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Agenda

1. Por qué un Fondo Vendedor — Objetivos Generales
2. Diseno de modelos diferenciados
3. Esquema basico de funcionamiento de Fondos Vendedores:

e sin disponibilidad de financiamiento

e con disponibilidad de financiamiento
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Plataformas regionales para apoyar la generacion y el comercio de CERs

Objetivos Generales de un Fondo Vendedor

Desconoci- Ausencia de Dificultades de ebilidades de
miento proyectos Fondeo Oferta

Actividades _ -
i rEEE e esarrollo de Financiamiento Venta de
y CFI)esarroIIo proyectos de Tecnologia CERs

Mitigacion de Riesgos
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Plataformas regionales para apoyar la generacion y el comercio de CERs

Objetivos Generales de un Fondo Vendedor

1. Actividades de Promocion y Desarrollo

 Actividades sobre los Proponentes: promocion, asesoramiento, screening de proyectos,
generacion de informacion para mitigar asimetrias, promover acciones publico-privadas.

- Entidades bancarias / financieras: promover actividades, propender a que las entidades
bancarias no supediten su decision de otorgamiento de financiamiento a un proyecto MDL al
flujo de fondos del negocio/ proyecto sin considerar el flujo de ingresos proveniente de la venta
de CERs.

2. Desarrollo de Proyectos
« Andlisis de elegibilidad de proyectos como MDL partir del screening / PINs

- Promover el financiamiento para PDDs; identificacion de momento del ciclo hasta el cual
acompanar (desarrollo PDD, validacion, registracion, primer delivery, otro).

- Identificar potenciales POAs o actividades sectoriales (energia, transporte, otros) y/o
regionales.
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Plataformas regionales para apoyar la generacion y el comercio de CERs

Fondo Vendedor — Objetivos Generales (Cont.)

3. Financiamiento de tecnologia
- Asesoramiento y difusion de las opciones de financiamiento disponibles en el mercado.

- Facilitar el acceso al financiamiento, tanto dentro del Fondo como ligando al Proponente con
Fondos existentes.

4. Venta de CERs
- Asistencia técnica en la gestion de venta: costos de transaccion, tipos de venta, momento.

e Nuclear créditos en un Fondo:

 Precio = incremento del valor de los CERs para el proponente y reduce costos
transaccion para comprador

* Volumenes - bundle de proyectos de pequefia escala: mas elegibles

e Garantias - disminucion de riesgos para el comprador; mejora de calidad crediticia al
vendedor

- Beneficios para un comprador de contar con un Fondo Vendedor - Trade off riesgos-precios.
Disminucion de asimetria de informaciéon merced al Fondo.
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Plataformas regionales para apoyar la generacion y el comercio de CERs

Fondo Vendedor — Objetivos Generales (Cont.)

5. Mitigacion de Riesgos

Riesgo Rol del Fondo

Riesgos relacionados con proyectos de pequeila  Agrupar proyectos
escala/ tamafo con altos costos de transaccion y
bajos rendimientos

Riesgo de delivery Nuclear CERs en el Fondo — Fondo de Garantia (en
dinero o en CERS)

Riesgo de performance Andlisis de la viabilidad técnica del proceso productivo
realizado por el Fondo

Riesgo Kyoto Andlisis de la viabilidad técnica del componente carbono
del proyecto y asesoramiento

Riesgo de pais anfitrion Andlisis sobre la viabilidad legal del proyecto y

asesoramiento Fondo. Mayor conocimiento de
prioridades nacionales de desarrollo sustentable.

Riesgo de linea de base Andlisis sobre la viabilidad técnica

Riesgo de Mercado Desarrollo de proyecciones mas confiables con aval del
Fondo

Barreras Cognitivas Difusion de actividades MDL y sus beneficios potenciales

Barreras Analiticas
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Plataformas regionales para apoyar la generacion y el comercio de CERs

La necesidad de diseflar modelos diferenciados

Condiciones
econdmicas de
contexto
particulares

Diferentes Objetivos

necesidades del especificos del
proponente fondo

¢ Promocion y Desarrollo

« Financiamiento del PDD

« Busqueda de donantes,
fondos publicos, etc.

« Venta de CERs

\ 4

Si

Disponibilidad Financiamiento  Financiamiento
de fondos de PDD de Tecnologia

« Promocion y Desarrollo

« Busqueda de
compradores que
afronten costos de
desarrollo de PDD / Tech

\ 4

No
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Plataformas regionales para apoyar la generacion y el comercio de CERs

Esquema basico de funcionamiento de Fondos Vendedores
sin disponibilidad de financiamiento

Pago de costos hasta registro

Fondo
Y Instrumento: Ve ’
< Proponente / > Fideicomiso de < \ Comprador >
Admini?tracic')n A
« Fee fijo de Compromiso  Pago fijo: Por Identificacion de Proyectos
 Fee variable: % de Primera « Fee variable: % de Primera Certificacion
Certificacion / otro / otro '
Firma ERPA

.....................................................................................................

Adelanto u$s
en x%; otros

PricewaterhouseCoopers Slide 8



Plataformas regionales para apoyar la generacion y el comercio de CERs

Esquema basico de funcionamiento de Fondos Vendedores

con acceso a financiamiento

Fondo

Convenio Marco

Contrato de Prestacion de Servicios

Servicios

Operador

Servicios

Contrato de Prestacion de Servicios

PricewaterhouseCoopers

Fines del Fondo I:
- Actividades Promocion y Desarrollo

- Desarrollo de proyectos hasta registracion
(financiamiento PDD, validacion y registro)

Fines del Fondo IlI:
« Financiamiento de Tecnologia:
« Directo

« Y/o mediante viabilizacién del mismo a
través de fondos especificos

» Venta de CERs

Funciones del Operador:

Desempenfar todas las actividades tendientes a
la consecucion de los fines de los Fondos | y II.
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Plataformas regionales para apoyar la generacion y el comercio de CERs

Esquema basico de funcionamiento de Fondos Vendedores
con acceso a financiamiento

ERPA / CERs

Financiamiento(0 N | OpcionA: (RSN
PDD roponente riaididh birecia para ompra m,
4

L L R niha Fondo

Firma de ERPA / Venta de CERs
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