestra
ARICCESO referencias en actividad ~Acceso a
cliente similar ~ REFERENCIAS) financiacion
Colaboracién S Experiencias N.\
existente N. concesional
concesional y interesantes para
posibles Partners el cliente
Buenas &
% relaciones entres
Alta presencia Adm. Hid. En N.
negocio concesional
concesional (Sur Occ.)
Centros de
almacenamiento
RN .\ L
Alto conocimiento :
de los modelos Presencia _ Oferta
de exp|otacién territorial Integrada
Experiencia
Prestigio y
Garantia

DAFO

EXTERNO

A

Mercado muy S A
exigente Desconfianza ~ Autogestion
(PRECIO) CCRR CCRR

Facil expulsién

Mercado con S

muchainercia

(Resistencia al
cambio)

Fuerte competencia
muy consolidada
(Ing, Constr,
Telecontrol)

LN

Recorte de
inversiones en
modernizacion

Problematica en\
arranque, puesta

O

Modernizacion

Regadio apto y mto. (Falta
de medios)
S L
Mercado O&M Los primeros en
no maduro «ordenar» el
mercado
. M d
o ercado
Fidelidad y

gestionado direc.

exponencialidad por el cliente

Y -

IVA
Reducido

Aumento
precio energia

A '\

Desconfianza
cliente
(externalizacion)

..
Percepcién riesgo
Pérdida de poder

por parte del
cliente

LS

O&M Obras
SEIASA

LN
Baja
tecnificacion
cliente

-

Necesidades
cliente cercanas a

potable



A WMENEN 4 1. Anslisis Competencia

Where Water Lives

(5 N
_ Grandes ingenierias multidisciplinares: Ayesa, inypsa, Censa,
INGENIERIA Auding, Twsa. Invall elc. |
_ Ingenierias de Operadoras. Acciona Ingeniersa, ele
_ Ingenierias locales multidisciplinares. Cingral, etc. J
~
_ Empresas Constructoras con gran expenencia en obra cwil: Dragados
S co . Acs, Fermovial Osepsa Cemsa =lic.
CONSTRUCCION _ Operadoras con departamento Construccion: Fec(Aqualia), Acciona
Infraestructuras, atc.
S
P : . : ™
_ Empresas espacializadas en Software: Abb, Batchine, Regaber
X Macraut, sic
TECNOLOGIAS _ Empresas summistradoras de Hardware: lor, Motorola, ete.
_ Empresas Integracoras: Hispatec, sic
p A
\|
_ Empresas locales especializadas en Mantenimiento Comeclivo
GESTION _ Gestion Propsa de la Comunidad de Regantes
_ Empresas Operadoras: Aqualia, Aguacanal, AQuas de Valencia limego, el
= 5




9 'WA\QWUALOGY 5. Plan de marketing

5.1. Modelo de negocio

Satisfacer las necesidades de nuestros clientes ....

CLIENTE

AQUALOGY

/Soluciones Industriales dirigido al Regadio. \
Apoyo Accion Comercial y Delivery desde
Territorio.

Objetivo de Optimizacién y Eficiencia
Energetica come punto de partida.
Integrador de Servicios Multidisciplinares.

GESTION. Confiar las nuevas infraestructuras a quién posee experiencia
en su operacioén y mantenimiento conlleva menores costes y un uso mas
eficiente de los recursos.

J
KCONSTRUCCION. Construir y rehabilitar infraestructuras por quien 3
conoce realmente su funcionamiento ahorra costes y genera eficiencias a
largo plazo.
& J
~N

KINGENIERIA. Proyectar y disefar infraestructuras con el conocimiento
de quién opera y mantiene las mismas permite realizarlas con menores

inversiones y mayores eficiencias.
o 4

TECNOLOGIAS. Contar con un integrador de tecnologias permite de

forma flexible y econémica poder disponer de la mejor tecnologia adaptada
a las necesidades reales.

...... mediante Soluciones Integrales que ofrecemos en Cuatro Servicios.




