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Resumen ejecutivo

El presente trabajo de graduacién tiene como finalidad analizar la viabilidad de
una compania enfocada en la oportunidad de brindar a terceros una solucion
integral y eficiente ante las crecientes preocupaciones por el cuidado del
medioambiente y la disminucién del consumo de energias no renovables. Se
puede observar un impulso por fomentar el consumo de energia proveniente de
fuentes renovables, marcado por el encarecimiento de la energia eléctrica
tradicional y el surgimiento de regulaciones que prevén la obligacion de
incrementar gradualmente la sustentabilidad, fijando beneficios fiscales y
econdmicos para los consumidores de energia renovable y penalizaciones hacia

el consumo de energias fésiles.

En este contexto nace la empresa SolAR, que busca brindar a sus clientes una
solucion llave en mano de relevamiento de consumo eléctrico, disefio e
implementacion de proyectos integrales de traspaso hacia el consumo de
energia solar fotovoltaica mediante la instalaciéon de paneles solares para la
autogeneracion de energia. Focalizandose en comercios y empresas
categorizados como Grandes Usuarios ya que requieren una gran cantidad de
energia, SolAR otorga la capacidad de generar un ahorro en costos de

electricidad y la oportunidad de aportar hacia la proteccion del medioambiente.

Este proyecto sera liderado por los dos socios fundadores, en conjunto con un
especialista y técnicos capacitados, manteniendo un contacto con referentes del
rubro de la energia y proveedores de equipamiento para el aprendizaje y
mejoramiento continuo de las soluciones que brindan a sus clientes. Es de
especial importancia el vinculo con la consultora Minsait, especialista en

eficiencia energética, para brindar una solucién integral y diferencial.

El proyecto requiere una inversion inicial de $178.830, y cuenta con costos
variables que difieren segun el cliente y la cantidad de equipamiento que se
requiera instalar. La TIR estimada a 10 afios es del 50% vy el periodo de recupero

de la inversidon es menor a tres anos.



1. Introduccion

1.1 Evaluacién de la oportunidad de negocio

‘A global energy transition [is] well under way, with record new additions of
installed renewable energy capacity, rapidly falling costs, particularly for solar PV
[...] (REN21, 2017).”

Como menciona el Renewables Global Status Report (GSR) de la REN21
(Renewable Energy Policy Network for the 21st Century), el mundo se encuentra
actualmente en un proceso de transicion hacia la sustentabilidad energética
mediante la instalacion de mayor capacidad y decrecientes costos en el ambito
de la energia renovable, especificamente en lo correspondiente a la energia

solar fotovoltaica (PV por sus cifras en inglés).

El mismo reporte menciona, ademas, un incremento del 9% en el total de
capacidad de energia renovable instalada globalmente en el 2016 con respecto
al afno anterior. Describiendo a la energia solar fotovoltaica como la “estrella” de
este grupo, representando el 47% del total del crecimiento. Asimismo, afirma que
la inversion en nueva capacidad de energia renovable en su totalidad alcanza
los U$S 249.800.000.000, equivalente al doble de la inversion realizada en

nueva capacidad para los combustibles fosiles.

La energia solar fotovoltaica se genera a través de una tecnologia que permite
convertir la radiacién solar en electricidad mediante las denominadas celdas
fotovoltaicas, es decir, conductores sensibles a la luz solar en los cuales se
genera una circulacion de corriente eléctrica al ser expuestos a la luz solar
(Secretaria de Energia, 2008).

En Argentina, asi como en Chile (entre otros), se produjeron grandes
reducciones en los costos de la energia solar fotovoltaica, alcanzando ofertas
record (REN21, 2017). Esto demuestra la existencia, en nuestro pais, de una
oportunidad para aprovechar en el negocio de las energias renovables y, sobre

todo, al tratarse de energia solar fotovoltaica. Los costos bajos representan un



mayor incentivo para adoptar el uso de energia solar tanto para los comercios,
como para los particulares, generando asi un incremento en la cantidad de

potencial demanda para el mercado de los paneles solares fotovoltaicos.

Actualmente alrededor de 130 organizaciones de gran influencia (tales como
Apple, IKEA, ABInBev y Danone, entre otras) se encuentran afiliadas al
programa de RE100, una colaborativa global cuyos miembros se
comprometieron a lograr, antes de un plazo definido, realizar la totalidad de sus
operaciones consumiendo unicamente electricidad proveniente de fuentes de
energia renovable. Fifth Third Bank, una entidad financiera de Estados Unidos,
firmd este afo un contrato para abastecerse unicamente de energia solar antes
de fin de afio (RE100, 2018).

No son solamente las corporaciones, sino también los gobiernos, quienes se
interesan cada vez mas por la energia renovable. En la conferencia de clima
realizada en Marruecos en el 2016, 48 naciones en desarrollo se
comprometieron a trabajar hacia la meta de abastecerse por completo con
energia renovable (REN21, 2017).

En China se pudo lograr, recientemente, la electrificacion del 100% del pais al
agregar instalaciones de energia renovable a la red existente, principalmente de
energia fotovoltaica en aquellos sitios alejados de las principales redes eléctricas
(REN21, 2017). Las principales ventajas incluyen evitar o reducir los costos de
mantenimiento y ecoldgicos de la instalacion de lineas eléctricas en zonas de
dificil accesoy, por lo tanto, evitar el despoblamiento de dichas zonas (Secretaria
de Energia 2008). En Argentina, mediante el Proyecto de Energias Renovables
en Mercados Rurales (PERMER) se pudo proveer de electricidad a un gran
porcentaje de viviendas e instituciones rurales fuera del alcance de los centros

de distribucién de energia (Garrido & Schmukler, 2015).

La energia solar fotovoltaica es actualmente la que se encuentra en mayor
desarrollo, representando casi la mitad del crecimiento total de la capacidad
instalada de energias renovables en el 2016. Durante ese afio, a nivel mundial

se instalaron al menos 75GW de capacidad solar fotovoltaica (Anexo A),



equivalente a la instalacion de 31,000 paneles solares por hora. De hecho, se
instalé mas capacidad solar fotovoltaica nueva en el 2016 que la capacidad total
mundial hace cinco afios (REN21, 2017).

En Argentina, el Gobierno Nacional introdujo subsidios a la electricidad durante
la crisis econdmica del 2001. Este recurso se implementd con el fin de reducir el
impacto negativo que las elevadas tarifas podrian generar en la economia
familiar. A lo largo de los afos, estas bajas tasas provocaron una disminucién en
los ingresos para las empresas en el rubro y fomentaron el consumo
irresponsable de la electricidad. En el 2017, para combatir el déficit, el Gobierno
argentino comenzd una reduccion gradual de estos subsidios, lo cual se traduce
en un mayor costo de la electricidad para los particulares (Serra, 2017).
Aranguren, el Ministro de Energia y Mineria, anunciéo un aumento esperado del
20% en las tarifas para mediados de 2018, en comparacion con los precios de
principio de afio (El Observador, 2018). El 1 de agosto de 2018, efectivamente,
se realizé en la zona metropolitana de Buenos Aires un ajuste promedio del 20%
en las tarifas para el sector de bajo consumo y del 28% para el de mayor

consumo (Daniel Sticco, 2018).

Cuando comenzaron los subsidios en el 2001, el consumo anual de energia se
aproximaba a 78.000 GW/h. Segun datos de la Asociacién de Distribuidores de
Energia Eléctrica de la Republica Argentina (ADEERA), el consumo eléctrico
llegd en 2017 a unos 131.727 GW/h. El crecimiento en esta época representa un
incremento en el consumo de electricidad de un 68,8% en un plazo de 16 afos.
Este aumento en el consumo sucedid, a su vez, junto con una caida total de
inversion por parte de las empresas de energia. Provocando asi mayores y mas
prolongados cortes de luz e inestabilidad en la calidad del servicio de energia
(La Nacion, 2015).

Con la reduccidén de los subsidios y la caida de la inversiéon en el sector
energético, se presentan un rango de oportunidades para SolAR dentro del
mercado argentino. En primer lugar, existe una tendencia mundial hacia el
crecimiento de las energias renovables y, sobre todo, la energia solar

fotovoltaica. Dados los recientes avances en tecnologia tanto de generacion de



energia, como de almacenamiento, la energia solar fotovoltaica se encuentra
dentro de las energias renovales mas simples de instalar y mas baratas; en
consecuencia, es la que se encuentra en mayor crecimiento y demanda.
Asimismo, las condiciones climaticas de Argentina (sobre todo en provincias
como Mendoza), presentan una excelente oportunidad por su calidad y
consistencia en cuanto a la luz solar. Ademas, la inestabilidad de la actual red
eléctrica del pais presenta una oportunidad para una empresa que busca
comercializar paneles solares como una solucidn energética para comercios y
particulares, de manera que logren producir, aunque sea en parte, su propia
energia y, de esta manera, se reduzcan sus costos de consumo eléctrico v,
ademas, no dependan unicamente del funcionamiento adecuado de las redes de

distribucion actuales.

Actualmente en nuestro pais existen iniciativas, tales como el “Acuerdo Sectorial
de las Energias Renovables” firmado por el presidente Mauricio Macri y
empresarios del sector privado representados por Marcelo Alvarez, presidente
de la Camara Argentina de Energias Renovables (CADER). Esta iniciativa
demuestra, como menciona Alvarez, una predisposicion por parte de
empresarios, sindicatos y el gobierno para analizar las necesidades del mercado
para incrementar la importancia de las energias renovables en la matriz
energética. La ley 27.191 reglamentada en marzo del 2016 exige para el 2019
que las grandes empresas generen, o compren, el 8% de su consumo de energia
proveniente de fuentes renovables (comparado con 2% en el 2015), aumentando
afo a afo hasta llegar al 20% en 2025 (CADER, 2018). Sin la capacidad de
producir su propia energia renovable, estos sujetos deberan comprar la energia
a la distribuidora, y estaran, de esta manera, sujetos a las tarifas surgidas de las
negociaciones con Cammesa, mas los valores de tarifa de transporte,

distribucion y comercializacion.



1.2 Negocio propuesto para capturar la oportunidad

Si bien a nivel mundial el acceso a la energia renovable es cada vez mayor y el
mercado se encuentra bastante consolidado, en Argentina el compromiso por el
medio ambiente y el interés por las energias renovables es un fendmeno que
comenzo hace unos pocos anos. Asimismo, el descenso en los costos de
importacion e instalacién de paneles solares fotovoltaicos es aun mas reciente.
Sin embargo, a pesar de la inestabilidad de la red eléctrica, el incremento en la
cantidad y duracién de los cortes de luz, y los crecientes costos de la energia
eléctrica (por la reduccion de los subsidios y el aumento de las tarifas), todavia
no se encuentra en nuestro pais una solucion determinante para comercios o

particulares que busquen producir su propia energia.

La creciente disminucion de los costos de la energia solar presenta una gran
oportunidad tanto para organizaciones como para particulares que buscan
reducir, mediante la instalacion de paneles solares fotovoltaicos, sus costos de
consumo eléctrico. En el 2017, Bloomberg pronosticé una reduccion de un 66%
en los costos de la energia solar para el 2040; en el afo de la publicacién los
costos ya se encontraban en un cuarto de lo que eran en el 2009, ocho afos

atras (Bloomberg, 2017).

La propuesta de SolAR es consolidarse en este mercado en crecimiento como
importadora y comercializadora de paneles solares fotovoltaicos, en esencia una
compainiia de servicios con el fin de proveer a sus clientes - tanto organizaciones
comerciales como particulares - soluciones energéticas mediante la instalacién
de estos paneles. Luego proveera servicios de mantenimiento para asegurar el

correcto funcionamiento de la red instalada.

SolAR buscara fomentar la instalaciéon de paneles solares fotovoltaicos y crear
una conexién entre usuarios finales y las empresas manufactureras de paneles.
Brindara a sus clientes servicios de relevamiento de gastos en consumo de
energia y proveera soluciones de eficiencia energética mediante la instalaciéon

de paneles que permitan al cliente desprenderse (del todo, o parcialmente) de la



red de energia eléctrica tradicional, mediante la posibilidad de autoabastecerse

de un porcentaje de la electricidad que consume.

Si bien hoy en dia hay proveedores que brindan soluciones mediante la
instalacion de paneles solares, existe una oportunidad en el mercado puesto que
SolAR busca no solamente brindar una solucién energética, sino que trabajara
con sus clientes directamente mediante el relevamiento de los gastos actuales
en consumo eléctrico, trabajando en asociacion con la consultora Minsait de
Indra que se especializa en materia de eficiencia energética y posee experiencia
en relevamientos de costos para estaciones de servicio y comercios. Mediante
esta relacién estratégica SolAR emprendera la busqueda de la solucion mas
eficiente para sus clientes y la instalacion de paneles solares fotovoltaicos (y su
mantenimiento posterior). Cada instalacibn se realizara trabajando
cercanamente con el cliente, teniendo en cuenta cuestiones de estética

adaptadas para cada cliente individualmente.

1.3 Herramientas para el analisis

A lo largo del desarrollo del Plan de Negocios se utilizaran una serie de
herramientas destinadas a evaluar la viabilidad del negocio, es decir, si el
negocio propuesto resulta adecuado para capturar la oportunidad identificada y

puede ser llevado a cabo.

En primer lugar, se utiliza el Business Model Canvas desarrollado por
Osterwalder, Alexander. Esta herramienta permite ilustrar de manera

simplificada y organizada el desarrollo del modelo de negocio.

En segundo lugar, las Cinco Fuerzas de Michael Porter se utilizaran como
herramienta para analizar la industria y el entorno inmediato del negocio,
permitiendo asi evaluar la competitividad de la empresa. Se complementara con
un estudio interno y externo de la compania siguiendo el modelo FODA (un

analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas).
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En tercer lugar, se evaluaran las 4Ps (producto, promocion, precio y plaza) para

llevar a cabo un relevamiento de la estrategia de marketing.

Por ultimo, se realizaran calculos financieros para determinar los costos de las
operaciones, la inversion inicial, los flujos de fondo y otros calculos necesarios
para evaluar la viabilidad del proyecto y su continuidad sustentable en el tiempo
como empresa. Se complementaran con las herramientas de analisis financiero
de la Tasa Interna de Retorno (TIR), el Valor Actual Neto (VAN) de los flujos de

fondos y se calculara el Periodo de Recupero de la Inversiéon
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2. Propuesta de modelo de negocio (CANVAS)

A través del Business Model CANVAS propuesto por Osterwalder, Alexander se
busca plasmar las principales caracteristicas del negocio de manera sencilla.
Este refleja de manera resumida los actores y actividades clave de la empresa,
asi como una primera mirada de su estructura de costos, fuentes de ingreso,

clientes, socios y recursos.

Business Model Canvas: SolAR

Actividades clave Relacién con los clientes Segmentos de clientes

Contacto permanente con
proveedores y expertos

Organizaciones comerciales

Relacién cercana 2
con gran consumo eléctrico

i B ct naliz
Asesoramiento de las royectos personalizados

necesidades de cada cliente

Estaciones de servicio YPF

Contacto frecuente

(mantenimiento) Establecimientos rurales

alejados de las redes
tradicionales

Brindar la mejor

Canales
Propuesta directa
Consultora
Péagina web
Redes sociales

Stands en convenciones
sobre eficiencia energética

CAVEL VAL
Estructura de costos Fuentes de ingreso

Tecnologia y equipamiento para llevar a cabo la instalacién y mantenimiento . PPN
giay equip pa y Venta de instalacion inicial -~

Recursos humanos (técnicos especializados) . A8 - 5 d D
Marketing y difusion de la marca Y

2.1 Propuesta de Valor

En el caso de la empresa SolAR, la propuesta de valor se enfoca en proveer a
los clientes una solucion ante los crecientes costos de la energia eléctrica
suministrada por las distribuidoras nacionales, provinciales y municipales,
pudiendo independizarse asi total o parcialmente de estas, mediante la
instalacion de paneles solares fotovoltaicos que generen su propia energia a

través de la radiacion solar.

