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Resumen Ejecutivo

El presente trabajo busca concientizar al lector sobre la importancia de la energia
renovable en nuestro dia a dia, no solo como una fuente de energia limpia e
inagotable, sino también como un simplificador de problemas en areas donde la

infraestructura es defectuosa y preciaria.

La region del litoral es una zona que se ve constantemente expuesta a distintos
tipos de fendmenos naturales destructivos, como por ejemplo tormentas, y las
lineas de transmision de energia eléctrica de fuente convencional (centrales
térmicas, nuclear, etc.) son destruidas, dejando hogares y establecimientos rurales

desconectados de su fuente de abastecimiento y aislados de la sociedad.

La transicidn energética hoy es una realidad y los paises lideres estan enfocando
esfuerzos en que esto suceda en el corto plazo. Argentina no es la excepcion, ya
que, al ser un pais rico en recursos renovables por sus gran potencial eélico y
solar, debe explotar estos recursos de manera eficiente y rapida. Bajo las leyes
27.191 y la 27.424, se esta incentivando la produccion de electricidad a través de

fuentes renovables, dando un marco legislativo 6ptimo para esta tecnologia.

GALAFEN es una empresa que busca ofrecer una solucién de valor a aquellos
establecimientos rurales que sufren la defectuosa infraestructura que hoy es su
principal fuente de abastecimiento eléctrico, apalancandose en un contexto donde

el objetivo es fomentar la generacion renovable.

Con vasta experiencia en el negocio agropecuario de los establecimientos rurales
y una fuerte experiencia técnica en este tipo de tecnologia, Nicolas Gaing (CEO) y
Marcos Lafon (COO) son los miembros fundadores. El proyecto requerira una
inversion inicial de USD 41.040 con una maxima exposicion de USD 58.154,
generando un retorno estimado en 142% en un periodo aproximado de 20 meses

y una disminucion de la huella de CO2 de casi 7 toneladas en los primeros 5 afios.
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Introduccién y antecedentes

La energia es fundamental para todas las actividades que realizamos dia a dia.
Desde que nos despertamos hasta que nos acostamos, nuestro cuerpo esta
consumiendo energia biologica, en nuestros movimientos, en nuestros
pensamientos y hasta en las acciones que pasan desadvertidas y son de suma

importancia para la vida, como respirar.

Sin la necesidad de entrar en lo biolégico, también nos damos cuentas que lo
requerimos en lo mas comun de nuestras actividades. La computadora, el celular,
la heladera, las luces de la casa, todos elementos que requieren de electricidad

para su funcionamiento y simplificar nuestros trabajos cotidianos.

Por eso la industria de la energia me ha llamado la atencién y atrajo mi interés
desde que recuerdo. El irme de vacaciones y ver esos “totems” al costado del
camino, sosteniendo los cables, ha sido fuente inagotable para mi imaginacion de

historias y aventuras.

El haber comenzado la carrera de Ingenieria Industrial no fue una coincidencia,
sino una herramienta para estar mas cerca de la energia. Mi ingreso en el mundo
laboral fue en una empresa de automatizacion y control de procesos, lo cual me
sirvib como puente para ingresar en el Gas y Petréleo. Ya en esta industria di mis
primeros pasos someros en la energia, el gas, la generacién térmica y el ciclo

combinado.

A medida que me fui desarrollando profesionalmente, fui descubriendo y sobre
todo entendiendo nuevas fuentes de generacion, con una que llamo mi atencion

en particular, las energias renovables.



Documento: Personal

Investigando y estudiando, complemente mi conocimiento financiero junto con los
conceptos técnicos de las energias renovables. Integrado con mi lado docente,

comencé a dar clases para diplomaturas relacionadas con la materia.

Este tipo de generacion ha sido un gran aliado para que la energia llegué a zonas
del pais donde las lineas de distribucion no pueden por el alto nivel de inversiones
asociadas. Creo que este tipo de practica debe replicarse y ser masificado, donde

no exista distribucion o la misma sea precaria y deficitaria.