@ AauALOGY

Where Water Lives

5.2. Estrategia comercial

GESTION
12,50%

TECNOLOGIA
15,00%

5. Plan de marketing

INGENIERIA
15.00%

CONSTRUCCION

13,75%

15,00%

15,00%

6,00%

15,00%

15,00%

15,00%

6,00%

Ejes Plan Comercial |

Plan Clientes

Clientes Estratagl(ns v‘ SEIASA
Empresas piblicas & -
ssjerss __Estr icos
auton cas .

‘ | Plan para |
| Asoc. vgrandesCCRR |

Un Dlanoomerrla\

Grand tas:
Sl * Un Plan Comercial
Asociaciones CCRR y » Aspriaciones de CCRR individualparacada PlpehneaMA\‘ 14y Ganadasen los Gltimos 12 Meses
grandes CCRR o 08 Cusn
Estratégica P
Jicitaciones pravismsy plan |_ Pipeline J L Ganadas dltimos 12 meses J
4 ] T T e e oo ______
Resto: = Inversianss Volumen en M€ Miimero de Oportunidades | ! Volumen en M€ Nimera de Oportunidades |
Resto de CCRR ! com !
0,37 5 @
1%
Total: 575
1 80,47 110
P " !
| Seguimiento Mensual ‘ | Indicadores ¢ | = .
! 0; 0%
: %“" : :
e, 197,1 M€ 1133 ' ' I1L4ME Iq
— {2 Movimiento de ! | !
: I —r ._.’__| ! Oportunidades b .l.Cllunli Estratégica  WGran Cuenta Resto i . j_:umu Estratégica  WGran Cuenta Resto
G E B....uilii ‘ T . e
b - 3 1 . Clientes Estratégicos Grandes Cuentas Resﬁge:uentas Clientes Estratégicos Grandes Cuentas Resto de cuentas
——— | H - - Oportunidad media L oaM:2% so.. 0% - =
E Indi-? P o2s% 07%
15%
0%
7%
= INFRAESTRUCTURAS nOEM
INGENIERIAS SOLUTIONS
B CALIDAD ¥ CONTROL AMBIENTAL Resto
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3 ASeASUEMEN 5 Plan de marketing

Where Water Lives

5.3. Alianza y colaboraciones

CONSTRUCCION

TECNOLOGIAS

GESTION

_ Busqueda de Colaboraciones con Ingenierias locales con buen
posicionamiento ante las Administraciones Publicas.

_ Contacto Comercial frecuente para actuar como prescriptores de nuestros
servicios de ingenieria de sistemas.

-

(=, _ Busqueda de Alianzas y Colaboraciones con empresas construccion locales carentes de
clasificacion para presentarse a licitaciones pero con experiencia demostrada para la
realizacién de obras de construccién.

_ Fijacion de acuerdos para suministro de material por parte de Supply Chain mediante
descuento cerrado con constructoras locales.

C Hardware: acuerdo ICR o similar para suministro de otro Hardware con el objetivo de tener \

dos precios en nuestra ofera (ICR y Farell) y ser mas competitivos.,
_ Software: busqueda de nuevo Software mas competitivo. Posibilidad acuerdo con Farell o

similar.

_ Alianzas con empresas especialistas en Software en determinadas zonas.

& 4

_ Busqueda de Colaboraciones con empresas de mantenimiento electromecanico locales.
_ Blsqueda de Colaboraciones con empresas de construccion locales.




et Campafia O&M CCRR.