La empresa proveera, en conjunto con la consultora Minsait (tanto a particulares
como a organizaciones comerciales), asesoramiento y know-how en materia de

eficiencia energética y funcionara como conector entre sus clientes y los
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productores de paneles solares, encargandose de la instalacion y mantenimiento
de los paneles y ofreciendo un grado de personalizacién adaptado para los

gustos de cada cliente.

Al poder generar su propia energia, ademas de aportar al compromiso mundial
con el medio ambiente (y, sobre todo para los comercios, la importancia desde
el punto de vista de la responsabilidad social empresaria), los clientes de SolAR
contaran con una gran reduccidn en sus costos de energia. En zonas y
establecimientos rurales alejados de las redes eléctricas, se acude generalmente
al uso de grupos electrogenos para proveerse de energia. Tomando los datos
publicados por Herrera Vegas en el 2015 (Anexo B), a lo largo de 30 afnos el uso
de un grupo electrégeno requiere (tomando en cuenta gastos de la inversion, el
combustible y el mantenimiento) aproximadamente unos U$S 214.000; mientras
que el uso de paneles solares fotovoltaicos de similar potencia y capacidad
requiere de una inversion inicial de U$S 70.000 y, a lo largo de los 30 afios de
amortizacion de los paneles, representa un ahorro de U$S 144.000 (Herrera
Vegas, 2015). Para aquellos clientes que se proveen de electricidad a través de
las redes formales, la instalacién de paneles solares fotovoltaicos representa un
ahorro considerable en los costos de la electricidad contratada, sobre todo
teniendo en cuenta los aumentos recientes en las tarifas y los aumentos
esperados para el futuro. La posibilidad de generar su propia energia no
solamente brindara a los clientes acceso a energia mas limpia y barata, sino
también evitara la inestabilidad actual de las redes formales, junto con los cortes

de luz y picos de tensién que la dependencia de estas pueden ocasionar.

2.2 Segmentos de clientes

SolAR focalizara su oferta en organizaciones comerciales, sobre todo aquellas
que cumplan con dos caracteristicas fundamentales: en primer lugar, que
requieran consumir grandes cantidades de energia para operar y que, por lo
tanto, producirla de manera autbnoma represente un ahorro importante; en
segundo lugar, que se trate de organizaciones con un alto grado de

responsabilidad social, puesto que el uso de energia renovable represente un

13



beneficio atractivo para su imagen y para el cumplimiento de su responsabilidad

social empresaria.

Se planea comenzar las actividades realizando instalaciones en las grandes
estaciones de servicio YPF ubicadas en provincias estratégicamente elegidas
por su disponibilidad y calidad de sol como Mendoza, San Juan y San Luis
(conocida internamente como la Regién del Sol). Esta red reducida representa
actualmente unas 166 estaciones, un numero pequefo en comparacion con las
1616 estaciones YPF a nivel nacional y las mas de 3000 totales al considerar
todas las marcas actualmente en el mercado. Sin embargo, permite a la empresa
una dedicacion mas eficiente al comenzar con una menor cantidad de clientes y
sin necesidad de cubrir un area geografica demasiado grande, que podria
complicar sus operaciones. A lo largo del tiempo, SolAR buscara brindar
soluciones energéticas a otras organizaciones comerciales de mayor
envergadura, como pueden ser centros comerciales cuyo consumo eléctrico es

constante y muy elevado.

2.3 Canales

Una de las herramientas de la compafia en norma de comunicacion sera la
asociacién con la consultora, que realiza actualmente relevamientos de costos y
asesoramiento en eficiencia energética a una gran parte de la red de estaciones
YPF. Una vez realizados los primeros proyectos, se presentaran los resultados
a la Asociacion de Operadores de Estaciones de Servicio YPF, para poder

hacerlo extensivo al resto de la red.

Por otro lado, SolAR se presentara a través de una pagina web en donde se
trabajara para dar a conocer la imagen de la compafiia y sus proyectos. También
funcionara como Market Place para la venta y asesoramiento online. Por
supuesto, contara con presencia en las redes sociales y realizara publicidad via
web, ademas de realizar ventas on-line a través de la pagina. Contara también
con stands de informacién y locales en centros comerciales y puntos de venta
de materiales de construccidon, ademas de tener presencia en convenciones y

exposiciones sobre energia renovable.
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2.4 Relacién con los clientes

Se buscara mantener una relacién cercana con los clientes, de manera que esto
permita ofrecer un servicio personalizado y diferencial. Para ello, cada proyecto
tendra una primera etapa de relevamiento del consumo actual y proyectado a
futuro, realizado por una consultora especialista, para luego proponer la mejor

solucién al cliente, teniendo en cuenta cuestiones estéticas de la instalacion.

Posteriormente, SolAR debera mantener los vinculos con el cliente para brindar
mantenimiento constante en la medida que sea necesario y garantizar el éxito

del servicio y el correcto funcionamiento de las instalaciones.

2.5 Fuentes de ingreso

Los ingresos generados por SolAR provendran del servicio que presta a sus
clientes, tanto de la instalacion de los paneles como de los servicios de
mantenimiento prestados posteriormente. Asimismo, se podran ofrecer mejoras
tecnoldgicas o instalaciones posteriores una vez establecido el vinculo con el
cliente. El ingreso por cada una de las instalaciones varia, puesto que sus costos
dependen de la envergadura y las caracteristicas especificas de cada proyecto

en particular.

En un comienzo, SolAR buscara posicionarse principalmente como una empresa
de servicios focalizada en la implementacion de soluciones energéticas a través
de la instalacion de paneles solares fotovoltaicos, pero se pueden prever
posibles ingresos en el futuro mediante servicios de consultoria en eficiencia

energética, o la provision de otros tipos de energia renovable.

2.6 Recursos clave

Los recursos fundamentales de SolAR son esenciales para el funcionamiento y
consolidacion de la empresa. En primer lugar, es primordial la cercana relacién
con el cliente desde un comienzo, manera de garantizar que este confie en la

organizacion y ponga en sus manos el futuro energético de su comercio.
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Ademas, una relacién estrecha es necesaria para poder brindar al cliente el

servicio personalizado que SolAR busca proveer.

Por otra parte, el “know-how” técnico del negocio es fundamental para poder
mantener un factor diferencial con sus competidores en cuanto a sus propuestas.
SolAR debera ser muy cuidadosa en la seleccion de sus proveedores y mantener
vinculos con especialistas en eficiencia energética, unicamente de este modo
podra garantizar al cliente la mejor solucion en cuanto a tecnologia,

asesoramiento y costos para la adopcién de energia renovable.

2.7 Actividades clave

Son fundamentales el contacto permanente con sus proveedores y especialistas
en eficiencia energética para poder realizar su principal actividad: el
asesoramiento de las necesidades de los clientes, y brindar la mejor solucién
para cada situacion especifica. Estos procesos son centrales para realizar sus
actividades puesto que permiten a SolAR mantenerse en una posicion
innovadora y diferencial, y brindarles a sus clientes las soluciones mas

avanzadas de la manera mas adecuada posible.

Al tratarse de una empresa nueva que realiza actividades bastante recientes en
el mercado, otra actividad clave de SolAR sera la construccion de su imagen a
través de su presencia en la web y redes sociales, presencia y presentacion de
proyectos en exposiciones dentro del rubro, y la comunicacion boca a boca entre

clientes satisfechos.

2.8 Socios clave

Los socios mas importantes para el funcionamiento correcto de SolAR son los
proveedores, tanto de la tecnologia necesaria como de asesoramiento en
materia de eficiencia energética. El rol que cumplira la consultora Minsait la
convierte en el socio estratégico mas importante indispensable para realizar las
actividades comerciales de la companiia. La experiencia que posee tras afnos

realizando relevamientos de consumo eléctrico permite proponer a nuestros
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clientes un diferencial en sus servicios que ninguna otra empresa del mercado

puede ofrecer.

Asimismo, la relacién con expertos en el rubro de la eficiencia energética es
fundamental para que estos hagan llegar a los potenciales clientes las

propuestas de nuestra empresa.

2.9 Estructura de costos

Los principales costos de SolAR provienen de sus activos, la tecnologia y
equipamiento necesario para llevar a cabo cada instalacion y aquellos costos de
los recursos humanos necesarios para llevar a cabo el negocio, se necesitaran
expertos y trabajadores capacitados con conocimiento del rubro de la energia
renovable y la tecnologia que esta requiere. En materia de recursos humanos,
la empresa contara con técnicos capacitados para realizar tanto las instalaciones
de los paneles, como también el mantenimiento posterior de estos. Otros costos
importantes para la compaiia seran aquellos destinados al marketing y el
mejoramiento de la imagen de marca, que permitira difundir las actividades de la

empresa y captar nuevos clientes.
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3. Analisis Estratégico

Se utilizaran herramientas de analisis para determinar el posicionamiento del
negocio dentro del marco de la industria en la cual se situara, mediante el estudio
de las Cinco Fuerzas de Michael Porter (2008). Asimismo, se buscara entender
la competitividad de SolAR mediante el analisis de sus fortalezas y debilidades,
poniendo estas en contraste con las posibles oportunidades y amenazas del

ambiente macroecondmico en el cual se desempefiara.

3.1 Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter, Michael

“If all you’re trying to do is essentially the same thing as your rivals, then it's

unlikely that you’ll be very successful.” (Michael Porter)

Porter publica, en su modelo de competitividad (2008), tres fuerzas de la
competencia “horizontal” y dos fuerzas de la competencia “vertical” en cualquier
industria. De esta manera, establece un modelo que permite entender las
debilidades y fortalezas de la industria en cuestion. Segun el autor, existen
fuerzas ajenas a la organizacion, que constituyen el microambiente en el cual se
encuentra la empresa y pueden afectarla directamente, pudiendo condicionar su
comportamiento. Se debe considerar la rivalidad entre competidores existentes
y, para esto, es necesario entender otras fuerzas como la amenaza de productos
y servicios sustitutos, la amenaza de nuevos competidores, el poder de
negociacion de los proveedores, y el de los clientes. Para realizar una evaluacion
cualitativa de la posicién de la empresa al analizar la viabilidad del negocio de
SolAR utilizaremos, a continuacion, el modelo propuesto. (Ver graficamente en
Anexo F).

Amenaza de nuevos entrantes

La amenaza de nuevos competidores dentro de la industria es alta. Las barreras
de entrada son medianas. La tendencia mundial hacia la sustentabilidad también

representa una amenaza, dado que el mercado se encuentra actualmente en un
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periodo de constante expansién, presentandose dia a dia como mas atractivo
para competidores nuevos. Por otro lado, el costo decreciente de los paneles
solares (tras la incursion de nuevos fabricantes en China) incrementa la
atractividad de estos productos en el mercado. El aumento de las tarifas, y la ley
27.191" contribuyen al aumento de la demanda de energias renovables, por lo
que impacta también en el surgimiento de nuevos oferentes. Si bien se requiere
un grado alto de inversion y personal capacitado, cada instalacion puede
realizarse con una inversion previa del cliente, lo que disminuye el capital inicial

requerido para operar.

Amenaza de productos y servicios sustitutos

La amenaza de sustitutos en el mercado de la energia eléctrica es alta, dado
que existen diversas formas de producir energia tanto de fuentes renovables,
como de fuentes no renovables. Dentro de las renovables algunos métodos de
produccion pueden ser la energia hidraulica, la solar, la edlica, el bio-combustible
y la energia nuclear. También se encuentran otros métodos no renovables como
los combustibles fésiles. Dentro de las energias renovables, los costos de
producir energia edlica se encuentran alrededor de los U$S 0,06/kwh
(kilowatt/hora), mientras que la solar ronda los U$S 0,10/kwh; la energia
generada por combustibles fésiles, a su vez, se aproxima dentro de los U$S 0,05-
0,17/kwh segun datos de la IRENA (International Renewable Energy Agency).
(Forbes, 2018). Por otro lado, la produccion de energia eléctrica mediante otros
medios sustentables es considerablemente mas impractica para clientes de
menor tamafo, ya que requieren de una inversion y una superficie mucho mayor,

como es el caso de los parques edlicos o plantas nucleares e hidraulicas.

Poder de negociaciéon de los proveedores

El poder de negociacién de los proveedores dentro de la industria es mediano,
ya que el mercado cuenta con una amplia gama de proveedores con tecnologia
relativamente similar. Si bien existen algunas diferencias, el equipamiento
técnico no varia demasiado en sus caracteristicas, por lo que la competencia en

precios no fluctua considerablemente. En cuanto a SolAR, dada la complejidad

! La ley impone a grandes empresas un porcentaje minimo de utilizacién de energias renovables, en
relacion al consumo energético total.
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tecnolégica de los paneles solares fotovoltaicos, el poder de negociacion de los
proveedores sube a medida que aumenta la calidad de sus productos, por las
grandes cantidades de dinero requeridas en inversiones en investigacion vy

desarrollo.

Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacién de los clientes dentro de la industria es medio-alto. Si
bien poseen diferentes opciones de abastecimiento como las energias
alternativas y renovables y, dentro de estas, diversos proveedores, en la
actualidad se depende casi exclusivamente de las grandes distribuidoras de
energia, sobre todo para aquellos que tienen un consumo eléctrico muy alto.
Existen alternativas como la propia produccién, pero estas requieren de una
inversion inicial muy costosa y un recupero mas lento a lo largo de los afios. Por
otro lado, los costos decrecientes de la energia renovable, el incremento de los
impuestos hacia la energia tradicional, y desligarse de la dependencia de las
grandes redes, representan una atractiva oportunidad para aquellos dispuestos
a realizar la inversion. Asimismo, SolAR se diferencia de otros competidores en
su propuesta de valor, dado que no solamente garantiza la instalacion del
equipamiento, sino también brinda un servicio personalizado de asesoramiento
y relevamiento del sitio y negocio en el que se instalara, presentando asi la

opcion mas conveniente para el cliente.

Rivalidad entre competidores actuales

Actualmente en la industria, la rivalidad entre competidores es mediana. Si bien
existen diversos proveedores, la tecnologia que estos brindan es esencialmente
similar, sin poseer grandes diferenciales en cuanto al producto o servicio. En
cuanto a las redes tradicionales de energia, la diferenciacion se hace
mayormente por zona, y no necesariamente por calidad, precio o servicios
prestados. En cuanto a la energia sustentable, mercado en el que se posicionara
SolAR, la mayor cantidad de competidores son exclusivamente vendedores de
tecnologia, dado que se espera que el cliente realice la investigacion por su
cuenta, o contrate asesoramiento; aquellos que lo realizan cobran una prima por
su ejecucion. La personalizacion del relevamiento, eleccién, instalacion vy

mantenimiento sera aquello que diferencia a SolAR de la competencia.
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3.2 Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas

Se realizara, a continuacion, un analisis FODA de la propuesta de valor de la
empresa para entender su posicionamiento dentro del mercado en el que se
desempenara una vez comenzadas sus operaciones. Esta matriz de
planeamiento estratégico permite identificar aquellas caracteristicas internas de
la compafia (debilidades y fortalezas), como también las amenazas vy
oportunidades que se encuentran dentro del ambiente externo de la empresa, y
que la condicionan. El andlisis es util para la definicion de objetivos e
identificacion de aquellas cuestiones que los haran posibles, o que los

dificultaran.

Fortalezas

La principal fortaleza de la propuesta de SolAR es la oportunidad de brindarle a
sus clientes una solucion personalizada para la problematica energética. Los
crecientes costos de la energia tradicional, de la mano con la ley 27.191 que
establece la obligatoriedad de consumir un porcentaje de energia renovable,
representan una amenaza para aquellos comercios que buscan mantener su

competitividad. De esta manera, SolAR cuenta con dos elementos clave.