Los establecimientos rurales en el litoral sufren el mal servicio de distribucion
eléctrica de la zona, generandole sobre costos de abastecimiento de combustible
para grupos electrégenos, reposicion de maquinaria y sobre todo discontinuidad
en las operaciones diarias, atrasando la monetizacion de bienes de cambios que
requieren cuidados especiales, sin poder aprovechar el potencial renovable que se

encuentra disponible en la zona por la irradiancia solar.

Por ello es que nace GALAFEN, una empresa que busca proveer soluciones de
energia renovable a establecimientos agropecuarios del litoral. La construccion de
instalaciones para generacion de energia solar ayudaré a estos establecimientos a
afrontar de mejor manera sus desafios del dia a dia, mejorara la situacion
medioambiental regional y todo a partir de una fuente de energia inagotable y

limpia, como es el sol.
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Marcos conceptuales y herramientas de management

utilizadas

El presente trabajo busca analizar la viabilidad de realizar un emprendimiento
enfocado en las energias renovables dentro de Argentina. Para lograr este
objetivo, se han utilizado distintas herramientas para conceptualizar distintas
aristas del negocio y evaluarlas de forma correcta. A continuacion las

herramientas utilizadas
Industria y mercado

I.  Cinco Fuerzas de Porter (Porter, 2008): Se analizan 2 fuerzas de
negociacion (con el cliente y con los proveedores), quienes son los
competidores (actuales y futuros) y también los sustitutos que puedan
reemplazar nuestra solucion.

Il.  Andlisis PESTLE (Aguilera, 1967): Es una herramienta para comprender e
identificar factores del entorno donde se estara implementando el
correspondiente proyecto: Las siglas son porgue el analisis involucra los
siguientes seis entornos: i) Politico, ii) Econdmico, iii) Social, iv)
Tecnoldgicos, v) Legal y vi) Ecologico (o también referenciado como medio-
ambiental).

lll.  Segmentacién (Alderson, 1958): Se utiliza la segmentacion para la correcta
identificacion del mercado potencial, su tamafio en cantidad de personas,
en posibles inversiones, sus caracteristicas y cambios dinamicos de los
mismos en el tiempo

IV. Andlisis FODA (Garcia, 2000): Permite entender cuales son los factores
externos e internos de una empresa con respecto a una oportunidad en un

entorno dado.
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Propuesta de valor y segmentacion

l.  Mapa de empatia (Osterwald, 2011): Herramienta que permite entender al cliente
por medio del andlisis de 6 aspectos: i) Lo que oye, i) lo que piensa y siente, iii) lo
gue ve, iv) lo que dice y hace, v) puntos de dolor y vi) a que aspira.

ll.  Value Proposition Canvas (Barnes, Blake, Pinder, 2009): Con este lienzo podremos
entender y alinear la propuesta de valor de un negocio dado, con el perfil del cliente
y cuales son sus necesidades.

lll.  Business Model Canvas (Osterwalder, 2011): Se trata de una planilla de
gestion donde se buscan analizar las componentes mas importantes del
modelo de negocio que se esta planteando. A través de la visualizacion de
elementos del negocio se describe la propuesta de valor de la empresa.

IV.  Modelo de AIDA (Kotler, 1999): Modelo que describe los efectos producidos
secuencialmente por una estrategia de marketing. Este acrénimo viene de

atencion, interés, deseo y accion.
Métodos de valuacién

I.  Método de valuacién de flujos descontados (Luehrman, 1997): Considera el
valor presente de los flujos futuros de caja de una inversién, para
determinar si hay creacion de valor econémico a través de la propuesta que

se realiza.
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l. El Cliente

l.a. Oportunidad de Negocio

La industria de la energia en Argentina tiene una historia muy compleja desde
hace ya varios afios, en la cual podremos encontrar la privatizacion de distintas
empresas que en su momento fueron gubernamentales hasta la estatizacion de

algunas de ellas.