Where Water Lives

S R P
OFERTA INTEGRAL REDUCIMOS COSTES DE EXPLOTACION, OBTENIENDO

MAYOR CALIDAD EN EL SERVICIO A LOS REGANTES

DE REGADIO SRR LE AYUDAMOS A QUE SU COMUNIDAD DE REGANTES
AN I T el

SEA MAS RENTABLE Y SOSTENIBLE

OFRECEMOS SOLUCIONES A SU MEDIDA, PORQUE
CADA COMUNIDAD DE REGANTES ES DIFERENTE

CON NOSOTROS, LA COMUNIDAD DE REGANTES
SEGUIRA TOMANDO TODAS LAS DECISIONES

APUESTE POR LA EXPERIENCIA, OTRAS
COMUNIDADES YA CONFIAN EN AQUALOGY

DESCARGATE AQUI NUESTRA
L.J OFERTAINTEGRAL PARA REGADIOS

Si desea recibir mas informacidn, pongase en contacto con Javier Borso (regadios@aqualogy net) o lamando al 913621012
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AQUALOGY

Where Water Lives

Plan de Marketing.

a. Marketing directo/comercial

f. Ferias / Congresos

» Actualizacion del diptico
» Roll-up

» Carpeta para ofertas

» Presentacion comercial

b. Audiovisuales

» Video corporativo Aqualogy (+corte de Regadio)

c. Publicidad

» Banner en www.fenacore.org
» Inserciones las web y en revistas del sector

d. Inserciones en revistas técnicas

> No previsto

e. Jornadas/ Actos

» Jornada técnica en Catalunya
» Jornada técnica en Comunidad Valenciana-Murcia

79

» Jornada Jornada informativa de Riegos de Alto
Aragon (Huesca) 2014

» Xlll Congreso Nacional de CCRR de Espafia
(Palos de la Frontera)

> | Congreso de Riegos Modernizados (Valladolid)

g. Marketing on-line

» Mejora de la presencia en la web de Aqualogy

h. Patrocinios / Asociaciones

» Fundacion Foro Agrario?
» Ateba (asociaciarse y patrocinio jornadas)

i. Acciones de Comunicacion (RRSS, noticias, etc.)

> Presencia en medios y en redes sociales:
generar contenidos para LinkedIn, Twitter,
i-ambiente

> Entrevistas radiofénicas ABC



9 AR VRUEN N Plan de Marketing.

Where Water Lives

Accidn Prioridad Ti|l:|-|::-|ﬂg|a
cdientes

Marketing directo/comercial
prtualizacion del diptico alta WP+ L
Presentacion comercial media MP + U
Pudiovisuales
(ideo corporative Agualogy media WP+ U
Publicidad
Banner en www . fenacore.org media MP + L
Inserciones lasweb y en revistas del sector media MP+ U
Inserciones en revistas técnicas
o previsto media WP+ U
lornadas/ actos
? lornadas técnicas (Catalunya+ Levante) media WP+ U
Publicidad
Bcuerdo FENACORE media MP+ U
Ferias / Congresos media MP + U
lornada informativa de Riegos de Alto Aragon (Huesca) Blta WP+ U
pIN Congreso Macional de CCRR de Espafia (Palosdela
Frontera) alta WP+ L
| Congreso de Riegos Modernizados alta WP+ U
Marketing on-line
Fevisiony mejora de la presencia en la web de
Piqualogy alta WP+ U
Merchandising
diverso para eventaos y visitas media WP+ U
Patrocinios J Asociaciones
ILTEBA media PRE
Comunicacion [RRSS, entrevistas, noticias, etc.)
Frezenciaen mediosy en redes sociales alta MP+ U




3 AQUALOGY I JETL Operaciones

Where Water Lives

6.1. Organizacion y RRHH

Modelo Organizativo: FRONT Modelo Organizativo: BACK OFFICE

ZONA C-N-B: 4 Personas ZONACV-M-E: 3 Persor  yona 0.N.8: 3 Personas EFIC. S0 T ZONA C.V-M- E: 3 Personas

1M ANGS ENERGETICA ~ REDES  RECURSOS
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2015 1
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2018 {
CATALUNA | 2014 0
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ANOS GEST.+ CONS. TEC.+ ING