La asociacion con expertos en eficiencia energética permite brindar al cliente un
servicio que va mas alla del simple abastecimiento de energia, sino que también
permite la customizacion de la instalacion y la adecuacion a las necesidades de
sus operaciones en cuanto a consumo de energia. El asesoramiento y la
personalizacidn proveera a sus clientes de la mejor alternativa en el mercado
para abastecerse. SolAR tendra en cuenta no solamente cuestiones técnicas,
sino que brindara el servicio entero desde el relevamiento de consumo, la
instalacion (teniendo en cuenta cuestiones de estética e imagen), hasta el
mantenimiento posterior de las instalaciones y futuras propuestas de mejora.
Para lograr esto, se considera una fortaleza la asociacion con la consultora por
su trayectoria y know-how del mercado y de soluciones eficientes, pudiendo

brindar asi un grado de asesoramiento altamente competitivo en el mercado.
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Asimismo, se considera una fortaleza el hecho de que la empresa no sera
unicamente un proveedor de energia, ni de tecnologia sustentable, sino también
prestara servicios personalizados para cada cliente. Mediante el analisis previo
de las necesidades estéticas de cada cliente, un relevamiento del espacio fisico,
y transmisién de imagen que busca se brindara al cliente un servicio

diferenciado.

Oportunidades
La mayor oportunidad para el negocio se encuentra en aquellas cuestiones

sociales y politicas que pueden observarse en el macroambiente. Como se
menciond anteriormente, existe una tendencia creciente hacia el consumo de
energias renovables, segun la convencion REN21. Tanto empresas globales
(afiliadas a al grupo de RE100) como particulares, y gobiernos, buscan la
transicion hacia las energias renovables. Asimismo, se destaca la creciente
tendencia de los consumidores a exigir, a nivel mundial, un mayor grado de
cuidado del medioambiente en la produccién de aquellos productos que las

empresas comercializan.

Por otro lado, se pueden apreciar costos decrecientes en la produccion de
energia solar fotovoltaica, debido al avance tecnoldgico en crecimiento de los
paneles y sus capacidades. Esto permite un acceso mayor al uso de paneles
solares fotovoltaicos, mientras que anteriormente se consideraban altamente
costosos, estos costos se encuentran actualmente en un decrecimiento
constante, lo cual representa una creciente competitividad frente a la energia

eléctrica tradicional (Bloomberg, 2017).

Por ultimo, existen oportunidades considerando el marco legal que se ha
desarrollado en los ultimos afios. Puede apreciarse, desde este punto de vista,
la sancién de la ley de energia eléctrica (27.191) que establece la obligatoriedad
del consumo de un 20% de energia proveniente de fuentes renovables hacia
2025, como también las crecientes tarifas hacia el consumo de energia dentro
del pais. Influye también, la ley de fomento de generacion de energia renovable
(27.424) que incentiva la generacién de energia por medios renovables tanto

para comercios como particulares, permitiendo la inyeccion de energia sobrante
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a las redes con el fin de obtener un beneficio econdmico o fiscal. Estas
cuestiones favorecen la propuesta de SolAR dado que aumentan efectivamente

el interés de los clientes hacia las energias renovables.

Debilidades

Una debilidad evidente de la propuesta de negocio se encuentra en los costos
de la logistica necesaria para hacer llegar los materiales necesarios, el
equipamiento, los paneles (siendo estos de grandes tamanos) y el equipo de
trabajo a aquellos clientes que se encuentren en localidades lejanas del pais. Si
bien en un comienzo la empresa buscara prestar sus servicios dentro de areas
de operacién estrechas, a medida que se vaya expandiendo se deberan analizar
puntos estratégicos a fijar como bases de operaciones tanto para la logistica
necesaria para la instalacion inicial, como para prestar un servicio eficiente de
mantenimiento posterior. Por este motivo, la empresa debera expandir su rango
de abastecimiento de manera controlada y solo tomar aquellos proyectos que
permiten brindar un servicio 6ptimo, a fin de mantener el nivel de calidad e
imagen de marca. Sin embargo, disminuye el impacto de esta debilidad al
considerar los costos de logistica dentro de la prima por instalacion y servicio

que se incluye en el precio al consumidor final.

Asimismo, la dependencia de proveedores externos, como serian los fabricantes
de los paneles, tanto para instalaciones iniciales como para la compra de
repuestos, podria significar una debilidad para la compania. Es muy importante,
para evitar la disrupcion del servicio, formar vinculos fuertes con los proveedores
y mantener una planificacién constante y dinamica para cada instalacién. A
manera de mitigar esta debilidad, es imprescindible el correcto relevamiento de
la instalacion antes de comenzar, y realizar un esquema de todas sus etapas y
materiales necesarios para cada una. Ademas, se debera contar con una base
de stock de aquellos elementos menos costosos, y mas faciles de almacenar,

que se identifiguen como los repuestos criticos.

Amenazas
Asi como la creciente atractividad de recurrir a energias renovables genera un

marco amigable para el plan de SolAR, también representa una amenaza
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evidente. A medida que los costos decaigan, la tecnologia mejore y se torne cada
vez mas viable el mercado, es de esperar que se genere una mayor competencia
dentro de este, por la entrada de nuevos oferentes. Por otro lado, la
incertidumbre econdémica y politica a nivel pais puede manifestarse como una
amenaza para las actividades de la empresa, sobre todo porque cada instalacion
nueva requiere de una inversion inicial importante, lo cual puede ser dificil en
una situacion en la que muchos comercios cuentan con menor liquidez y se

rehusan a desprenderse del capital.

Asimismo, si bien hoy en dia el pais se encuentra en una situacién politica con
tarifas crecientes en el consumo de energia eléctrica y la obligacién de consumir
energia de fuentes renovables?, existe la amenaza de que, con un cambio de
gobierno, se vuelva a un sistema subsidiado de energia y decaigan en gran
medida los costos de la energia tradicional. Sin embargo, en el largo plazo, se
puede observar una tendencia hacia el decrecimiento de los costos de la energia
solar® y el crecimiento de los costos de la energia eléctrica tradicional, a lo que
hay que sumarle la creciente presion de grupos activistas internacionales a favor

de la proteccion del medioambiente.

ANALISIS FODA

o FORTALEZAS 1 DEBILIDADES
a - Solucion personalizada para '
la problematica energética - Costos de logistica elevados

- Crecientes costos de la para localidades lejanas
energia tradicional - Dependendencia de

- Ley 27.191: obligatoriedad proveedores de tecnologia
de consumir un porcentaje de extermos a la compania
energias renovables

- Asociacion con expertos en
eficiencia energética

OPORTUNIDADES

- Creciente tendencia hacia el consumo de
energias renovables

- Exigencia de un mayor grado de cuidado
medioambiental

- Costos decrecientes en la produccion de
energia solar fotovoltaica

- Ley 27.191: obligacion de consumir un 20% de
energia proveniente de fuentes renovales hacia
2025.

- Ley 27.424: incentiva la generacion de energia
renovable

2 Ley 27.191. Ver pagina 6.
3 Ver capitulo 1: Evaluacion de la oportunidad de negocio.
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Teniendo en cuenta todos los puntos del analisis FODA, se puede observar que
SolAR, como todo negocio, cuenta con amenazas y debilidades. Sin embargo,
si tiene en cuenta estas debilidades y logra planificar estratégicamente y de
manera dinamica, puede mitigar los dafios que estas puedan ocasionar. En
términos generales, consideramos que el negocio es viable para su desarrollo
por contar con muchos puntos fuertes. La oportunidad que brinda el contexto
actual es evidente y, si bien esto representa mayor competencia en el mercado,
la empresa cuenta con fortalezas definidas para brindarle al cliente un servicio
unico, cooperando con socios estratégicos que, al aportar conocimiento experto,
permiten que la empresa brinde un servicio integral y personalizado, en todas

sus etapas.
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4. Plan de Marketing

Para la planificacion de las operaciones de la compafiia se tendran en cuenta
diferentes aspectos del mercado y los potenciales clientes para la definicion de
los objetivos de la organizacién, enmarcados en un plan estratégico para
cumplirlos. Esta herramienta permite organizar los productos y servicios que la

empresa comercializa y trazar, asi, un plan de accién.

Se realizara un analisis del marketing mix, también conocido como analisis de
las 4 P (McCarthy, 1960): producto, plaza, precio y promocion. Se utilizaran
herramientas como investigaciones del mercado, planificacion financiera,
definicion del producto a ofrecer, identificacion de posibles problemas y analisis

de sus soluciones.

4.1 Producto

En primer lugar, se debera definir el producto especifico que SolAR busca
comercializar. Para ello, se analiza el grado de cumplimiento con las

expectativas y necesidades de los potenciales consumidores.

Para el éxito de la empresa, es necesario hacer foco en el factor diferencial que
resaltara al producto de SolAR. Es decir, qué satisfaccion adicional le brindara
este al cliente. El modelo de negocio no se limita a comercializar el producto
fisico (paneles solares fotovoltaicos).

SolAR propone una solucion llave en mano completamente integral, incluyendo
servicios no solamente de instalacién, sino también de relevamiento de consumo
y de eficiencia energética. Lo que destaca a la compafiia frente a la competencia
es la capacidad de brindar la totalidad del servicio de transformacién. Mientras
la competencia meramente provee e instala paneles solares fotovoltaicos, SolAR
se encarga desde el relevamiento de necesidades de consumo y eficiencia,

hasta la optimizacién del proyecto a abordar. De esta manera, se asegura que
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el cliente no solamente pueda abastecerse de energia solar, sino que lo haga de

la manera 6ptima y eficiente.

Al contratar los servicios de SolAR, la misma compania se ocupara de todas
estas cuestiones, brindando al cliente un producto final optimizado para su
situacion particular, mediante:
e EIl relevamiento de consumo eléctrico y anadlisis de optimizacion de
eficiencia en consumo
e El trazado de un plan de abastecimiento mediante paneles solares
fotovoltaicos de acorde a las necesidades, superficie y presupuesto del
cliente
e La provision e instalacion de los paneles y su mantenimiento posterior de
manera rapida, incluyendo la provision de repuestos necesarios
e La optimizacion y futuras propuestas de mejora a medida que la

tecnologia avanza o el consumo eléctrico del cliente aumenta.

La propuesta de SolAR se puede comprender desde el analisis de los niveles de
producto propuesto por Phillip Kotler (1967), quien define a un producto como un
medio por el cual se pueden satisfacer las necesidades de los clientes. El autor
habla de los “Tres Niveles de Producto” (de manera simplificada, dado que
también existen modelos de cinco niveles): producto basico, producto real y

producto aumentado (Anexo E).

El beneficio basico es el beneficio esencial del producto, que cubre la
necesidad basica del cliente. En este caso, el abastecimiento de energia
eléctrica. Por real se comprende al producto tangible, es decir, los paneles
solares fotovoltaicos que permiten el abastecimiento de energia. Por ultimo, el
producto aumentado incluye todas aquellas caracteristicas que agregan valor
al producto real y, por ende, donde se genera la maxima capacidad de

diferenciacion con respecto a la competencia.

En el caso especifico de SolAR, el producto aumentado incluye todos aquellos

servicios de apoyo al cliente que se brindan al contratar a la compahia para
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realizar el proyecto. Desde el relevamiento de necesidades de consumo y
eficiencia, hasta la optimizacion del proyecto a abordar, incluyendo también la
provision, instalacion y mantenimiento de los equipos. En esencia, la principal
diferencia del producto de SolAR se encuentra en la capacidad de brindar al
cliente un proyecto especifico y 6ptimo, presentando una solucién integral al

cliente desde su comienzo hasta su fin.

Producto ofrecido

Para entender el producto, es importante distinguir entre un sistema de
generacion de energia off-grid y on-grid. De manera simplificada, un sistema off-
grid se encuentra independizado de la red de distribucion de energia, y utiliza
baterias para almacenar la energia generada durante el dia, habilitando su
posterior consumo. Estos sistemas se implementan, generalmente, en campos
0 zonas rurales que se encuentran a largas distancias de la red eléctrica, y
solamente permiten el consumo de la energia auto generada. Los elementos
fundamentales de estos sistemas son: paneles solares, baterias y un inversor de

corriente.

Por otro lado, un sistema on-grid se encuentra conectado a la red eléctrica e
interactua con ella. En estos casos, la energia consumida proviene de la red, y
la energia generada por el sistema solar fotovoltaico es inyectada en la misma
red. De manera simplificada: la red le vende energia al consumidor, quien a su
vez le vende energia a la red, el balance entre estas dos variables representa el
ahorro para el consumidor de energia. Para un comercio que actualmente
consume energia de la red, por ejemplo, es generalmente el método mas

utilizado.
El foco principal de SolAR sera proveer soluciones on-grid a comercios que

busquen obtener un ahorro en energia y, a su vez, realizar un impacto positivo

en el cuidado del medioambiente.
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4.2 Precio

La politica de precios de SolAR varia segun cada proyecto particular. En una
primera etapa, se realiza un relevamiento de consumo eléctrico y necesidades
del cliente, para luego enviar un presupuesto compuesto por la totalidad del
proyecto a realizar. En este se incluira: mano de obra y equipamiento fisico (los
paneles, cableado, y cualquier otro equipo necesario segun el proyecto). Por
supuesto, el precio final tendra en cuenta un premium pertinente a costos de
traslado, repuestos y mantenimiento, y cualquier otra cuestion que sea necesaria
segun la ubicacién y proyecto a realizar. El trabajo comenzara una vez aprobado

por el cliente, quien debera abonar segun se convenga entre las partes.

Para definir el precio que ofrecera la compania, se realizdé un relevamiento de
precios de la competencia, mediante busquedas y consultas directas a aquellas
empresas que ofrecen similares productos. Para este relevamiento, se tuvieron
en cuenta los costos de instalacion de un sistema fotovoltaico on-grid (paneles
solares e inversor de corriente con conexion a la red). Para plasmar el analisis
de manera simplificada, se presentan los costos de equipamiento de un sistema
solar con una potencia instalada de 5kw o 5000W. De esta manera, es posible

comparar los precios de la competencia de manera equitativa.

COMPANIA COSTO EQUIPOS
Must Solar ARS 400.863
Soluciones Sustentables ARS 399.000
Enertik ARS 351.992
Renogen ARS 400.701
Energe ARS 420.000
Natura Energy (Chile) ARS 438.226
Energy World (Chile) ARS 438.997
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Los costos de instalacion del equipamiento varian dependiendo del sitio o
caracteristicas puntuales de cada proyecto, sin embargo, en promedio se

encuentran entre el 50% y 70% del costo de los equipos.*

Debemos tener en cuenta el producto que ofrecen la mayoria de los
competidores, ya que no son todos iguales. Algunos ofrecen unicamente la venta
de paneles y tecnologia necesaria para la conversion de energia, otros ofrecen
sistemas integrales para su generacion. Existen en el mercado compafiias como
SolarTec S.A. o Tonka Solar que ofrecen soluciones completas y generadores
auténomos, integrando moddulos fotovoltaicos con su soporte, bancos de
baterias, inversores de corriente; brindando el producto final listo para la
generacion y consumo de energia. Estas empresas también se encargan, si asi

lo desea el cliente, de la instalacion de los equipos.

Dado que ofrece una solucién integral, en conjunto con un relevamiento anterior
de consumo, el precio final de SolAR se estima aproximadamente en un 70%

por encima del costo de adquisicion de los equipos necesarios.

4.3 Promociodn

La difusion de SolAR debera ser estratégica para lograr el mayor alcance
posible. El punto mas fuerte de promocion es la oferta directa a nuestros
potenciales clientes por parte de nuestro socio estratégico, ya que su experiencia
en el mercado y consolidada cartera de clientes impulsaran los proyectos de

nuestra compainiia, sobre todo en un principio.