Los subsidios por parte del Estado a la energia no son ajenos a esta historia.
Desde hace varios afos las tarifas de electricidad y gas se cobran a precios
menores gracias a los aportes estatales, sumado a las restricciones de aumento
de precios al consumidor por parte de las autoridades de aplicacion provinciales y

nacionales a las empresas gque brindan estos servicios.

Esta intervencion estatal, junto con el control de precios, ha sido una combinacion
gue en los ultimos afios ha llevado a las empresas de transporte y distribucion de
energia a invertir menos en las expansiones de capacidad y el mantenimiento de
las lineas existentes, lo cual resulta en un servicio intermitente con instalaciones

precarias.

El mundo hoy esta mirando hacia un futuro donde las energias renovables tendran
un papel principal (BP Energy Outlook, 2020). Los costos de instalacion se estan
reduciendo (Banco Interamericano de Desarrollo, 2021), logrando que las
instalaciones sean econdmicamente viables, y por sobre ello, instalaciones que
reducen la huella de carbono, cosa que hoy esta en la agenda politica de los

paises lideres del mundo.
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CO, emissions from energy use

Gt of CO

A0

Fuente: (BP Energy Outlook, 2020)

Argentina cuenta a su favor con un marco natural inmejorable, ya que tiene los
mejores potenciales solares y edlicos para la instrumentacién de generacién
eléctrica a partir de estas fuentes (PwC Argentina, 2017) y ademas
institucionalmente se han promulgados las leyes 27.191 y 27.424 las cuales
incentivan y fomentan la instalacion de energia renovable tanto industrial como

residencial.

Hoy en dia la matriz energética de nuestro pais tiene una fuerte incidencia de los
combustibles fésiles, pero las leyes que hemos mencionado buscan cambiar el
rumbo de la mano de la coyuntura mundial, creando un ambiente que acompaiia y
fomenta el desarrollo de negocios que involucren la generacion de energias
renovables. En 2018 la generacion de energia eléctrica a través de energias
renovables significd solamente el 2.4% del total consumido por el pais, pero se
estima que rondara el 25% para el 2030.

2030
Ganaeraclén 2018 Tendenclal Eficlente Electrificacién  Gasificacién
Térmica 63.8% 7% 32,4% 43,0% 36,4%
Hidrdulica 291% 26,1% 29.5% 21,7% 26,1%
Muclear 4,7% 1,6% 13,1% 9.6% 11.6%
Renovable 24% 25.2% 25,0% 258,7% 25.9%
Total {TWh) 137 88 167 227 a8

Fuente: (Sub-Secretaria de Planeamiento Energético, 2019)
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Esta combinacion de factores nos sitla en un pais el cual tiene un déficit en el
mantenimiento de su sistema de distribucion de energia eléctrica, pero en
contrapartida tiene todo lo necesario para el desarrollo de electricidad a través de

fuentes renovables.

Luego de haber analizado la situacion a nivel global y regional, se concluye en que
GALAFEN propondra como solucién a estos problemas estructurales, un servicio
de instalacion y mantenimiento de paneles fotovoltaicos para el
autoabastecimiento de los establecimientos que lo requieran, y enfocara sus
esfuerzos en la region del litoral del pais, donde la infraestructura es precaria y
con alta tasa de fallas. Para comenzar sus operaciones, se concentrara en la

provincia de Entre Rios.

I.b. Potenciales Clientes

GALAFEN ha realizado un analisis de los potenciales clientes que podrian estar
interesados en la solucién que ofrece, basados principalmente en dos factores que
son fundamentales: i) disponibilidad del recurso solar y ii) calidad del servicio para

las operaciones.
Disponibilidad del recurso solar

Como es de publico conocimiento, el potencial solar de Argentina es un hecho.
Pero mas alla de saber que el pais tiene este recurso natural, es importante saber

en qué zonas se encuentra disponible el mismo y en qué medida.

