
PROYECTO DE TRATAMIENTO DE 
AGUAS BASADO EL VALOR 

DEMANDADO TOTAL



OPORTUNIDAD 

▪ LA GRAN MAYORIA DE LAS EMPRESAS
REQUIEREN ACONDICIONAR LAS AGUAS BLANCAS
PARA SUS PROCESOS, PERO MUCHAS VECES
DISPONER DE LOS RECURSOS SE HACE CUESTA
ARRIBA.

▪ ESTO ABRE UNA OPORTUNIDAD DE HACER UNA
ALIANZA COMERCIAL ENTRE NUESTRA EMPRESA Y
LOS CLIENTES DONDE EL OBJETIVO ES GANAR-
GANAR.



COMO FUNCIONA

▪ CUALQUIERA QUE SEA EL REQUERIMIENTO Y
NECESIDAD DEL CLIENTE DE ACUERDO A SU VOLUMEN,
SE DISEÑAN LOS EQUIPOS A FIN DE SATISFACER DICHOS
REQUERIMIENTOS, Y SE PRECALIFICA EL CLIENTE

▪ SE PRESENTA EL PROYECTO TECNICO PARA LA
APROBACION.

▪ SE ESTIMAN LOS COSTOS.

▪ SE PREPARA EL CONTRATO DE SERVICIO Y SE INICIA
EL PROCESO DE FABRICACION E IMPLANTACION



DEFINICION DEL ALCANCE

DENTRO DE LAS POSIBILIDADES DE ALCANCE TENEMOS:

▪ INGENIERIA

▪ SUMINISTRO DE EQUIPOS

▪ INFRAESTRUCTURA

▪ OPERACION

▪ MANTENIMIENTO Y POST VENTA

▪ ENTRENAMIENTO

ESTO SE DEFINE CON EL CLIENTE



MARCAS UTILIZADAS

▪ LA GRAN MAYORIA DE LAS VECES USAMOS
EQUIPOS DE NUESTROS REPRESENTADOS COMO
UET, HARMSCO, HAYWARD ETC, O INTEGRAMOS
MARCAS O FABRICANTES PARTNERS DE ELLOS, PERO
SI EL CLIENTE POR RAZONES DE ESTANDARIZACION
UTILIZA ALGUNA MARCA ESPECIFICA NO TENEMOS
NINGUN INCONVENIENTE EN UTILIZARLOS SIEMPRE
Y CUANDO SEAN APROBADOS POR NUESTRO EQUIPO
TECNICO.



DE LOS EQUIPOS

▪ LOS EQUIPOS SON EN SU MAYORIA FABRICADOS
EN LOS ESTADOS UNIDOS, MAS PUEDEN SER
FABRICADOS EN OTROS PAISES POR RAZONES DE
COSTOS, SIEMPRE BAJO LA SUPERVISION Y
RESPONSABILIDAD DE LA FABRICA AMERICANA



ELEMENTOS UTILIZADOS

▪ LAS MARCAS MAYORMENTE USADAS SON:



TERMINOS DEL CONTRATO

EXISTEN INFINITAS POSIBILIDADES  PARA ESTABLECER 
LOS TERMINOS COMERCIALES A PARTIR DE LOS 
ALCANCES COMO:

▪ TIEMPO DEL CONTRATO

▪ VOLUMEN MINIMO A SUMINISTRAR

▪ TRANSFERENCIA DE LAS INSTALACIONES

▪ APORTE INICIAL DE CAPITAL POR EL CLIENTE

▪ CONDICIONES DEL SUMINISTRO DE AGUA

▪ CONDICIONES DE LOS RECHAZOS

▪ CONDICIONES DE LOS SERVICIOS (UTILITIES)



COSTO DE LAS PROPUESTAS

▪UNA VEZ DEFINIDOS LOS ALCANCES Y LOS TERMINOS
COMERCIALES SE DEFINEN LOS COSTOS.

▪DENTRO DE ESTE COSTO SE CONTEMPLA TODO LO
RELACIONADO CON EL SUMINISTRO SOLICITADO Y LA
CALIDAD DEFINIDA.

▪EL CLIENTE NO TIENE NINGUN OTRO COSTO
ADICIONAL SOLO EL VALOR ACORDADO DEL M3



COMO SE DISTRIBUYE EL COSTO

DEPENDIENDO DE LAS CONDICIONES EL COSTO SE DISTRIBUYE DE LA
SIGUIENTE MANERA

DEPRECIACION
44%

SEGUROS
0%

MANO OBRA
10%

UTILIDAD
17%

COSTO OPERACION
23%

MANTENIMIENTO
6%

DISTRIBUCION % DEL COSTO POR M3
"EJEMPLO"



COMO SE DISTRIBUYE EL COSTO

DEPRECIACION

▪SE ESTIMA LA DEPRECIACION DEL EQUIPO EN EL TERMINO DEL

TIEMPO DEL CONTRATO USUALMENTE NO MENOR DE 60

MESES.



COMO SE DISTRIBUYE EL COSTO

MANTENIMIENTO:

▪ESTA INCLUIDO TODOS LOS COSTOS DE MANTENIMIENTO QUE

REQUIEREN LOS EQUIPOS DURANTE EL TERMINO DEL

CONTRATO.



COMO SE DISTRIBUYE EL COSTO

OPERACION:

▪ESTA INCLUIDO TODOS LOS COSTOS CORRESPONDIENTE A LA

OPERACION, ESTO INCLUYE LOS QUIMICOS Y CONSUMIBLES

QUE REQUIERE EL PROCESO.