Por otro lado, se contara con exposicion tanto en una pagina web propia, como
en redes sociales. Para esto es de suma importancia haber realizado por lo
menos 2 o 3 proyectos anteriormente, ya que se necesita material filmico o
fotografico para poder exhibir a los potenciales clientes. Asimismo, se presentara

con un stand informativo en convenciones tales como la ExpoRural® y la

4 Con una excepcion: algunas compafiias mencionaron proyectos en los que se cobré el mismo monto por
la instalacion que por el equipamiento, segin la complejidad de la instalacion.

3 Si bien no se trata de una convencion de energia, existen diversos usos para los paneles solares en el
agro, sobre todo en localidades sin conexion con la red tradicional de energia.
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Argentina Oil and Gas Expo. También se ofrecera el producto en talleres de

comunidades adheridas al Programa Ecosellos de la Ciudad de Buenos Aires.®

4.4 Plaza

Los productos y servicios de la empresa llegaran al cliente mediante dos
principales maneras: las ventas directas a través de la pagina web y contratacion
directa, y la intermediacidn por parte de la consultora. Ya que SolAR no es una
companiia dedicada a la produccion del equipamiento para la generacion de
energia, debera adquirirlo a través de un proveedor. Por esto, en la mayoria de
los casos pediremos al proveedor que entregue los materiales directamente en
el sitio de la instalacion, incluyendo los costos de logistica dentro del costo de
adquisicién de los equipos. En casos en los que no sea posible, se contratara un

flete para transportar los productos hacia la localidad.

6 Ecosellos es un programa gubernamental para promover la gestion ambiental en establecimientos
privados y publicos, a través de incentivos tales como asistencia en las diferentes etapas de
transformacion y beneficios econdmicos y financieros (https://www.buenosaires.gob.ar/programa-
ecosellos).
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5. Operaciones de negocio

En términos generales, es a través de las operaciones de negocio que las
empresas pueden obtener valor de sus activos. Se comprende a las operaciones
de negocio como las actividades que, realizadas en una secuencia especifica,
cumplen un objetivo de negocio, como la produccién de un producto o servicio,
para entregar valor a un cliente final. (Kirchmer, 2017). Para poder mantener la
competitividad a lo largo del tiempo, es importante definir y monitorear los
procesos de negocio dentro de una compania, con el fin de detectar fallas y

mejorar su eficiencia de manera continua.

Segun el modelo de Total Quality Management (TQM) de W. Edwards Deming,
una empresa debe enfocarse en la mejora continua de sus productos y procesos
desde cada nivel de la compafia, para asi poder brindar un mayor valor al cliente
final. SoIAR orienta los procesos de su negocio en base a los principios clave del
TQM: poner el foco en el cliente, la participacion de los empleados, y el

mejoramiento continuo a traveés de retroalimentacion tanto interna como externa.

El objetivo de SolAR es brindar al cliente una solucién eficiente para el
abastecimiento de energia solar fotovoltaica, por lo que sus procesos de negocio
se orientan a garantizar la mejor experiencia para el cliente a través de un
proyecto disefiado a medida desde su concepcion. Tras la finalizacion de cada
proceso, se buscara obtener retroalimentacion del equipo y del cliente con
respecto a cudles fueron los puntos mas débiles de la ejecucion v,
posteriormente, se buscara resolver aquellos casos criticos. Los procesos de la
empresa siguen el modelo de Design Thinking, un concepto de Marketing
adaptado para negocios por David y Tom Kelley, fundadores de IDEO, que trata
de fomentar la innovacién continua dentro de organizaciones siguiendo un
modelo de disefio y mejoramiento continuo de procesos centrando en las
necesidades del cliente y la retroalimentacién continua con el consumidor
(Kelley, 2001).
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Habiendo considerado estas cuestiones, se procede a explicar el producto que
ofrecera la empresa. Para ello, se detallan a continuacién los diferentes pasos a

seguir desde comienzo a fin para un cliente promedio:

1. Contacto con el cliente y demostraciéon del producto:

Sin este primer paso, no se puede continuar con el resto de las operaciones de
negocio, ya que el contacto con el cliente es el proceso fundamental para
entablar una relacion, ofrecer el producto, y captar al cliente. Este contacto
puede establecerse a través de propuestas directas, contacto por la pagina web
0 exposicion en convenciones del rubro. La estrategia preponderante,
especialmente en un comienzo, sera a través de la captacién de los clientes
actuales de nuestro socio estratégico, ya que posee contacto directo con los

consumidores que buscamos captar.

En esta etapa, se transmitira la importancia del compromiso con el
medioambiente y, asimismo, se demostraran casos numéricos de ahorro y
eficiencia logrados en proyectos anteriores, tanto propios como casos de
benchmarking conocidos por el equipo de la consultora. Se mostrara al cliente la
capacidad de ahorro estimada que podra obtener a través del proyecto y se
pondra en conocimiento la modalidad de trabajo de SolAR. Por ultimo, se fijara
una fecha para acudir al sitio y realizar el relevamiento de las instalaciones

eléctricas actuales.

2. Relevamiento de consumo eléctrico del establecimiento:

Mediante la participacion de especialistas en eficiencia energética, se relevara
el consumo habitual del cliente mediante facturas de electricidad anteriores, a
modo de calcular un promedio de consumo y verificar diferencias estacionales
de este, como también se realizara una visita in situ para observar las
instalaciones que actualmente utiliza el cliente para proveerse de energia. En
este paso se veran aspectos como: los artefactos eléctricos que utiliza (y cuales

consumen mas), el tipo de iluminacion, el consumo esperado futuro.

Una vez concluido, se presentaran las diferentes alternativas dependiendo del

porcentaje de consumo que el cliente quiera abastecer mediante paneles solares
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fotovoltaicos: si busca abastecerse de manera completa o solamente algunos
equipos criticos, cuales serian y cuanto consumen actualmente. Se facilitara un

analisis del ahorro estimado a lo largo de un plazo anual y quinquenal.

3. Relevamiento de espacio fisico:

Una vez resueltas las cuestiones basicas del proyecto (es decir, cantidad de
paneles a instalar y cantidad de KW/h bimensuales a lograr a partir de la
tecnologia), se realizara un primer esquema de instalacion estableciendo sitios
adecuados para la colocacién de los paneles y se vera, de manera preliminar,
un disefo estructural de posicionamiento, para su posterior aprobacion. En esta
etapa se relevaran: metros cuadrados del sitio, cuanta luz solar recibe a lo largo

del dia y la calidad de esta, espacio disponible para colocacién de paneles.

4. Definicidon del proyecto a realizar:

En conjunto con especialistas en eficiencia energética, se definira el proyecto a
realizar. Este tiene en cuenta no solamente la instalacién de los paneles solares
fotovoltaicos, sino también posibles adaptaciones eléctricas (por ejemplo,
cableado necesario y/o conversion a iluminacion LED de bajo consumo, entre

otras cuestiones definidas por el relevamiento de consumo).

Una vez disefiado el proyecto y fijadas las pautas de instalacién, se presentara
el proyecto al cliente segun: qué tipo de mdédulos se utilizaran, qué tamafo y
cantidad se necesitan, y cualquier otro componente necesario. Se disenara la
disposicion y colocacion de los paneles (utilizando ejemplos similares de
proyectos anteriores tanto de esta compaiia, como otros casos de

benchmarking a modo de ejemplo).

5. Contacto con el proveedor:

Si bien SolAR mantendra una relacibn de contacto constante con los
proveedores de la tecnologia, una vez definido el proyecto a realizar nos
pondremos en contacto con el proveedor para definir disponibilidad, precio y

plazo de entrega de los equipos necesarios para realizar el proyecto.
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6. Cotizacion del proyecto:

Una vez definido el proyecto y los costos de los equipos, se contactara al cliente
para acercar una cotizacién final del proyecto anteriormente definido y sus
costos, se acordaran medios de pago y plazos de cobranzas y realizacién de las
instalaciones. Es indispensable entregar al cliente una propuesta precisamente
definida y contar con informacion especifica de costos, como también estar
preparados para explicar la importancia de cada componente y proceso que se
cotiza al cliente, a modo de aclarar cualquier tipo de duda que pueda afectar la
decision final del cliente. En esta etapa, también se veran posibles cambios en
el proyecto que deban realizarse para brindar al cliente una 6ptima solucién

energética a medida.

7. Cobranza inicial y firma del contrato:

Para formalizar el acuerdo, se define un proximo proceso de acuerdo formal tanto
con el cliente, como con el proveedor. Se fijan plazos de entrega de los equipos
y de realizacion de las instalaciones, de manera formal, y se sella el contrato
para poder comenzar con el proyecto, una vez detallados los proximos pasos a
seguir para el resto de las etapas. En este proceso, se terminan de cerrar las
instancias de pagos con los clientes, que en la mayoria de los casos se dividira
en tres etapas:

1. Inversion inicial del 50% del costo de los equipos, para asi poder
encargar estos al proveedor.

2. Cobro del otro 50% en la entrega, para asi comenzar con la instalacién.

3. Al inicializar el proyecto, cobranza de la primera cuota mensual de los
servicios prestados de instalacion. La totalidad de los servicios se cobraran
mensualmente en el esquema que haya sido pactado con el cliente (por lo
general, se buscara realizar un cobro inicial y luego se finalizaran los pagos en
cuotas de tal forma que el ultimo pago se realice con la entrega final del

proyecto).

8. Provision e instalacion de la tecnoloqgia:

Una vez definidas estas pautas y habiendo realizado las modificaciones
pertinentes tras la presentacién del proyecto al cliente, se designara una fecha

para proveer los paneles solares apropiados y se realizara la instalacion en los
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sitios anteriormente definidos. En este paso intervendra el equipo técnico de
SolAR con retroalimentacién continua del cliente, para asegurar una instalacion
estética. Una vez finalizada esta etapa mas larga, el cliente ya contara con todos
los medios necesarios para abastecerse de energia renovable en la medida que

se haya pautado.

9. Relevamiento posterior y mantenimiento continuo:

La ultima etapa considera un servicio de mantenimiento y de seguimiento de la
instalacion para relevar su correcto funcionamiento a lo largo del tiempo y, desde
ya, que se haya podido brindar al cliente la solucién que este buscaba. En esta
etapa se realizara un nuevo relevamiento de consumo para asegurarse de que
la capacidad de consumo definida en un principio haya sido cubierta e incluira
una linea de contacto directa con el cliente (tanto por correo electrénico como
telefonicamente), como también visitas pautadas para realizar un mantenimiento
preventivo trimestral. De este modo, se asegura el funcionamiento correcto de
las instalaciones a posteridad y se podra resolver cualquier falla, en caso de

haberla, sin que el cliente quede sin capacidad de abastecimiento.

En este ultimo punto, como también en la personalizacién de la instalacion, es
en el que se destaca el servicio de SolAR, ya que ofrece al cliente un seguimiento
de funcionamiento de los equipos, sin que este deba preocuparse

personalmente.

10. Retroalimentacion del cliente y reuniéon de equipo:

Una vez transcurrido el primer trimestre desde la ejecucion del proyecto, se
organizara una reunion directa con el cliente a modo de recibir pautas o
sugerencias de mejora con respecto a los trabajos realizados, y si hubiere
inconvenientes posteriores. Luego, se relevara esta informacién en una reunion
general del equipo que realizé la instalacién, para formar un espacio de
retroalimentacion en el que se revisara cualquier falla que haya sido detectada

en los procesos, a modo de encontrar soluciones para perfeccionarlos.
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6. Costos, Finanzas e Inversion

Antes de realizar el proyecto, hay que considerar los costos que requieren
abordarse para llevarlo a cabo. Estos pueden dividirse en dos categorias: los
costos fijos y los costos variables. A su vez, existen costos iniciales ligados a la
inscripcion y alta de la sociedad que deberan cubrir los socios antes de comenzar
con las operaciones. Todos estos costos se detallan a continuacion, para realizar
la proyeccion de los flujos de fondos y recupero de la inversién y, de esta manera,

analizar la viabilidad financiera del negocio.

6.1 Inversion Inicial

En primera instancia, se consideran los costos relacionados con los tramites
requeridos para inscribir a la sociedad en al AFIP y la Inspeccién General de
Justicia. Ademas, se incluyen dentro de esta categoria algunos costos iniciales,
realizados por unica vez antes de comenzar con las operaciones de la empresa.
Estos incluyen los gastos derivados de la compra de mobiliario y armado de la
oficina de ventas, como también el equipamiento dentro de ellas. El inmueble no
sera considerado dentro de los costos, ya que se utilizara una propiedad que

pertenece a los fundadores de la sociedad.

Inversioén Inicial
Inscripcion de la sociedad ARS 23.370,00
Computadoras ARS 41.970,00
Muebles ARS 22.000,00
Impresora ARS 6.490,00
Equipamiento inicial (herramientas) | ARS 85.000,00
TOTAL ARS 178.830,00

Estos costos, junto con la compra de las herramientas necesarias para realizar
los primeros proyectos, seran cubiertos en su totalidad por un capital inicial

aportado en iguales partes por cada uno de los dos socios fundadores del
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negocio. De esta manera, se evita recurrir a una entidad financiera en busca de

un préstamo, y el costo financiero derivado de los intereses que se generen.

6.2 Analisis de Costos

Una vez inscripta la sociedad, la empresa podra comenzar a realizar sus
actividades. Aqui es donde comienzan a verse los costos operativos. Los costos
fijos por considerar son principalmente los sueldos de los empleados contratados
por la compaiiia, mientras que los costos variables difieren con la magnitud de
cada proyecto a abordar. Dentro de estos ultimos, el mayor impacto lo tienen los
equipos que deben comprarse para instalar en cada proyecto. Para analizar los
costos, debemos marcar una distincidén en dos etapas del negocio de la empresa:
el primer afno de operaciones, en el que se llevaran a cabo proyectos pequefnos
a tres comercios con foco en el aprendizaje del negocio, y luego una segunda
etapa en la que se incorporara mayor cantidad de personal, se lanzara la pagina

web y se embarcaran proyectos de mayor tamafo.

Costos Operativos Mensuales

Los principales costos fijos derivados de las operaciones de la compainiia son los
sueldos de los empleados, pero también se consideran costos mensuales
ligados al funcionamiento de las oficinas (articulos de libreria, carpetas,
papeleria, etc.) y los gastos de publicidad y creacién de la marca, que incluyen
el mantenimiento de la pagina web. Estos ultimos se empezaran a considerar a
partir de la segunda mitad del afio, momento en el que se comenzara con los

esfuerzos publicitarios y lanzamiento de la pagina.

Costos Operativos Mensuales (primer semestre)

Tecnico 1 ARS 28.700,00

Sueldos Tecnico 2 ARS 28.700,00

Ingeniero ARS 71.300,00

- Gastos varios ARS 4.000,00
Oficina .

Internet y telefonia ARS 1.700,00

TOTAL ARS 134.400,00

38




Costos Operativos Mensuales (segundo semestre)

Tecnico 1 ARS 28.700,00
Sueldos Tecnico 2 ARS 28.700,00
Ingeniero ARS 71.300,00
., Publicidad ARS 3.000,00
Promocion

Pagina Web ARS 308,96
- Gastos varios ARS 4.000,00

Oficina .
Internet y telefonia ARS 1.700,00
TOTAL ARS 137.708,96

Finalmente, tras la finalizacion del primer ano de proyectos, se prevé la
contratacién de un tercer técnico, ya que el equipo comenzara a involucrarse en
mas proyectos de manera simultanea y, a su vez, debera poseer el personal
suficiente para brindar mantenimiento posterior a los proyectos ya realizados.

Esta incorporacion genera un cambio en la estructura de costos al pagar un

sueldo mas todos los meses.