Para el analisis de esta variable, GALAFEN utiliz6 los mapas de irradiancia solar
global en Argentina, donde queda al descubierto que las zonas de mayor potencial
son las cercanas a la Cordillera de los Andes, junto con la zona centro y litoral del

pais.

Mapa de irradiancia solar:
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Fuente: (Atlas de energia solar de la Republica Argentina, 2007)
Calidad del servicio

En cuanto a esta parte, desde GALAFEN si hizo un estudio en los medios de las
noticias y sectores que se encontraban con servicios de baja calidad. Hemos
notado que donde mas problemas existe con el servicio de distribucion de energia
eléctrica, es en la zona del litoral del pais. Para mas informacién ver Anexo | con

notas seleccionadas.

Esta zona, con actividad agricola-ganadera por excelencia, cuenta con un servicio
muy deficitario que dificulta la continuidad de las operaciones dependientes de la
electricidad. El mayor problema se encuentra asociado a los desperfectos que

ocurren cuando hay tormentas de mediana y alta intensidad.

El coman denominador de las tormentas es que traen aparejadas caidas de los
postes de distribucion de media y baja tension, dejando zonas desconectadas del
sistema, con familias y establecimientos rurales que deben proceder a utilizar, si

tienen disponibles, grupos generadores de electricidad, los cuales queman

13
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combustibles fosiles y aceite, para el abastecimiento, generando un incremento en
los costos y aumentando la emision de didxido de carbono a la atmosfera, lo cual

es inconveniente tanto desde el punto de vista econémico como ambiental.

En particular, los establecimientos rurales son quienes mas sufren estos cortes y
desperfectos en el sistema. Los grupos de generacion que necesitan son de
costos muy elevados, y por el consumo que los mismos tienen, la necesidad de
tener disponible stock de combustible y aceites para el correcto funcionamiento del
motor hace que no solamente tengan que pagar por el servicio eléctrico cuando
esta en funcionamiento, sino que tengan que pagar sobrecostos cuando el mismo
no se encuentra disponible. No solamente por estos costos, sino también que los
sistemas con los que cuentan son de capacidad limitada para los artefactos
eléctricos en algunos casos, y en el mejor de los escenarios, para algunas

herramientas criticas para la operacion.

Como conclusion de estos factores, GALAFEN hallé que los potenciales clientes
entonces seran aquellos establecimientos rurales que se encuentren ubicados en

el litoral argentino.

l.c. Clientes Target

Para la seleccién del cliente target GALAFEN tomo en consideracion entonces a
los establecimientos rurales de la zona del litoral, ya que los mismos sufren la
mayor parte del afio de cortes de suministro eléctrico, algunos hasta no se
encuentran conectados a la red de distribucion y finalmente, en la zona existe el

potencial solar para la correcta instalacion de paneles fotovoltaicos.

Dado que los establecimientos rurales de mayor tamafio tienen una infraestructura
mas desarrollada para poder soportar este tipo de contingencias, GALAFEN ha
decidido entonces acotar su espectro de estudio de clientes target a aquellos

establecimientos que cuenten con menos de 10.000 hectareas.

14
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|.d. Validacion de la necesidad

Desde GALAFEN se han utilizado distintas herramientas para poder validar el
modelo de negocios hasta aqui planteado. Entre estas herramientas se

encuentran las siguientes:
Encuestas Digitales

GALAFEN tuvo en consideracion varios aspectos sobre los cuales prestar
atencién a la hora de plantear el negocio, y por ello se hizo una encuesta por
internet sobre la cual participaron mas de 20 establecimientos rurales ubicados en

el litoral.

Esta encuesta permiti6 a GALAFEN conocer mas sobre el tipo de infraestructura
con el que cuentan los potenciales clientes, como asi también sobre sus
conocimientos en energias renovables y sus expectativas en cuanto a que
beneficios podria traerles este tipo de tecnologia desde el punto de vista operativo

y econémico (ver Anexo Il — Cuestionario Energias).