ANDALUCIA Ll
015

w014
2015

CVME gL
2015

l 1

CATALUNA UL
2015

Divector Mereado Agua

ZONA ANDALUCIA: 3 Personas on Alta

Diractor Solucionss y
Tecnologie Aquakogy
Temiono

Especialista Efcienca
o Rodes
Droctor Solucionos y
Tecnologa Aqualogy

Tenitorio

Diroctor Mercado Agua Especianty Efcencin
enAlta Energética

Especiatisla lngenierin
| Recurses Hidrcoz

Espoclalista
Gestion ) Construceltn

Espoolalista
Ingeniena / Tocnologla

Directoros Unidades
Tocnoldgicas

"Back office se apoyara &n CNB
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Where Water Lives

Marketing
Estratégico y
Operativo

6.2. Plan de produccion

Preventa

Delivery/
Postventa

_ Andlisis y Segmentacion del
Mercado por Servicio.

. Analisis Competancia por
Senacio

_ Estudio de Allanzas y
Colaboracionss

_ Seleccion Potenciales Clientes.

_ Conocer Necesidades del _ Traslagar necesidades del cliente a los especialisias Ejecucién de la Oferta y
Clients. del senvicio. Puesta en Marcha.

_ Fijar Acercamiento Comercial. _ Coordinacion entre diferentes perfiles para . Segumienio y Control

_ Contacto Prescriptores de realizacion de oferta _ Analisis de Mejora Continua.
Proyecios a reslizar. _ Viabilidad del cumpliméento de ias necesldades del _ Ventra Transversal Sendcios

_ Planificacion de Visitas. cliente. Aqualogy.

_ Detectar Oportunidades, _ Supervision Precio Cfertado y Condiciones Finales.

_ Programa de Visitas. Licitaciones, Proyecios. elc _ Estudio de Venta Posterior de Sendcios
_ Contacto Administraciones. Transversales Aqualogy.
. Preparacion Portfolic de
Regadio.
El - El = 2 =] o -
Jefe de Servicio.
_ Director Mercado, — Director Mercado, = TR RGN " T. Operaciones.
Ctrectores Sy T. territorio. m" 5 y T. terrRorio. _ Director 5. ¥ T. territorio. — Servicios Centrales. T Bl ASBEALD
_ Directeras UTs. Dtmfee Uts. ~ Directores Us. Esp. hg y R, Hdric T it
= Esp Ing. Y Tec. ~ Esp. hg. ¥ Tec., . Esp. Efi. Redes. : e gy Facs).

EschdYCons

- Esp. Gest. Y Cons,

Elaboracion Plan de Propuesta Valor al Clientse Estudio Viabilidad Oferta Economica
Ventas Oferta

Canenzaclon de Clientes,

_ Fljacion Estrategia de
Venta.

_ Fljacién Procedimiente

Operativo.

" Esp. Gest. Y Const.
_T. Prevencién Riesgos
. Servicios Centrales.

/_ Ecucion de a Ofenta.

_ Presentacion Empresa _. Presentacion Propuesta. _ Presentacion de la Oferta
y Senacios. _ Demostrar la capacidad Econdmica. _ Control de Subcontratas.
_ Averiguar Necasidades de Agualogy. _ Cerrar la Venta. _ Seguimiento Tecnico.
del Clente. _ Comeencer al clients, _ Relacién con los
_ Fijar Segundo _ Conseguir Oportunidad de Cihentes.
Contacto. Oferta en fime.
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Where Water Lives

7. Plan de negocio

7.1. Modelo de ingresos y costes

ESTRUCTURA DE ESTRUCTURA DE INVERSIONES OTROS BENEFICIOS
INGRESOS COSTES

anfa Servicio Gestidn Personal Materiales, Solo para TIR > 15%; Proyectos de Ingenieria
GESTION Integral Remuneracion Subcontratistas, Compra PAYBACK T/2 Construccion de Infraestructuras
Fija por O&M de Agua, Energia. Telecontrol y Automatizacion
\_ ) \Seguros, etc o ¢ Otras Venta Transversal. )
(g N (Personal, Comprade [ h A
CONSTRUCCION e Equipas y Materiales, Sin Inversion. Telecontrol y Automatizacion
Subcontratas.
o NG 7 NG ) J
B 18 - 6 : ™
Venta de Proyecto Personal, Sin Inversion. Construccion, Telecontrol y
Subcontrataciones. Automatizacién
’ O \& > J
P % ~
Venta de Equipos y Personal, Material,
TECNOLOGIAS Sistemas Equipos, Sin Inversion. Mantenimiento de Instalacion.
Subcontrataciones. " b