Costos Operativos Mensuales

Técnico 1 ARS 28.700,00
Técnico 2 ARS 28.700,00
Sueldos —
Técnico 3 ARS 28.700,00
Ingeniero ARS 71.300,00
. Publicidad ARS 3.000,00
Promocion :

Pagina Web ARS 308,96
- Gastos varios ARS 4.000,00

Oficina .
Internet y telefonia ARS 1.700,00
TOTAL ARS 166.408,96

Existen también costos variables de promocion que surgen en momentos
especificos — como durante la Oil and Gas Expo y la ExpoRural — ademas de
otras convenciones o eventos que puedan identificarse como espacio publicitario
en el futuro. Estos gastos — como aquellos derivados del armado de un stand
publicitario con banners de promocién, fliers de informacién para repartir, y

personal contratado para el evento — se estimaron para llegar a un costo




promedio anual, ya que se esperan entre 2 a 3 situaciones de esta indole en un

ano.
Costos de Promocion Anuales
Equipamiento Stand Promocional ARS 15.000,00
Personal Contratado ARS 42.000,00
Material de Promocién ARS 18.000,00
TOTAL ARS 75.000,00

Costos Variables

Ya que la empresa trabajara por proyectos, el costo del equipamiento solar
fotovoltaico a adquirir del proveedor varia ampliamente dependiendo de las
necesidades de cada cliente. Sin embargo, ya que SolAR mantendra una
relacion cercana con sus proveedores, se estima que el costo de adquirir el
material sera un de un 20% por debajo del precio de venta de mercado al

consumidor final.

Por otro lado, ya que SolAR prevé un servicio de relevamiento de consumo
eléctrico del cliente para poder ofrecer una solucién integral de energia, se
establece también el pago de comisiones a la consultora especialista de un 10%

sobre el total de la facturacion de cada proyecto en el cual intervengan.

6.3 Analisis de Ingresos

Los ingresos de la companiia provienen de la facturacién de cada proyecto a
abordar para nuestros clientes. Dado que este numero varia segun la capacidad
de generacion de energia que cada cliente desee instalar, es necesario formular

un método para estimar los flujos de ingresos de la compaifiia.

En linea con el Plan de Implementacion, se realiza una distincién en dos etapas
dentro de la vida de la empresa: el primer aino que incluye los primeros tres
proyectos enfocados en el aprendizaje del equipo, y la segunda etapa de
proyectos futuros. Al tratarse de una empresa cuyos ingresos se encuentran

ligados a proyectos, se intenta estimar los ingresos mediante un método de
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estandarizacion. Para esto, se toma como referencia la potencia eléctrica a
instalar, ya que se entiende que mientras mayor potencia requiera instalar el
cliente, mayor cantidad de paneles se instalaran y mayor duracion tendra el
proyecto, lo que actua directamente sobre los flujos de ingresos. La variable que
se utiliza para simplificar el analisis es el consumo mensual (en kWh) del cliente

al que se le realizara la instalacion.

Por otro lado, si bien cada proyecto contara con una cantidad distinta de paneles
solares, dependiendo de la potencia que desee instalar el cliente, es necesario
calcular (para realizar el analisis de ingresos) un precio promedio por kW de
potencia instalado. Para este caso, se considera adecuado el precio promedio
derivado del analisis de la competencia realizado en el capitulo del Plan de
Marketing. Segun los datos relevados del mercado’, el equipamiento necesario
para instalar 1kW de potencia se encuentra en promedio, para el consumidor
final, en ARS 78.902,24. A su vez, ya que SolAR comercializa una propuesta
integral de relevamiento, instalacién y mantenimiento, se le debe sumar un 70%
por estos servicios, resultando en un precio final estimado de: ARS 134.133,81

por 1kW de potencia instalada.

Proyeccién de ventas

Para analizar los ingresos de SolAR en su primera etapa, se toma como modelo
la empresa en la que se realizara el primer proyecto, ya que contamos con datos
concretos sobre el consumo bimensual de electricidad de este comercio:
4.323kWh, o 2.161kWh/mes (Anexo G). A su vez, se plantean tres escenarios
diferentes de instalacién del sistema solar fotovoltaico, ligados al porcentaje de
consumo que el cliente desee abastecer con energia renovable: el 20%8, la mitad
del total y el 100%. Los otros dos proyectos por abordar durante el afio se

realizaran en empresas de consumos similares.

Una vez finalizados los tres proyectos iniciales, los flujos de ingresos se

estimaran para la segunda etapa tomando como base clientes con un consumo

7 Unicamente se tienen en cuenta los precios del mercado argentino, no se considera el mercado de Chile.
8 Se toma este porcentaje como ejemplo por las regulaciones legales previstas para Grandes Usuarios y
Consumidores de energia.
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mensual promedio de entre 3.000kWh y 6.000kWh, nuevamente analizando los

diferentes escenarios posibles.

ARS  351.349,28

3000 600 3,64 ARS  487.759,30
5000 1000 6,06 ARS  812.932,17
6000 1200 7,27 ARS  975.518,60

ARS  758.736,69

ARS  878.373,21
3000 1500 9,09 ARS 1.219.398,25
4000 2000 12,12 ARS 1.625.864,34
6000 3000 18,18 ARS 2.438.796,51

ARS 1.761.353,03

ARS 1.756.746,42
3000 3000 18,18 ARS 2.438.796,51
4000 4000 24,24 ARS 3.251.728,68
6000 6000 36,36 ARS 4.877.593,02

ARS 3.522.706,07

Ya que la empresa trabaja por proyectos, entendemos que no todos los clientes
buscaran autogenerar el 20% de su consumo, ni tampoco todos buscaran

autogenerar el 100%.

Con el fin de poder estimar los flujos de ingresos anuales, las variables que
actuan sobre los flujos de la empresa son dos: la potencia instalada de cada
cliente y la cantidad de proyectos abordados en un ano. Interpretando las
tendencias de mercado plasmadas en la Evaluacion de la Oportunidad de
Negocio, y considerando un tiempo razonable promedio para cada proyecto,
establecemos el siguiente escenario de ventas:

e Potencia instalada promedio por cliente: entre 40% y 50% de su consumo

mensual.

e Cantidad de proyectos por afo: 3 el primer afio, 6 a partir del segundo y

8 desde el 6° ano en adelante.

878.373,21 3 2.635.119,63 | ARS 2.635.119,63
ARS 1.409.082,43 4 40% ARS 5.636.329,71 ARS 9.159.035,78
ARS 1.761.353,03 2 50% ARS 3.522.706,07
ARS 1.409.082,43 5 40% ARS 7.045.412,14
ARS 1.761.353,03 3 50% ARS 5.284.059,10 ARS 1232947124
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6.4 Estimacién de los Flujos de Fondos

Luego de realizar el analisis de costos y la proyeccion de ventas de SolAR, se
propone un modelo de flujos de fondos estimativo para los ingresos de la
empresa. Asimismo, se calculan estimadores financieros a fin de enriquecer el
analisis, como el planteo de diferentes escenarios y el célculo de la TIR (Tasa

Interna de Retorno) y el periodo de recupero de la inversion financiera.

Como se menciono anteriormente, existen diversas variables que pueden afectar
el flujo real de la compafia. Por un lado, algunas pueden ser mitigadas, por
ejemplo, la inflacion (factor de riesgo constante en Argentina) trae consigo
incrementos en los costos y en los sueldos, pero, a su vez, es representada en
un incremento del precio de ventas. Se consideran otras cuestiones como el
poder adquisitivo de los clientes, regulaciones legales (o subsidios a la energia
eléctrica tradicional), atrasos en los plazos de ejecucién de los proyectos,
problemas de abastecimiento de los proveedores o la falta de incentivos hacia el

consumo de energias renovables.

Flujo de Fondos: SolAR
Por las razones anteriormente mencionadas, el flujo de fondos es estimativo

asumiendo un contexto de operaciones estable y constante.

ANO 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Ventas ARS ARS 2.635.119,63 | ARS  9.159.035,78 | ARS 9.159.035,78 | ARS 9.159.035,78 | ARS 9.159.035,78 | ARS 12.329.471,24 | ARS 12329.471,24 | ARS 12.329.471,24 | ARS 12.329.471,24 | ARS 12.329.471,24
Costo de Ventas* | ARS ARS  868.039,41 | ARS  5.470.55531 | ARS 5.470.555,31 | ARS 5470.555,31 | ARS 5.470.555,31 | ARS 7.542.735,35 | ARS 7.542.735,35 | ARS 7.542.73535 | ARS  7.542.735,35 | ARS  7.542.735,35
Costos Hos ARS ARS 1.632.653,76 | ARS  1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 [ ARS 1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS  1.996.907,52 | ARS  1.996.907,52
C ARS ARS  263.511,9 | ARS 915.903,58 | ARS 915.903,58 | ARS 915.903,58 | ARS  915.903,58 | ARS 1.232.947,12 | ARS 1232947,12 | ARS 1232.947,12 | ARS  1.232.947,12 [ ARS  1.232.947,12
Costos de ARS ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00
EBIT ARS ARS  (204.085,50)| ARS 700.669,37 | ARS 700.669,37 | ARS 700.669,37 | ARS  700.669,37 | ARS 1.481.881,25 | ARS 1.481.881,25 | ARS 1.481.881,25 | ARS  1.481.881,25 | ARS  1.481.881,25
11BB ARS ARS 65.877,99 | ARS 228.975,89 | ARS 228.975,89 | ARS 228.975,89 | ARS  228.975,89 | ARS  308.236,78 | ARS 308.236,78 | ARS ~ 308.236,78 | ARS 308.236,78 | ARS 308.236,78
i ARS ARS ARS 165.092,72 | ARS 165.092,72 | ARS 165.092,72 | ARS ~ 165.092,72 | ARS  410.775,56 | ARS 410.775,56 | ARS  410.775,56 | ARS 410.775,56 | ARS 410.775,56
Resultado Despues de
P ARS ARS  (269.963,49)| ARS 306.600,76 | ARS 306.600,76 | ARS 306.600,76 | ARS  306.600,76 | ARS  762.868,90 | ARS 762.868,90 | ARS  762.868,90 | ARS 762.868,90 | ARS 762.868,90
ARS ARS ARS ARS ARS ARS ARS ARS ARS
Inversién Inicial ARS (178.830,00)| ARS ARS ARS ARS ARS ARS ARS ARS ARS ARS
FLUJO DE FONDOS ARS (178.830,00)| ARS  (269.963,49)| ARS 306.600,76 | ARS 306.600,76 | ARS 306.600,76 | ARS  306.600,76 | ARS  762.868,90 | ARS 762.868,90 | ARS  762.868,90 | ARS 762.868,90 | ARS 762.868,90
* El costo de ventas se estima sobre el precio calculado d do del a instalar con una reduccion del 20%
|_TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 6% |
\ PERIODO DE RECUPERO DE LA INVERSION 2,46 Afios |

Se puede ver que, considerando un escenario probable para las operaciones de
la empresa, el proyecto resulta rentable. Una TIR a 10 afios del 64% es un

numero elevado. Esta es la tasa maxima a la que podemos endeudarnos para
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financiar nuestro proyecto y, si bien actualmente las tasas de interés en el pais

se encuentran muy elevadas, siguen siendo inferiores.

Por otro lado, ya que la inversion inicial no es de un monto demasiado grande,
el plazo de recupero de la inversidn se encuentra en 2,46 afios (30 meses). Este
es un periodo razonable, dado que se espera que la compania pueda realizar
sus operaciones durante un periodo mucho mas largo, generando ganancias

durante el resto de los afnos.

6.5 Analisis de escenarios
A fin de enriquecer el analisis de factibilidad de la inversion en el proyecto,
consideramos dos escenarios diferentes para evaluar el éxito del proyecto en el

contexto cambiante de la macroeconomia argentina.

Escenario pesimista
En primer lugar, analizamos los flujos de fondos del proyecto en un escenario
pesimista, que considera los siguientes supuestos:
¢ Instalacion de potencia equivalente al 20% del consumo mensual de los
clientes durante el primer ano
e Instalaciones entre el 20% y el 50% del consumo mensual para el resto
de los afnos de la compania, con preponderancia hacia el 20%.
e Costo de adquisicién de los equipos un 15% por debajo del precio de

mercado al consumidor final.

Ingreso Promedio Escenario (%
Proyectos Facturacién Anual Facturacién Total Anual
Por Proyecto potencia)

Primer Afio ARS 351.349,28 3 20% ARS 1.054.047,85 | ARS 1.054.047,85

ARS 758.736,69 4 20% ARS 3.034.946,77
- : ARS 6.557.652,84

Afio2a5 ARS 1.761.353,03 2 50% ARS 3.522.706,07

ARS 758.736,69 5 20% ARS 3.793.683,46
Afio 6 en adelante ARS 1.761.353,03 3 50% ARS 5.284.059,10 ARS 9.077.742,56
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ARS - | ARS 1054.047,85 | ARS  6.557.652,84 | ARS 6.557.652,84 | ARS 6.557.652,84 | ARS 6.557.652,84 | ARS 9.077.742,56 | ARS 9.077.742,56 | ARS 9.077.742,56 | ARS ~ 9.077.742,56 | ARS ~ 9.077.742,56
ARS - | ARS  527.023,93 | ARS 3.278.826,42 | ARS 3.278.826,42 | ARS 3.278.826,42 | ARS 3.278.826,42 | ARS 4.538.871,28 | ARS 4.538.871,28 | ARS 4.538.871,28 | ARS  4.538.871,28 | ARS  4.538.871,28
ARS - | ARS 163265376 | ARS 1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS ~ 1.996.907,52 | ARS  1.996.907,52
ARS - | ARS 10540479 | ARS  655.765,28 | ARS 655.765,28 | ARS 655.765,28 | ARS  655.765,28 | ARS  907.774,26 | ARS 907.774,26 | ARS  907.774,26 | ARS ~ 907.774,26 | ARS  907.774,26
ARS < | ARS  75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS  75.000,00 | ARS  75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS  75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00
ARS - | ARS (1.286.034,62)| ARS 55115361 | ARS 551.153,61 | ARS 55115361 | ARS  551.153,61 | ARS 1.559.189,50 | ARS 1.559.189,50 | ARS 1.559.189,50 | ARS ~ 1.559.189,50 | ARS  1.559.189,50
ARS - | ARS 2635120 | ARS 16394132 | ARS 163.941,32 | ARS 163.941,32 | ARS 16394132 [ ARS  226.943,56 | ARS 206.943,56 | ARS  226.943,56 | ARS  226.943,56 | ARS  226.943,56
ARS - | ARS < | ARS 13552430 | ARS 135.524,30 | ARS 135.524,30 | ARS  135.524,30 | ARS  466.286,08 | ARS 466.286,08 | ARS  466.286,08 | ARS  466.286,08 | ARS  466.286,08
ARS - | ARS (1.312.385,82)| ARS  251.687,99 | ARS 251.687,99 | ARS 251.687,99 | ARS  251.687,99 | ARS  865.959,86 | ARS 865.959,86 | ARS  865.959,86 | ARS  865.959,86 | ARS  865.959,86
ARS - | ARS - | ARS - | ARS = | ARS - | ARS - | ARS - | ARS - | ARS
ARS (178.830,00)| ARS - | ARS - | ARS < | ARS < | ARS - | ARS - | ARS - | ARS - | ARS -« | ARS
ARS (178.830,00)| ARS (1.312.385,82)| ARS  251.687,99 | ARS 251.687,99 | ARS 251.687,99 | ARS  251.687,99 | ARS  865.959,86 | ARS 865.959,86 | ARS  865.959,86 | ARS  865.959,86 | ARS  865.959,86
* El costo de ventas se estima sobre el precio calculado d do del instalar con una reduccion del 15%

En este escenario, se puede observar una TIR del 25%, lo cual sigue siendo un
namero razonable, y un recupero de la inversion de un poco mas de 5 afios y
medio. Si bien la TIR del proyecto en este contexto pesimista es un niumero bajo,

considerando el contexto del pais, es una tasa aceptable.

Escenario optimista
Para el escenario optimista, tuvimos en cuenta los siguientes supuestos:
e Instalacion de potencia equivalente al 70% del consumo mensual de los
clientes durante el primer ano.
e Instalaciones entre el 50% y el 70% del consumo mensual para el resto
de los afos de la compafiia, con preponderancia hacia el 50%.

e Costo de adquisicién de los equipos un 25% por debajo del precio de

mercado al consumidor final.