Los resultados permiten evidenciar que existen varios usuarios conectados a la
red de distribucion eléctrica que sufren cortes en el abastecimiento o problemas
con el mismo. A su vez, se demuestra el interés de los participantes en conocer
mas sobre las energias renovables y sus posibles aplicaciones, con la intencion de
poder llevar a la practica este tipo de infraestructuras en sus establecimientos (ver

Anexo Il — Resultados Cuestionario Energias).

Como conclusién de estas encuestas, GALAFEN not6 una validacion por parte del
mercado a una posible solucion de abastecimiento de energia a través de las
energias renovables, pero para estar seguro, decidié formalizar dos instancias
mas de validacién, las cuales fueron entrevistas personales y entrevistas

telefonicas.
Entrevistas personales

Para esta validacién, se decidid contactar a establecimientos recomendados por

conocidos de GALAFEN con la finalidad de poder tener una conversacion de ida y
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vuelta y poder capturar detalles que no quedan reflejados a través de una

encuesta digital.

Fueron realizadas 10 entrevistas a responsables de distintos establecimientos del
litoral, mostrando la propuesta de GALAFEN para poder solventar cualquier tipo
de duda que les surja en el momento, con muy buen feedback respecto a la

iniciativa y a la posible solucion a ofrecer.
Entrevista telefonica

Similar al punto anterior, GALAFEN procedi6 a llamar a los establecimientos
recomendados con los que no pudo concretar una reunion presencial. A través de
la comunicacion telefénica explicé a estos establecimientos su propuesta, y al
igual que en las entrevistas personales, se obtuvo una muy buena recepcion por
parte de estos establecimientos, los cuales también expresaron sus intenciones de

aplicar y poner en funcionamiento este tipo de soluciones.

Insight del Cliente
Luego de analizar la informacion que recibimos de los establecimientos rurales,
GALAFEN pudo identificar los siguientes insights los cuales luego utilizé para

realizar su mapa de empatia.

Ubicacion: Zonas rurales en la region del litoral, principalmente en las provincias

de Entre Rios y Corrientes.

Tipo de infraestructura y Equipamiento actual: Encontramos que algunos
cuentan con infraestructura y otros que no. Pero no se siente satisfecho con lo que

tiene, no le alcanza o es ineficiente

Problemas y Necesidades: En general tienen dos fuentes de energia ya que
con una no alcanza, y mantener dichos equipos o instalaciones les genera
elevados costos, sumado a los problemas de mantenimiento y ruptura de equipos.
Es un cliente que busca una fuente de energia distinta, que le solucione todos
estos problemas pero que quiza por falta de informacion o conocimiento, no esta

al tanto de los beneficios y facilidades de la energia solar.

16
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Conocimientos: podemos decir que tiene un conocimiento basico sobre energias
renovables, cree que es la energia del futuro y que evidentemente este tipo de
energias ayudan al medioambiente. Pero como mencionamos anteriormente, no

especificamente del tipo solar, sus usos, beneficios y costos.

Capacidad Financiera y Recursos: Es una persona predispuesta a escuchar,
conocer los beneficios y de convencerlos, estaria dispuesta a invertir en el

producto que ofrecemos, satisfaciendo las necesidades antes mencionadas. Son
personas o establecimientos que cuentan con los fondos necesarios para adquirir

el producto por el tipo de profesion que tienen.

l.e. Mapa de empatia

Para la construccion del mapa de empatia, GALAFEN tomo los resultados de las
encuestas y entrevistas, y junto con el insight del cliente, tratd de volcar los
conocimientos adquiridos de los potenciales clientes.

El objetivo de realizar el mapa de empatia es entender en mayor profundidad a los
clientes, caracterizarlo desde un punto de vista de sus actividades diarias, que es
lo que hace, que cosas dice, que cosas ve, que piensa y que escucha. De esta
manera, GALAFEN puede comprender mejor la situacion de los establecimientos
rurales, cuales son los problemas que tienen en su quehacer cotidiano y ofrecer

una solucion que agregué valor en el dia a dia.
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Fuente: (Elaboracién propia de GALAFEN en base a los resultados de las encuestas, 2021)

Luego de haber realizado el mapa de empatia, GALAFEN pudo reconocer los

insights del cliente que se han mencionado en el punto anterior.