Los ingresos (tarifas, certificaciones, ventas de equipos o proyectos) deben soportar tanto los
costes de prestacion del servicio (personal, materiales, subcontratacion, energia, etc.) como la
estructura de personal asignada a Front Office y Back Office durante cada periodo. No se plantean
inversiones a excepcion de proyectos de alta rentabilidad y rapido retorno en la solucion Gestion.



Where Water Lives

7.2. Planificacion de desarrollo. Hipdtesis de crecimiento

Desarrollo Volumen de Negocio
vision solucion

35000
300000
= 25.000
S 20000
= 15,000
= 10,000
5.000
0
2013 2014 2015
—GESTION _ 6.959 _ 17827 | 31081
— COMSTRUCCION 114972 15,834 19.310
——INGENIFRIA | 1142 ' 1783 ' 2175
——TECNOLOGIA | 1.765 | 1080 ' 3.756

Desarrollo Volumen de Negocio

1 b e

€:1000
M BOS DN RO RO
HEREEE22282

[=l=]=l=lal=]=l=]=]=]=]

i—.ﬂmdaluda
| ——Cataluiia
|——rNR

[ CV-M-E

vision territorio

2013 2014 2015
6.141 [ 11572 ' 17.546
1.508 [ 2.305 ' 3.022
£.070 ' 13454 ' 18003
6.078 | 11.194 ' 16.761
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Where Water Lives

7.3. Plan econdmico financiero

CUENTA DE RESULTADOS
€-1000 2013 2014 2015
TOTAL DE INGRESOS 21.837.6 38.524,3 56.322,0
% Crec. Ingresos MN/A 76,4% 46,2%
TOTAL DE COSTES (20.219,4) (35.196,5) (51.019,4)
% Crec. Costes N/A T4, 1% 45 0%
MARGEN OPERATIVO 1.618,2 3.327.,9 5.302,6
% s/ Ingresos 7.4% 8.6% 9 4%
MARGEN ANTES INTERESES 1.182,0 22825 3.560,7
% s/ Ingresos 54% 5,9% 6,3%
% s/ Ingresos 4 4% 5,1% 5.5% 0.0 ANO 1
BENEFICIO NETO 669,8 1.385,0 2.166,3 OR) 0.0 ANO 1
% s/ Ingresos 3.1% 3.6% 3.8% 31.2%
PAY-BACK PROYECTO: 3.5
VAN (7,5%) 42144
MAXIMO ENDEUDAMIENTO: 10.985,8 100,0%
APORTACION DE CAPITAL 0,0 0,0%
Beneficio Neto Arno 1 669,8
Beneficio Neto Arno 2 1.385,0
Beneficio Neto Arno 3 2.166,3
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Where Water Lives

Presentacion BP. Alberto  Bermudo.
(Aqualogy). Master in Water Management
2013

Ministerio de Agricultura.

Proyecto Culumela. Aqualogy.

* Comesaiia Diego, Victor

*  AQUAGESTP.T.F.A, S.A.

* Escamilla de Amo, Antonio

«  AQUAGEST ANDALUCIA, S.A.

* Martinez Torres, Alfons

* SOCIEDAD GENERAL DE AGUAS DE BARCELONA, S.A.
* Valcarce Barba, Alberto

* SOREA, SOCIEDAD REGIONAL DE ABASTECIMIENTO DE AGUAS,
S.A.

Publicaciones Aqualogy.
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Where Water Lives

Muchas gracias por su atencion,

Javier Borso di Carminati Guerra (fjpborso@aqualogy.net)

Director de Regadios

3 de Noviembre 2014