1.229.722,49 3 3.689.167,48 3.689.167,48
1.761.353,03 4 50% ARS 7.045.412,14 ARS 11.977.200,63
2.465.894,25 2 70% ARS 4.931.788 50
1.761.353,03 5 50% ARS 8.806.765,17

ARS 2.465.894,25 3 70% ARS 7.397.682,74 - 162840
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Ao 0 1 2 3 4 5 6 7 [] 9 10
Ventas ARS - | ARS 3.689.167,48 | ARS 11.977.200,63 | ARS 11.977.200,63 | ARS 11.977.200,63 | ARS 11.977.200,63 | ARS 16.204.447,92 | ARS 16.204.447,92 | ARS 16.204.447,92  ARS 16.204.447,92 | ARS 16.204.447,92
Costo de Ventas* [ ARS - | ARS 162757389 | ARS 5.284.059,10 | ARS 5.284.059,10 | ARS 5.284.059,10 | ARS 5.284.059,10 | ARS 9.868.757,44 | ARS 9.868.757,44 | ARS 9.868.757,44 | ARS  9.868.757,44 | ARS  9.868.757,44
(‘mmﬂ]o: ARS - | ARS 1632.653,76 | ARS  1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS 1.996.907,52 | ARS  1.996.907,52 | ARS  1.996.907,52 | ARS  1.996.907,52
Comisi nsultora| ARS - | ARS  368.916,75 | ARS  1.197.720,06 | ARS 1.197.720,06 | ARS 1.197.720,06 | ARS 1.197.720,06 | ARS 1.620.444,79 | ARS 162044479 | ARS 1.620.444,79 | ARS  1.620.444,79 | ARS 162044479
Costos de Promocidn | ARS < | ARS  75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS  75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00 | ARS 75.000,00
EBIT ARS - | ARS  (14.97692) ARS 3.423.513,95 | ARS 342351395 | ARS 342351395 | ARS 3.423.513,95 | ARS 2.643.338,16 | ARS 2643.338,16 | ARS 2.643.338,16 | ARS  2.643338,16 | ARS  2.643.338,16
11BB ARS - | ARS 9222919 | ARS  299.430,02 | ARS 299.430,02 | ARS 299.430,02 | ARS  299.430,02 [ ARS  405.111,20 | ARS 405.111,20 | ARS ~ 405.111,20 [ ARS ~ 405.111,20 | ARS  405.111,20
" ARS - | ARS - | ARS  1.093.429,38 | ARS 1.093.429,38 | ARS 109342938 | ARS 1.093.429,38 | ARS  783.379,44 | ARS 78337944 | ARS 78337944 | ARS  783.379,44 | ARS 783.379,44
Resultado Despues de
| - ARS - | ARS (107.206,10)( ARS ~ 2.030.654,56 | ARS 2.030.654,56 | ARS 2.030.654,56 | ARS 2.030.654,56 | ARS 1.454.847,53 | ARS 145484753 | ARS 1.454.847,53 | ARS 145484753 | ARS  1454.847,53
mpuestos
ARS < | ARS < | ARS < | ARS - | ARS - | ARS < | ARS - | ARS - | ARS
Inversién Inicial ARS (178.830,00)| ARS - | ARS - | ARS - | ARS < | ARS - | ARS - | ARS < | ARS - | ARS - | ARS
FLUJO DE FONDOS | ARS (178.830,00)| ARS (107.206,10)| ARS ~ 2.030.654,56 | ARS 2.030.654,56 | ARS 2.030.654,56 | ARS 2.030.654,56 | ARS 1.454.847,53 | ARS 1454.847,53 | ARS 1454.847,53 | ARS  1.454.847,53 | ARS  1454.847,53
* El costo de ventas se estima sobre el precio calculado de do del a instalar con una reduccion del 25%
| TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 26% |
| PERIODO DE RECUPERO DE LA INVERSION 1,14 Afios |

En este escenario, se puede ver un grado de rentabilidad del proyecto
exponencialmente mayor a los casos anteriores, con una TIR del 266% y un

periodo de recupero de la inversion de apenas 14 meses.

Mediante este analisis, podemos concluir que la principal variable que afecta la
rentabilidad del proyecto son las ventas. Es decir, el porcentaje de su consumo
mensual que los clientes deseen autogenerar mediante la instalacion de paneles
solares fotovoltaicos. Esta variable puede ser afectada negativamente, como fue
previsto en el analisis FODA, por la situacién macroeconémica del pais y la
reduccién del poder adquisitivo de los clientes, por lo que presenta una amenaza
importante. Sin embargo, la obligacién legal de consumir, por lo menos, un 20%
de la energia proveniente de fuentes renovables, demuestra una fuerte ventaja

para las operaciones futuras de nuestro proyecto.

Por otro lado, como se puede ver en la tabla a continuacion en la que se presenta
una muestra de grandes comercios del pais (en este caso estaciones de
servicio), su consumo mensual de energia es muy elevado. Por lo tanto, si bien
nuestro estudio se realizé teniendo en consideracion clientes de tamano
estandar para PyMEs, con consumos entre 3.000kWh y 6.000kWh por mes, se
puede ver que existen en el mercado clientes potenciales con consumos de
energia arriba de los 15.000kWh/mes. Estos grandes consumidores representan
para SolAR potenciales clientes cuyo consumo es tan elevado que, simplemente
para cumplir con las obligaciones de la ley 27.191, deberan consumir alrededor

de 3.000kWh/mes de energias renovables.
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Consumo promedio mensual de 12 estaciones de servicio®

Al analizar el flujo de fondos de SolAR, tomando como cliente modelo aquellos
con consumos promedio mensuales entre 10.000kWh y 20.000kwh, instalando
la potencia minima y necesaria para cumplir con la ley, e incluso considerando
la posibilidad de abarcar tan solo 2 proyectos el primer afio y luego 3 por afio en
perpetuidad, llegamos a los siguientes indicadores:

e TIR: 141%.

e Plazo de recupero de la inversion: 18 meses.

Estos escenarios presentan diferentes situaciones probables dentro del mercado
cambiante en el que se desarrollara la empresa, por lo que nos permiten anticipar
la viabilidad del proyecto. Teniendo en cuenta que se consideraron situaciones
diferentes en cuanto a las principales variables que afectan los flujos de ingresos
de la empresa (principalmente las ventas y la cantidad de proyectos), como
también sus costos, se puede concluir que, en cuanto a rentabilidad esperada,

la propuesta de SolAR es viable.

Flujos de Fondos en Dédlares

Teniendo en cuenta la situacion cambiante de nuestro pais, y la incertidumbre
con respecto al tipo de cambio y la presion inflacionaria, decidimos
complementar el analisis de los flujos de fondos con una comparacién en

dolares.

Si bien la situacién macroecondémica del pais es inestable, realizamos el analisis

con la estimacion del precio futuro del dolar en pesos basado en datos relevados

° Por razones de confidencialidad, inicamente se muestra la localidad del comercio.
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por The Economic Forecast Agency'® (Anexo H). Estos numeros los ajustamos
con los datos del Relevamiento de Expectativas de Mercado del BCRA (Anexo
). Ya que solamente contabamos con datos desde 2021 a enero 2024, debimos
llegar a un estimado para el resto de los afios. Teniendo en cuenta la situacion
inflacionaria, y la relacion historica del dolar con el peso argentino, calculamos
la variacién mensual promedio para cada uno de los afos de nuestra muestra
de datos. Luego, la variacion anual promedio teniendo en cuenta los 4 afios en
cuestion. Con este numero, estimamos el precio futuro de 2024 a 2029, llegando

a los siguientes valores:

Afio 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029

Precio Délar (en ARS) 82,50 95,28 108,95 114,10 126,58 133,48 140,75 148,42 156,50 165,03

A continuacion, utilizamos las herramientas financieras del TIR y VAN para poder

medir el valor del dinero en el tiempo de los flujos de fondos de la empresa.

Ya que la inversion inicial de SolAR sera financiada exclusivamente por los
socios fundadores, la empresa no contara con deuda financiera externa. Por eso,
se tiene en cuenta unicamente el Capital Propio para realizar el calculo del costo
promedio ponderado de capital (WACC por sus iniciales en inglés), tasa que se
utilizara para descontar los flujos de fondos anuales en délares. Para estimarla,
utilizamos el modelo CAPM (Capital Asset Princing Model) que determina el
costo de capital en funcion del riesgo de mercado medido por el coeficiente Beta
de los activos. El calculo de esta tasa (Ke) se determina mediante la siguiente

formula:

Ke = Ry + Bi(Rm—Ry) + Rp

Donde:

Ry: Tasa de interés libre de riesgo

Bi: Beta de mercado

Rm — Ry: Prima de riesgo de mercado

Rp: Riesgo pais

19 Datos recuperados de la pagina https://preciohoy.com/prevision-dolar-peso-argentino el 2 de diciembre
de 2019.
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Para la tasa libre de riesgo, tomamos el rendimiento de los Bonos del Tesoro de
Estados Unidos a 10 afios, ya que se considera que la probabilidad de no pago

de estos bonos es cercana a cero. Esta tasa es del 1,918%.

La prima de riesgo del mercado es la diferencia entre los rendimientos esperados
del mercado y la tasa de riesgo cero, representa el incremento en la rentabilidad
esperada exigido por inversores por asumir una inversién riesgosa. En
Argentina, es dificil calcular un valor razonable para los rendimientos esperados
del mercado de una inversion como la que estamos analizando, ya que no
existen empresas publicas comparables. El calculo es conveniente realizarlo en
ddlares, por la volatilidad del peso argentino, sin embargo, si tomamos un indice
de mercado como el MERVAL dividido la cotizacion diaria del dolar, se pueden
ver variaciones negativas muy fuertes, por la volatilidad del mercado de capitales
en Argentina. Por eso, la tasa estimada que utilizamos es la prima de riesgo para
inversiones en Argentina (13,6%) calculada por Damodaran, profesor de
Corporate Finance en la Stern School of Business de la New York University en
Estados Unidos. ' Utilizando el rating de Moody’s para la moneda local y el
spread de los Credit Default Swaps promedio por rating, Damodaran compara el
valor con la prima de un mercado maduro (Estados Unidos) y calcula la prima de
riesgo para cada pais. Este valor supone una tasa de retorno razonable para una
inversion en un determinado pais y tiene en cuenta la volatilidad promedio del
mercado de acciones y bonos. A este numero, debemos restarle la tasa libre de

riesgo, para obtener la prima de riesgo de mercado: 11,68%.

El riesgo pais corresponde a la tasa que paga cada pais para financiarse en el
mercado internacional, estima una tasa de riesgo exigida por la probabilidad de
no pago de la deuda, y es importante utilizarla en mercados emergentes. Como
valor de referencia se suele recurrir al Indicador de Bonos de Mercados
Emergentes (EMBI por sus siglas en inglés) elaborado por JP Morgan. Si bien

Argentina se encuentra, a fines del 2019, en una situacién de incertidumbre, altos

' Dato recuperado de la pagina oficial de Damodaran en noviembre 2019:
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home Page/datafile/ctryprem.html
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niveles de inflacion, y en el medio de una transicion politica — lo cual deriva en
un valor de riesgo pais elevado — se espera que dentro de los préximos afios se
reduzca gradualmente la inflacion y se estabilice la situacion econémica. Segun
una nota publicada en el EI Economista el 5 de noviembre de 2019, se espera
que el afo cierre con una inflacién del 55,6% y que baje a 42,9% durante el 2020
(segun datos del REM del Banco Central). Si bien una reduccion de 12 puntos
porcentuales anualmente representa un escenario muy positivo, nos
encontramos en un momento de incertidumbre politica y econémica que
desfavorece al escenario econémico, por eso, se puede esperar que durante los
proximos afos se genere una reduccion paulatina de la tasa de inflaciéon, como
también del riesgo pais. Para evitar un analisis sesgado por la situacion de
incertidumbre, tomamos el promedio de los ultimos cinco afios. El valor de este

promedio del EMBI es de 664,9, lo que representa un riesgo pais de 6,65%.'?

El valor de Beta demuestra la correlacién de los movimientos de un activo
financiero con respecto al mercado. Mide el riesgo sistematico provocado por
factores exdgenos a la empresa dentro de un mercado y el riesgo adicional que
asume una empresa mediante el apalancamiento financiero. Ya que nuestra
empresa no posee deuda, nuestra estructura de capital contempla unicamente
el Equity. Tomamos el dato de Beta sin apalancamiento de 0,77 de la industria
de energias renovables calculado por Damodaran, por no contar con datos

publicos de compafias similares en nuestro pais.

Una vez que contamos con estos datos, podemos calcular el costo de
oportunidad del capital mediante la férmula del WACC anteriormente
mencionada.

Ke =1,918% + 0,77(11,68%) + 6,65%

Utilizaremos una tasa de 17,56% para descontar los flujos de fondos del proyecto

para cada ano.

12 Dato recuperado en diciembre de 2019 de Ambito.com: https://www.ambito.com/contenidos/riesgo-
pais-historico.html
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Una vez establecidos los valores anuales estimados para el délar y la tasa de

descuento a utilizar, pasamos a valorizar nuestros flujos de fondos en ddlares

para poder analizar nuestra inversion.

Afio 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 029
FFPesos | -178.830 | -269.963 | 306.601 | 306601 | 306601 | 306601 | 762.869 | 762.869 | 762.869 | 762.869 | 762.869
FF U$S -2.168 -3.272 3.218 2.814 2,687 2422 5.715 5.420 5.140 4.874 4,623

TIR 50%
VAN $ 7629
Recupero 2,53 afios 0 31 meses |

Como se puede ver en nuestro escenario esperado la inversion resulta favorable.

El VAN (Valor Actual Neto) es un procedimiento que permite calcular el valor

presente de los flujos de fondos futuros. Es decir, determinar la equivalencia de

los flujos de fondos futuros descontados al momento de realizar la inversion. Se

puede utilizar para identificar si es recomendable llevar a cabo una inversién, en

términos simples: es rentable el proyecto si el VAN es positivo. En estos dos

escenarios, el VAN determina que el proyecto es viable. La Tasa Interna de

Retorno es del 50%, superando el costo del capital de la inversion, por lo que

indica la viabilidad de realizar el proyecto. Ademas, el plazo de recupero de la

inversion se encuentra dentro de un periodo razonable de actividad, apenas

encima de los dos afos y medio.
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7. Equipo de trabajo

Socios fundadores

La organizacion estara compuesta por dos socios fundadores, encargados de
las relaciones con los clientes y proveedores, como también de la relacién con
la consultora en eficiencia energética que acompanara los proyectos de la

compadia.

Federico Lozano posee 2 anos de experiencia trabajando en conjunto con el
sector Comercial de YPF, manteniendo relaciones cercanas con personal de
Operadora de Estaciones de Servicio S.A. (OPESSA), compafiia duefia de las
estaciones de servicio pertenecientes a la Red Propia de YPF. Asimismo, posee
vinculos personales con especialistas en eficiencia energética que realizaron
proyectos en conjunto con la consultora Minsait. Cursdé la carrera de
Administracion de Empresas en la Universidad de San Andrés. Especificamente,
Federico se encargara de las relaciones con los clientes, las finanzas y estado

de resultados de la companiia.

Nicolas Lozano, hermano de Federico, Licenciado en Comunicacién Publicitaria
e Institucional de la Universidad Catdlica Argentina, posee experiencia
trabajando como responsable de Marketing y Comunicacion para Covisian
Group en ltalia, realizando manejo de redes sociales y planeamiento estratégico
de marketing digital para proyectos de marcas en desarrollo, se involucra en
pequenos proyectos de disefio de interiores y colabora con actividades de
branding. Puntualmente, Nicolas se encargara de liderar aquellas cuestiones
estéticas de los proyectos, la construccion de la marca y difusion de las acciones
de la compaifiia, el impacto en redes sociales y presencia en convenciones y

simposios del rubro, como también el disefio y manejo del sitio web.

