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Auditoria hidrica
2. Balance cero
3. Impacto positivo
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Business Model Canvas “Aquaeficiencia”

Socios clave Actividades clave Propuesta de valor Relacion con clientes Segmentos de clientes

Técnicos certificados Relacionamiento: Paso 1. Auditoria hidrica: = Asistencia personal: Organizaciones de sector
Personal trabajador para = Determinar beneficiario = Entender el uso actual del Relacién personal adaptada privado con necesidad de
implementacion de = Contacto y consolidacion de recurso hidrico y condicion individualmente una gestién hidrica
soluciones venta de fuente hidrica = Co-creacién: Relacion que corporativa eficiente y
Propuesta de valor: Identificar oportunidades de permite un mutuo beneficio compensacion hidrica
* Preparacion, entregay mejora en el uso del recurso Personas con funciones a
ejecucién de propuesta nivel de Direccion y
Paso 2. Balance cero Gerencia general y/o de

Recursos clave » Ejecucién de proyectos de Canales gestion ambiental
compensacion hidrica

» Material propuesta de valor (SCALL) = Contacto directo
= Conocimiento tecnico = Capacitaciones

= Metodologia auditoria Paso 3. Impacto positivo = Conexion a través de
= Ejecucion de proyectos para camaras y gremios
generacion de impacto

positivo (Conservacion,
Restauracion)

Estructura de costos Fujo de ingresos

El costo de los recursos y socios clave seran cubiertos en su totalidad en el costo = |Ingreso por concepto de venta de servicio: 15% Overhead
de inversion. = Proyectos escalables con cobro del 60% respecto arranque

= Costo para la generacion y venta de propuesta de valor: USD $2,100
= Costo para la ejecucién de propuesta de valor: escalable




Ejemplo de implementacion %
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1. Determinar principal beneficiario a abordar

2. Relacionamiento y entrega de propuesta de valor
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3. Preparacion de propuesta de valor

usD
$1,460

*Sin
considerar
ejecucion de
proyecto

4. Entrega de propuesta de valor

5. Ejecucion de propuesta de valor (Paso 1)

Direccion Ejecutiva: 4.5 dias de trabajo
Equipo FdA: 5
Inversion total: USD $2,110




Ejemplo de implementacidn %

Costo est.

Stream 1: Relacionamiento

1. Determinar principal beneficiario a abordar
1.1 Determinacién de beneficiario sobre posibles potenciales

1.2 Investigacion preliminar de problemas y necesidades
especificas de beneficiario

2. Relacionamiento y entrega de propuesta de valor

2.1 Determinar canal de comunicacion acorde a beneficiario
(p.e. presencial)

2.2 Abordar beneficiario con brochure de FUNCAGUA
adecuado a problemas y necesidades especificas

2.3 Acordar posibilidades y siguientes pasos

2.3 Seguimiento y calibracion de propuesta

Stream 2. Propuesta de valor . ' ' ' '/ | ' | |

3. Preparacion de propuesta de valor
3.1 Entender necesidades de beneficiario -
3.2 Generacion de propuesta de valor SbN - UsD

3.3 Definir esquema de flujo de ingresos acorde a $1_460
restricciones (overhead - 15%)

4. Entrega de propuesta de valor *Sin

4.1 Entrega de proyecto considerar
ejecucion de

4.2 Cumplimiento a requerimientos administrativos
proyecto

5. Ejecucion de propuesta de valor (Paso 1)
5.1 Pago 60% servicios

5.2 Gestion de ejecucion de proyecto (Paso 1)

5.3 Cierre y venta de Paso 2

Direccion Ejecutiva: 4.5 dias de trabajo
Equipo FdA: 5
Inversion total: USD $2,110
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Socios clave

= Teécnicos certificados

= Personal trabajador para
implementacion de
soluciones

Actividades clave

Relacionamiento:

= Determinar beneficiario

= Contacto y consolidacion de
venta

Propuesta de valor:

= Preparacion, entregay
ejecucion de propuesta

Recursos clave

= Material propuesta de valor
= Conocimiento tecnico
= Metodologia auditoria

Propuesta de valor

Paso 1. Auditoria hidrica:

= Entender el uso actual del
recurso hidrico y condicion
de fuente hidrica

= |dentificar oportunidades de
mejora en el uso del recurso

Paso 2. Balance cero

= Ejecucion de proyectos de
compensacion hidrica
(SCALL)

Paso 3. Impacto positivo

= Ejecucion de proyectos para
generacion de impacto
positivo (Conservacion,
Restauracion)

Relacién con clientes

= Asistencia personal:
Relacion personal adaptada
individualmente

= Co-creacion: Relacion que
permite un mutuo beneficio

Canales

= Contacto directo presencial
y/o remoto

= Capacitaciones

= Conexion a través de
camaras y gremios

Segmentos de clientes

= Organizaciones de sector
privado con necesidad de
una gestion hidrica
corporativa eficiente y
compensacion hidrica

= Personas con funciones a
nivel de Direcciény
Gerencia general y/o de
gestion ambiental

Estructura de costos

El costo de los recursos y socios clave seran cubiertos en su totalidad en el costo "

de inversion.

= Costo para la generacion y venta de propuesta de valor: USD $2,100

= Costo para la ejecuciéon de propuesta de valor: escalable

Flujo de ingresos

Ingreso por concepto de venta de servicio: 15% Overhead
= Proyectos escalables con cobro del 60% respecto arranque