COMO SE DISTRIBUYE EL COSTO

MANO DE OBRA:

▪EN FUNCION DE LO QUE EL CLIENTE REQUIERA

LA OPERACION DEL SISTEMA ASI COMO EL

MANTENIMIENTO PUEDE SER CUBIERTO POR

NUESTRA EMPRESA. EL NIVEL DE CAPACITACION

DE NUESTROS OPERADORES SON TECNICOS

UNIVERSITARIOS. EL NUMERO DE TURNOS SE

DEFINE IGUALMENTE CON EL CLIENTE

▪EL MANTENIMIENTO ESTA A CARGO DE NUESTROS

INGENIEROS.



COMO SE DISTRIBUYE EL COSTO

SEGUROS:

▪EL COSTO DE SEGURO QUE USAMOS  CONTEMPLA DANOS 

MALINTENCIONADOS, INCENDIO, TERREMOTO ASI COMO UNA 

RESPONSABILIDAD CIVIL .



COMO SE DISTRIBUYE EL COSTO

UTILIDAD:

▪LA UTILIDAD ES EL BENEFICIO BRUTO QUE DEVENGA NUESTRA 

EMPRESA COMO COMPENSACION POR LA RESPONSABILIDAD 

COSTOS DE INGENIERIA GASTOS DE VIAJES ETC.



COMO SE BENEFICIAN LOS CLIENTES

▪EL CLIENTE RESUELVE DE MANERA INMEDIATA UN 

PROBLEMA TECNICO QUE AFECTA SU PRODUCTIVIDAD O 

CALIDAD DE PRODUCTO.

▪POR NO SER UN ACTIVO DEL CLIENTE ESTE SE EXONERA 

DE PAGO DE IMPUESTOS POR ACTIVOS

▪POR PAGAR MENSUALMENTE POR LOS SERVICIOS ESTE 

PAGO VA A SUS GASTOS 

▪MUCHAS EMPRESAS NO REQUIEREN APROBACIONES 

COORPORATIVAS PARA INCURRIR EN GASTOS OPERATIVOS 

YA QUE NO HAY ACTIVOS INVOLUCRADOS



CONTINGENCIAS

▪ALGUNAS VECES LA CALIDAD DEL AGUA DE ENTRADA CAMBIA 

SUS CONDICIONES Y BAJO ESTE ESQUEMA ES MUY FACIL LA 

ADECUACION REQUERIDA DE UNA MANERA INMEDIATA CON LOS 

AJUSTES ECONOMICOS RESPECTIVOS.



Aplicaciones Comerciales e 

Industriales

Aplicaciones típicas:

-Restaurantes - Complejos residenciales -Municipalidades
-Embotelladoras de refrescos - Embotelladoras de agua -Plantas Eléctricas
-En fábricas - Construcción -Hoteles



POSIBLES CLIENTES
▪PLANTAS EMBOTELLADORAS EN GENERAL 

▪LABORATORIOS CLINICOS.

▪CLINICAS Y HOSPITALES

▪EMPRESAS DEL AREA QUIMICA

▪EMPRESAS DEL AREA FARMACEUTICAS

▪EMPRESAS DEL AREA ALIMENTOS

▪MUNICIPALIDADES PARA EL TRATAMIENTO DEL AGUA POTABLE

▪CONDOMINIOS ETC



EQUIPOS QUE SUPLIMOS 

▪FILTRACION POR LECHO, CARTUCHOS,CARBON O RESINAS

▪TRATAMIENTO POR MEMBRANAS ULTRAFILTRACION/OSMOSIS

▪TRATAMIENTOS POR RESINAS, SUAVIZADORES, REMOSION DE HIERRO, 
MANGANESO, ARSENICO, NITRATOS, PH  ETC.

▪DESINFECCION A TRAVES DE GENERACION DE CLORO O DIOXIDO DE 
CLORO IN SITU, ELECTROCLORINACION POR AGIUA SALADA,  UV, 
DOSIFICADORES DE GAS CLORO, SCRUBBERS

▪TANQUES  TUBERIAS ACCESORIOS, ELEMENTOS DE CONTROL EN LINEA 
COMO CLORO, PH, TEMPERATURA, CONDUCTIVIDAD 

▪MUCHOS OTROS EQUIPOS EN EL AREA DE TRATAMIENTO DE AGUAS 
BLANCAS



EQUIPOS QUE SUPLIMOS 



DESALINIZACIÓN COMERCIAL 

Aplicaciones Típicas:

- Plataformas Petroleras Mar Afuera - Resorts                                                                
- Islas - Construcción
- Compañias de Servicio y Municipales

Serie PurePro

Producción:  4.000 a 5M GPD

Agua a filtrar:  Agua de Mar



COMO COMENZAMOS

▪UNA VEZ QUE EL CLIENTE ESTE INTERESADO, REQUERIMOS NOS
ENVIE LA INFORMACION DE SU NECESIDAD, JUNTO A UN ANALISIS
FISICO-QUIMICO-BACTERIOLOGICO, IGUALMENTE NOS INDIQUE
DATOS COMO VOLUMENES A TRATAR Y EL USO FINAL DEL AGUA QUE
DESEAN TRATAR



GRACIAS POR SU ATENCION

Ing. Guillermo Valencia

PRESIDENTE

Tel:+1-305-336-0500

GVALENCIA@RECERMAQ.COM

tel:+1-305-336-0500