En conjunto, llevaran a cabo las tareas de negociacion y administrativas de la
empresa, formando el nexo con los clientes, proveedores, y socios estratégicos.
Realizaran las presentaciones de la propuesta de valor a los clientes y seran el

nexo de estos con SolAR.
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Especialista en ingenieria electromecanica

El proyecto no podria ser llevado a cabo sin la participacién de Juan Bautista
Calens, quien se encargara de todos los aspectos técnicos de las instalaciones.
Juan es ingeniero electromecanico de la UADE, actualmente trabaja en él
departamento de Telefonia Mobile de Samsung Argentina. Tuvo la oportunidad
de realizar un intercambio en el 2018 en Europa, donde cursé materias de
eficiencia energética y disefio de sistemas de energias renovables, despertando
un interés por el cuidado del medioambiente. Sus tareas incluiran la supervision
del relevamiento de consumo de los clientes y llevara adelante el disefio e
implementacion de equipamiento solar fotovoltaico. En la etapa de disefio del
proyecto, trabajaran de manera conjunta con Nicolas para cumplir con la
propuesta de valor fundamental de SolAR: brindar al cliente una solucién 6ptima

en energia, asegurando una implementacion eficiente y estética.

Equipo técnico

SolAR contara durante el primer afio con dos empleados full-time que realizaran
las tareas técnicas del negocio, bajo la supervision del ingeniero. Luego de
finalizar los proyectos iniciales, se prevé la incorporaciéon de un tercer empleado
para abarcar clientes de mayor tamano. Participaran del relevamiento eléctrico y
habitos de consumo del cliente. El equipo consta de técnicos electricistas
especializados que realizaran la instalacion del equipamiento solar fotovoltaico
durante el proyecto y prestaran los servicios de mantenimiento posterior a los

clientes.
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8. Aspectos Legales

Al proponer un nuevo negocio, es importante considerar aquellas cuestiones
legales que ejercen influencia sobre la compaiiia, y la industria, dentro del marco

del pais en el que SolAR desarrollara sus actividades.

En primer lugar, analizaremos los aspectos legales que afectan directamente al
desarrollo de las actividades de SolAR. Luego, dentro del marco legal del pais,
aquellos que pudieran afectar la decision de los clientes de llevar a cabo un

proyecto de abastecimiento eléctrico mediante paneles solares fotovoltaicos.

Antes de comenzar con las actividades de la empresa, el representante legal de
la compafiia debera realizar la inscripcion de la sociedad en la AFIP
(Administracion Federal de Ingresos Publicos), segun la Ley de Sociedades
Comerciales (19.550) ya que la sociedad se considera legalmente constituida
tras su inscripcion en el Registro Publico de Comercio’. También debera
inscribirse la sociedad en la Inspeccién General de Justicia, reglamentada por la
Resolucién General IGJ N7/2015..

Asimismo, debemos considerar aquellos aspectos dentro del marco legal del
pais que puedan afectar de manera directa, o indirecta, las operaciones de la
compainiia. En primer lugar, consideramos la ley 26.190 sancionada en el 2006,
que establece el “Régimen de Fomento Nacional para el uso de fuentes
renovables de energia destinada a la produccién de energia eléctrica”. Esta ley,
a su vez, fue modificada en el 2015 por la Ley de Energia Eléctrica (27.191), por

lo que consideraremos ambas en conjunto.

En primer lugar, nombramos el Programa Ecosellos creado por la Resolucion
2019-170-GCABA-APRA para promover la gestion ambiental dentro de

establecimientos privados y publicos. Este programa prevé ahorros en la

13 Articulo 7 de la ley 19.550.
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facturacién de energia eléctrica para aquellos establecimientos que demuestren
el uso racional y eficiente de la energia. A través del programa, en la Ciudad de
Buenos Aires, se ofrece asistencia en las etapas de transformacion y beneficios
financieros tales como: descuentos del 10% en la tasa de ABL por 3 afos,
préstamos con tasa diferencial para la implementacion de proyectos destinados

a la sustentabilidad, entre otros instrumentos de fomento.

A partir de la ley No. 26.190, se establece “de interés nacional la generacion de
energia eléctrica a partir del uso de fuentes de energia renovables” y se
establecen objetivos de contribuciéon de energia renovable dentro del consumo
total nacional. Con las modificaciones de la ley No. 27.191, se establecen dos
etapas de alcance: un objetivo del 8% del consumo total nacional de energia
eléctrica proveniente de fuentes renovables para el 2017, y un objetivo del 20%
para fines del 2025. Ademas, la modificacidon de la Ley establece que aquellos
usuarios con una demanda de potencia mayor a 300kW (Grandes Usuarios)
deberan cumplir de manera obligatoria con los objetivos anteriormente
mencionados (mediante la compra o autogeneracion de la energia)'4. Asimismo,
indica beneficios econdmicos y exenciones fiscales para productores de energia
renovable, y sanciones para los Grandes Usuarios o Demandas que fallen en el

cumplimiento de las obligaciones mencionadas.

Por ultimo, consideramos la reglamentacion de la Ley de Generacién Distribuida
(27.424) sancionada en el 2017, que establece el derecho del usuario-generador
a inyectar sus excedentes de energia eléctrica a la red de distribucién y, a
cambio, recibir una compensacion econdmica. Ademas, establece que la venta
de energia eléctrica proveniente de fuentes renovables, por aquellos usuarios
que no califican como Grandes Usuarios, estara exenta de impuestos a las

ganancias.

Ademas, esta misma ley establece que aquellas empresas que desempefien
actividades relacionadas al desarrollo, produccion o instalacién para la

generacion de energias renovables seran incluidas dentro del FANSIGED.

14 Articulo No. 9 de la Ley 27.191
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Dentro de los beneficios que los integrantes de este grupo (incluyéndonos)
reciben se encuentran: certificado de crédito fiscal aplicado al pago de diversos
impuestos, acceso a financiamiento de la inversidn con tasas preferenciales,

entre otros.

La sancidn de estas leyes y resoluciones es de especial importancia para nuestro
proyecto ya que, en conjunto con otras fuentes de energia, se identifica a la
energia solar fotovoltaica como una fuente renovable de energia. Por eso,
ademas de los beneficios ligados al cuidado del medioambiente, estas
cuestiones legales representan un gran incentivo econémico para nuestros
clientes al momento de tomar la decisiéon de adoptar energia solar fotovoltaica.
Por otro lado, la sancion de estas leyes demuestra también, como se menciono
anteriormente en la evaluacion de la oportunidad de negocio, una tendencia
nacional que acompana, a su vez, a la tendencia global hacia la sustentabilidad
y la adopcion de energias renovables, y presenta un escenario favorable de

mercado para nuestro negocio.
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9. Plan de Implementacion y Riesgos

9.1 Plan de Implementacién

Habiendo considerado los aspectos anteriormente mencionados del negocio, en
esta seccion se detallan los plazos de implementacion de SolAR, desde su

concepcion hasta la puesta en marcha de la compania y sus primeros proyectos.

Fundacion de la sociedad

El primer paso, como toda organizacion, es la creacion de la sociedad y su
inscripcion legal dentro del marco regulatorio del pais. Como se mencioné en los
Aspectos Legales, antes de comenzar a operar SolAR debe ser inscripta en la
AFIP y aprobada por la IGJ. Luego, se solicita el alta del Impuesto sobre los
Ingresos Brutos de alcance nacional (a través de la AFIP) y de alcance local.
Normalmente, el tramite demora entre 1 y 2 meses. Sin embargo, teniendo en
cuenta que estos plazos pueden alargarse por cuestiones administrativas,

establecimos un periodo de 3 meses para realizar los tramites.

Primeras operaciones

Durante los primeros meses, se realizaran tres proyectos iniciales de menor
tamafo en comercios de conocidos de los socios, para asi poder comenzar a
entablar una relacion con los proveedores del equipamiento necesario v,
también, a modo de aprendizaje. Si bien desde el punto de vista técnico la

empresa cuenta con las habilidades necesarias para realizar los proyectos que
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pretende emprender, estos primeros pasos serviran de ensefianza para

familiarizarse con el mercado y desarrollar diferentes ideas.

A lo largo de los proyectos, surgiran imprevistos, como sucede en cualquier
desarrollo, a través de los cuales los socios desarrollaran herramientas que
serviran para brindar un mejor servicio en futuros proyectos. Por otro lado,
permitiran a los socios relacionarse con clientes y, de esa interaccion, comenzar
a comprender las necesidades de estos e incorporar ideas que anteriormente no
hayan surgido, y que seran utiles al embarcar proyectos con clientes fuera de su
circulo de conocidos.

Se estima un periodo de 2 meses de realizacion de cada uno de los trabajos. Sin
embargo, ya que se trata de una primera etapa de aprendizaje, fijamos un tiempo
de 8 meses. De esta manera, se prevé mas tiempo dedicado a la planificacion,
armado de estrategias del negocio al incorporar nuevos conocimientos del
mercado, y la oportunidad de convocar una reunién de feedback con cada cliente

y, luego, con el equipo entero, al final de cada uno de los proyectos.

Ademas, una vez finalizados estos trabajos, SolAR contara con material filmico,
imagenes, datos numéricos y material de promocion de instalaciones exitosas

realizadas por la compania. Lo que sera indispensable para el proximo paso.

Lanzamiento de la compaiiia

El siguiente escaldn dentro de los planes de SolAR es el lanzamiento oficial a
mayor escala de la empresa. Al contar con material de promocién y casos de
proyectos anteriores, se continuara con el lanzamiento de la pagina web y
presencia en las redes sociales tales como Instagram y Facebook, se lanzara
también una estrategia de publicidad online a través de GoogleAds para

promocionar la pagina web de SolAR.

Para el mes de julio 2020, fecha de la ExpoRural en la Ciudad de Buenos Aires,
SolAR pretende haber finalizado ya por lo menos un proyecto entero, y
encontrarse sobre la fecha de finalizacion del segundo, por lo que contara con
material de informacion para brindar en un stand informativo como se menciond

anteriormente en el Plan de Marketing. También se vera la promocion de sus
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primeros proyectos en anunciados de periddicos y revistas orientadas a

comercios, como la revista PYMES de Clarin.

Segunda etapa de proyectos

Una vez lanzada formalmente la compafia y al haber finalizado los tres
proyectos iniciales, comienza la etapa de proyectos de mayor envergadura. En
esta etapa, que comienza a fines del 2020, se comenzara a emprender proyectos
en conjunto con nuestro socio estratégico, y se comercializara el producto dentro
de la red de estaciones de servicio YPF, tanto de OPESSA como de terceros.
Se estiman entre 8 y 10 proyectos a lo largo del afio 2021, comenzando por
estaciones y comercios de menor consumo de electricidad, para luego estar en
condiciones de prestar el servicio a clientes de mayor tamano. Si bien entablar
una relacion con clientes dentro de la red de estaciones sera el principal objetivo
durante esta etapa, no se descarta la posibilidad de seguir emprendiendo

proyectos en otros negocios y comercios.

9.2 Riesgos

“Toda actividad empresarial esta sujeto a riesgos [...] donde nos encontramos

con un escenatrio lleno de imprevistos y dificultades [...]” - Nufio, Patricia (2017).

La Real Academia Espafiola define a un riesgo como una “contingencia o
proximidad de un dafio” y cualquier empresa, ya sea en su concepcion como
durante su ciclo de vida, se enfrenta con diversos tipos de riesgos en todo
momento. Por lo tanto, no podriamos realizar la evaluacion de un nuevo negocio
sin tener en cuenta los riesgos que pueden ocurrir a lo largo del camino. A modo
de exponer estos riesgos de manera mas ordenada, se hace una distincion entre
los riesgos externos y los riesgos internos que puedan afectar a las operaciones
de SolAR.
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Riesgos Internos

El primer riesgo potencial, sobre todo en su comienzo, es la dependencia de las
ventas a unos pocos clientes. Es importante tener en cuenta esta situacion ya
que SolAR no es una empresa orientada a la venta de productos de manera
masiva, sino a la venta por proyectos. Durante sus primeros afios de operacion,
la compafia podra abordar un unico proyecto de instalacion de manera
simultanea, por lo que cualquier inconveniente nos afectara de manera
sustancial. Esto no se trata unicamente de un riesgo econémico, sino también
en cuanto al tiempo de ejecucién del proyecto que, en caso de extenderse
ampliamente, afecta directamente la capacidad de emprender nuevos proyectos
con otros clientes. Es por este motivo que el modelo de SolAR le adjudica
especial importancia a la mejora continua de procesos y que debemos
enfocarnos en una planificacién efectiva de cada proyecto para poder abordarlo
de manera eficiente, logrando asi optimizar dos aspectos clave: la mitigacion del
riesgo mencionado y la prestacion de un servicio agil y conforme con las

necesidades del cliente.

En segundo lugar, cabe mencionar un riesgo inherente a las operaciones de la
compafiia. Por el caracter fisico de ciertas etapas de nuestros procesos,
especificamente en la instalacion del equipamiento solar fotovoltaico, pueden
producirse accidentes que afecten directamente a las personas trabajando en el
sitio, por ejemplo, al instalar paneles solares sobre el techo de un comercio.
SolAR tomara, en todo momento, precauciones adecuadas para la mitigacion del
riesgo en cuanto a materia de seguridad, contara con procedimientos seguros
revisados por especialistas y pondra especial atencion en el trabajo seguro como
pilar fundamental de los valores de la compania. Al momento de relevar las
instalaciones fisicas del cliente, se realizara un reconocimiento adecuado de los

riesgos fisicos potenciales y se operara con consciencia de estos.

Por ultimo, identificamos dos riesgos potenciales en cuanto a la provision del
equipamiento necesario para la realizacion de nuestros proyectos. Por un lado,
ya que la calidad de nuestro producto depende en gran medida de la tecnologia
desarrollada en materia de paneles solares fotovoltaicos, se corre el riesgo de la

existencia de paneles mas modernos, mas eficientes y/o de menor costo,
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inmediatamente provocando la obsolescencia de nuestro producto. Por otro lado,
el modelo de negocio de SolAR depende de la provisidén de paneles solares por
parte de un proveedor, lo cual podria representar un riesgo si este falla en la
entrega o si su producto no se encuentra tecnolégicamente a la altura del
mercado. Estas dos cuestiones, sin embargo, se encuentran sustancialmente
mitigadas en el mismo modelo de negocio de SolAR. Ya que la empresa no
contara con stock de paneles solares, sino que realizara cada compra una vez
aprobado el proyecto, garantizamos la posibilidad de obtener (sujeto a costos y
el presupuesto del cliente) la mejor tecnologia actualmente en el mercado antes
de comenzar cualquier instalacion. Por otro lado, si bien la empresa podra tener
mayor cercania con un proveedor u otro, desde su concepcidn se buscara
mantener una relacion estrecha con diversos productores dentro del mercado,

por lo que se logra diversificar la cantidad de oferta disponible.

Riesgos Externos
Los riesgos externos se comprenden como aquellos provenientes del entorno en
el cual la empresa realizara sus actividades y que puedan afectarla de manera

directa o indirecta.

El principal riesgo identificado tiene que ver con la coyuntura politico-econémica
de Argentina, histéricamente sujeta a ciclos de incertidumbre que afectan
directamente las operaciones del mercado. Las fluctuaciones del precio del délar
y la devaluacion del peso argentino representan un potencial riesgo sobre la
toma de decisidén de realizar una inversion grande, como lo es la adopcién de
energia solar fotovoltaica. Al mismo tiempo, medidas politicas como cepos
cambiarios y la restriccion a las importaciones pueden afectar tanto los costos
como la disponibilidad del equipamiento necesario. Recientemente, por
ejemplo’™, se comenzd a incrementar gradualmente el precio de la energia
eléctrica tradicional y se redujeron los subsidios a las grandes distribuidoras; se
corre el riesgo de que un cambio politico pudiera reducir estos cambios que

afectan directamente al mercado de la energia.

15 Como se explico en el Capitulo No.1: Evaluacién de la oportunidad de negocio
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Sin embargo, se pueden ver fuertes tendencias dentro del ambito legislativo de
la Nacion al fomento a corto, mediano y largo plazo de las energias renovables.
En todo el pais, se siguen impulsando proyectos destinados a la transformacion
gradual de la energia tradicional en energia renovable, tanto por parte del
gobierno como por inversores particulares. Se legislaron leyes como la No.
27.191 a favor de la produccién y utilizacién de energia renovable, y se firmaron
compromisos a nivel internacional. Si bien el riesgo existe, la situacion indica un

ambito favorable para las energias renovables en el largo plazo.

Por ultimo, se estima mitigar el riesgo econdmico al orientar el posicionamiento
de la compaiiia a clientes y comercios que, como Grandes Usuarios de energia,
poseen no solamente un incentivo para el cuidado del medioambiente desde lo
social, sino también una obligacidn legal de cumplir con un requisito de consumo

de energias renovables, como también incentivos econémicos y financieros.
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10. Conclusiones

Este trabajo tiene como fin el estudio de negocios del proyecto de constitucion

de la empresa SolAR.

En primer lugar, se puede ver que la oportunidad de negocio existe, sustentada
en la creciente tendencia tanto a nivel mundial como nacional de fomento de las
energias renovables en todas sus formas. Asimismo, el avance de la tecnologia
utilizada para la generacion de energia solar fotovoltaica deviene en un
decrecimiento de los costos de generacion y, por ende, del precio final de la
energia solar. Esto representa una oportunidad para los clientes, que buscan no
solo el cuidado del medioambiente, sino también un ahorro econémico a través

del uso de una fuente renovable de energia.

Por otro lado, se tiene en cuenta un marco regulatorio nacional que sigue las
presiones globales hacia el declive de la energia eléctrica tradicional mediante
fuentes no renovables. Incentivos econdmico-financieros y regulaciones legales
como las leyes de energia renovable y de inyeccion a la red, presentan un
panorama optimo tanto para los productores, como para los clientes que buscan
sustituir o complementar su consumo de electricidad mediante el uso de una

fuente de energia renovable.

Este contexto favorece el plan de negocio de SolAR que busca insertarse en un
mercado joven y en crecimiento que presenta oportunidades para una empresa
orientada hacia la energia limpia y el cuidado del medioambiente. A su vez,
tomando como referencia la oferta actual en el mercado, la compafia no buscara
insertarse meramente como un distribuidor o proveedor de paneles solares, sino
como un referente del tema que prestara un servicio llave en mano integral
enfocado en la eficiencia energética y la sustentabilidad de sus clientes. La
capacidad de contar con un equipo con experiencia y contacto cercano con el
rubro de la energia, y la fortaleza de poder ofrecer el know how de una
Consultora experta en materia de eficiencia energética sera un motivo

determinante para el cliente a la hora de contratar los servicios de SolAR.
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Como cualquier inversion riesgosa o proyecto de negocios a considerar, la
propuesta no carece de riesgos en su implementacion y operaciones. Dentro de
estos se destacan la volatilidad del tipo de cambio en Argentina, como también
los altos indices de inflacidon y la inestabilidad politica y socioeconémica de
nuestro pais. Estos riesgos pueden influir de manera directa en la facturacion de
la empresa, ya que generan una situacion de incertidumbre y de fluctuacion en
cuanto al poder adquisitivo de los clientes. Sin embargo, muchos de estos
riesgos pueden ser mitigados parcialmente dada la decision de SolAR de enfocar
el plan de negocio principalmente hacia comercios, dentro de la categoria de
Grandes Usuarios y Consumidores de energia, y cuyas operaciones dependen
de su uso continuado. Estos comercios presentan una oportunidad para la
empresa, ya que no pueden prescindir del uso de energia y, ademas, deben

cumplir con una obligacion legal de consumo de energias renovables.

Finalmente, se pueden estimar resultados econdmicos favorables para la
realizacion del proyecto, demostrado por nuestro estudio de diferentes
escenarios (tanto optimistas como pesimistas). El escenario mas probable, que
tomamos como punto medio, devolvié una Tasa Interna de Retorno estimada del
50% para los flujos de fondos a 10 anos y un plazo de recupero de la inversion
menor a tres anos, o que prevé varios anos a posterioridad de ganancias para

la compainiia.
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12. Anexos

Anexo A
En el 2016, se instalaron aproximadamente 75 GW de capacidad solar

fotovoltaica.

SOLAR PV

Solar PV Global Capacity and Annual Additions, 2006-2016

Gigawatts
30 World Total
303 Gigawatts
300 ﬁ Annual
additions
250 208 L
200 177 :
150 137 ﬁ Previous
3 year's
capacity
Total 100 LA | | B |
global 70 ﬁ
capacity 5 - 2340 | | D
6 8 3 8 BEY
14 +25 -
0
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 Source: IEA PVPS.
Fuente: REN 21
Anexo B

El ahorro a lo largo de 30 afios: paneles solares fotovoltaicos en comparacion

con el uso de un grupo electrogeno.

Comparativa Grupo electrégeno vs. Solar

$250,000
$200.000
+ Mantenimiento
+ Logisitica
+ Reposicion cada 5 anos
$150,000
g Ahorro = USD 144,000
$100,000
USD 70,000
aE
$
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 1011 1213 M4 15 31617 18 1920 N 2B N B WU NBDHN
208

Acumulado EERR —Acumulado Grupo Electrégenc

Fuente: La Nacion (2015)
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Anexo C

Paises con politicas a favor de la energia renovable.

_V\_/;

Countries with Renewable Energy Power Policies, by Type, 2016 O
&
74
Z rrr';
Countries with r

.
Wr .
S ¥

a policy/policies in 2016 v /
7 - 4
y State/provincial
77 (not national) policies 9
r Countries that held renewable Source: REN21 Policy Database
energy-only tenders in 2016 . . . B .
Note: Figure shows countries with Renewable Portfolio Standards, feed-in tariffs/premium payments
Countries with and net metering policies. Countries are considered to have policies when at least one national-level
no policy or no data policy is in place; these countries may have state/provincial-level policies in place as well. Diagonal

lines indicate that countries have no policies in place at the national level but have at least one policy
at the state/provincial level.

Fuente: REN21
Anexo D

Estacion de servicio “net-zero” marca Chevron en Portland, Oregon. Produce de

manera autonoma toda la electricidad que consume en un afio.

Fuente: http://www.menghannan.com/Project/net-zero-highland-chevron-facility
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Anexo E

Los Tres Niveles de Producto de SolAR.

Core benefit: abastecimiento
de energia eléctrica

Real product: paneles
solares fotovoltaicos

Augmented product:
relevamiento de necesidades
y propuesta integral de
proyecto especifico para el
cliente, teniendo en cuenta:
consumo, eficiencia
energética, provision,
instalacion, mantenimiento y
futuras mejoras.
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Anexo F

Andlisis de mercado: Las Cinco Fuerzas de Porter.

¢ Tendencia mundial

* Amplia gama de proveedores

Alto

costos de tecnologia ]
Medio

* Diferentes proveedores con
tecnologia y costos similares, * Dependencia de las

Medio-
alto

Alto

* Diversos tipos de
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Anexo G
Factura de electricidad de la compafiia MasterSoft, donde se realizara el primer

proyecto de instalacion de paneles solares fotovoltaicos

[———— —
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==
g
B Plan: 75 Suc:0004 Rad: 845 Rec: 01340 §%
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Anexo H

Estimaciones del precio del dolar en pesos argentinos hasta fines de 2020.

Cuadro 3.1 | Expectativas de tipo de cambio nominal

Tipo de cambio nominal

Periodo Referencia Dif. con REM Prome Dif. con REM
(REM nov-19) anterior* (REM nov-19) anterior*

dic-19 $/US$ 63,0 2,0 1) 63,7 -1,9 (1)
ene-20 $/US$ 64,6 3,0 1M 66,1 1,9 (3)
feb-20 $/US$ 66,9 2,6 (3) 67,7 2,5 (1)
mar-20 $/US$ 69,0 2,4 ©) 69,5 24 )
abr-20 $/US$ 71,0 2,0 ©) 71,1 3,0 (0)
may-20 $/US$ 73,0 - 72,7 -
Prox. 12 meses $/US$ 82,5 -0,5 (1) 83,1 -1,2 (©)
2019 $/USS$; dic-19 63,0 2,0 1M 63,7 1,9 1)
2020 $/USS$; dic-20 859 1,4 ) 86,1 33 (1)

*Comparacion en relacion al relevamiento previo, pudiendo no coincidir exactamente por efecto de redondeo.
El nimero entre paréntesis indica por cuantos relevamientos consecutivos se mantiene la misma tendencia.

Fuente: REM - BCRA (nov-19)

Anexo |

Estimaciones del precio del dolar en pesos argentinos para los afios 2020 a

enero 2024.

2022
Mes Inicio Min-Mix Final Mes, % Total,%
ene 80,21 77,52-80,21 78,70 -0,02 031
feb 78,70 78,70-81.46 80.26 0,02 034
mar 80.26 78.91-81,31 80,11 0,00 034
abr 80,11 77,48-80,11 78,66 -0,02 031
may 78,66 78.66-82.24 81,02 0,03 035
jun 81,02 81,02-84,70 83,45 0,03 039
jul 83,45 83,45-87.24 85,95 0,03 0,44
ago 8595 84,70-87,28 85,99 0,00 0.44
sep 85,99 84,14-86,70 85,42 0,01 043
oct 85,42 81,87-85.42 83,12 -0,03 039
nov 83,12 82,10-84,60 8335 0,00 039
dic 8335 82,11-84,61 83,36 0,00 039

2023
ene 83.36 83.36-87.15 85.86 0,03 043
feb 85.86 83,44-8598 84,71 0,01 041
mar 84,71 84,71-88,45 87,14 0,03 0,46
abr 87.14 85,43-88,03 86,73 -0,01 045
may 86,73 85,22-87,82 86,52 0,00 0,44
jun 86,52 86,52-90.46 89,12 0,03 0,49
jul 89,12 85.89-89,12 87,20 -0,02 0.46
ago 87,20 83,50-87.20 84,77 -0,03 0,42
sep 84,77 81,00-84,77 82,23 -0,03 037
oct 82.23 82,23-8597 84,70 0,03 041
nov 84,70 84,70-88,55 87.24 0,03 0,46
dic 87.24 87.24-91,21 89.86 0,03 0,50

2024
ene 89.86 89,84-92,58 91,21 0,02 0,52
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Anexo J

Estudios de eficiencia energética realizados por la consultora Minsait de Indra

en un edificio comercial de la Ciudad de Buenos Aires.

Industry

Product/Service

Location

Energy management system

Energy performance
improvement period

Energy Performance
Improvement (%)
over improvement period

Total energy cost savings
over improvement period

Cost to implement EnMS

Total Energy Savings
over improvement period

Total CO;-e emission reduction
over improvement period

Oil & Gas / Energy

Exploration and
production of
hydrocarbons and
refining and
commercialization of
fuels / Energy
generation

Buenos Aires,
Argentina

ISO 50001

7 years

33.47%

2.77 Million $USD

296,820.51 $USD

101,055.6 GJ

15,017.76 Metric tons
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Anexo K
Resultados y sugerencias de consumo basados en un estudio de energia
realizado por la consultora Minsait de Indra en una estacién de servicio de

Buenos Aires.

Se definen dos tableros principales por zona (boxes y cocina) donde se instalan analizadores de red que
recogeran los consumos de los siguientes circuitos:

Tablero Boxes:
Se tomo una linea base de consumo de 60.640

« lluminacién de playa
kWh/mes basado en el histdrico de facturas

« Aire Acondicionado
Tablero Cocina:

«  Hornos

« Freidora

En relacion al consumo en la iluminacidn de la playa exterior, éste es el segundo
consumo mas significativo de los 4 monitorizados, con un consumo promedio
diario de 130 kWh (unos 47.560 kWh anuales)

En el periodo observado vemos un comportamiento estable con dos periodos
diferenciados durante las tres primeras semanas

o Un consumo diurno de 0,8 kWh en las horas con luz del dia (08:30 — 17:30
aproximadamente)

o Un consumo nocturno de 7,8 kWh (entre las 17:30 y las 08:30
aproximadamente).

En el periodo comprendido entre el 10 y el 18 de junio encontramos
modificaciones en el apagado y encendido de la iluminacion. Por ejemplo el dia 15
hasta el 18 de Junio quedd encendida la iluminacién al 75% de su capacidad
maxima

Observamos también que desde el 1 de junio la potencia en iluminacién en periodo
nocturno se incrementa aproximadamente 0,4 kW.

Dada la variacion que encontramos en las horas de encendido y apagado, no
parece que el sistema esté automatizado con un control temporal, sino que esta
programado en base a la luminosidad ambiental, o se trata de un accionamiento
manual de los operadores

Observamos desbalance de fases

on

Observamos que el consumo maés significativo, como era de esperar, era
el consumo en climatizacion.

Presenta un consumo promedio diario de 192,4 kWh (unos 70.000 kWh
anuales)

El consumo horario minimo en climatizacioén se sittia en torno a los 5 kWh,
aunqgue la mayor parte del tiempo el consumo horario oscila entre los 6-10
kWh (66% del tiempo, habitualmente en horarios de mafiana y noche).

Los picos de demanda energética en climatizacion se producen
habitualmente entre las 12 y las 16:00 y son muy variables, oscilando entre
los 10 y los 23 kW

Sin embargo, se observan picos de demanda en horarios dispares,
produciéndose en ocasiones a Ultimas horas de la tarde o incluso de
madrugada.

Es la climatizacion el uso energético donde se identifica mayor potencial
de ahorro en la Estacion de Servicio

Es probable que se esté climatizando en ciertos periodos por debajo de la
temperatura de confort, con el consecuente desperdicio energético que esto
produce.

( B3 1770572019 -12/06/2018 ~

Energia Activa lluminacion Playa Energia Activa Hormo

[7] Emergia Activa Aires Acondicionados

Solo se midid el 30% de los consumos energéticos

Recomendaciones

= En relacién al consumo en iluminacién de la Playa Exterior, se recomienda
analizar si la potencia instalada y la luminosidad son las adecuadas
para la playa.

= También generaria ahorros poder secuenciar la iluminacién, de forma que
no se emplee toda la potencia luminica para situaciones de baja visibilidad
durante horas del dia

. El sistema permitira controlar que se usa el modo adecuadoy
generar alarmas si se esta iluminando la playa exterior
ineficientemente

«  Optimizacién de la programacién de la iluminacién, para lograr la
iluminacién adecuada segun la afluencia de publico y presencia de marca.

. Redistribucién de consumo por fase, para balanceo de carga de potencia
equitativa

Recomendaciones

1. Se propone monitorizar la temperatura interior y controlar las
temperaturas de consigna mediante la sustitucion de los termostatos
existentes por termostatos inteligentes

« Segln se recab6 en la visita de campo, se cuenta con 4
compresores marca BGH modelo BSCV72CTK4l y una bomba de
calor marca BGH modelo BSBSMC60CTM, con una capacidad total
instalada de 30 Toneladas de Refrigeracion.

2. Optimizacién de la programacién del aire acondicionado, para lograr
la temperatura de confort exacta segln los horarios establecidos la
prevision de afluencia de publico

N

Energia Activa Freidora
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Anexo L
Diagrama de un sistema de generacion de energia solar fotovoltaica on-grid en

una casa, funciona de la misma forma para cualquier establecimiento.

S 0 VS

Fuente: http://www.baratecsolar.com.ar/on-grid.php
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