I.f. Arquetipo de persona

GALAFEN trabajo con los resultados obtenidos hasta el momento, y pudo

identificar 4 arquetipos de personas.
Mario el convencional

Este arquetipo de persona corresponde al duefio del establecimiento que esta
conectado a la red de distribucion y es su Unica fuente abastecimiento de energia

eléctrica.

El trabajo que realiza este arquetipo de persona puede ser agricola, ganadero o
ambos. Sin importar cual sea, requiere suministro eléctrico para poder trabajar

diariamente.

Los cortes en el abastecimiento eléctrico le trae aparejadas varias consecuencias,
como la incapacidad de realizar sus labores cotidianas, un aumento en los gastos
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operativos por la reposicion de materiales y los bienes de uso, y adicionalmente su

continuidad operativa termina dependiendo de las condiciones climaticas.

Le importa poder mantener la continuidad operativa, pero le cuesta pensar en la

implementacion de un sistema de back-up ante los cortes en su conexion actual.
Alberto el renovable

Su abastecimiento de energia es una mezcla entre la conexién convencional al
sistema de distribucion eléctrico y la generacion a través de fuentes de energias
renovables. La distribucion general es de 70%/30% entre conexion a red y
generacion renovable, aunque en algunos establecimientos de menor envergadura

se llegan a abastecer el 100% de energia fotovoltaica.

La continuidad de sus operaciones laborales dependen del suministro eléctrico,
pero en este caso, un corte en la red de distribucién no detiene sus quehaceres

cotidianos.

Con la fuente de generacién eléctrica renovable, la falta de suministro
convencional le causa una reduccion en el ritmo de sus labores (sin detenerlas por
completo). Los gastos en reposicion de material y bienes de uso es menor gracias
al sistema redundante de suministro energético, aunque tiene un gasto menor

adicional por el mantenimiento de los mismos.

Le encantaria poder generar el total de la energia consumida por su
establecimiento a través de energias renovables, o en su defecto una gran parte

de la misma, para independizarse del precario sistema de distribucién estatal.

Este tipo de arquetipo tiene una desarrollada conciencia ambiental, lo cual lo hace
preferir este tipo de fuente de generacion, antes que un motor de combustién

interna.
Pedro el alternativo

Similar al caso de Alberto, Pedro esta conectado al sistema de distribucién y tiene

un sistema de generacién alternativo en caso de que se caiga la red, pero en lugar
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de ser paneles fotovoltaicos, se tratan de grupos electrogenos que consumen gas-

oil y aceite en grandes cantidades.

En este caso la conexion al sistema le representa el 75% del abastecimiento

mientras que el 25% restante es proporcionado por el motor de combustion.

La falta de suministro del sistema de distribucién le genera una reduccién en el
ritmo laboral, sin detenerla por completo. Tiene bajos costos de reposicion de
material y de bienes de uso, pero al ser el motor alimentado con nafta y aceites,
cuenta con un alto stock del mismo, ya que la incertidumbre de cuando se cortara

el servicio, y cuanto tiempo tardara en volver, es muy alto.

Este arquetipo de persona no tiene una conciencia ambiental desarrollada, y opta
por este tipo de tecnologia para el back-up de sus operaciones ya que es mas

conocida y, a su parecer, mas confiable.
Juan el desconectado

Completamente desconectados del sistema de distribucion eléctrica, aqui
podremos encontrar a los “gauchos” o “paisanos de pura cepa” que nunca tuvieron

la necesidad de abastecimiento de energia.

Se tratan de establecimientos mas pequenos, o “ad-hoc” de campos mas grandes,
gue tienen refrigeracién con gas y la iluminacion es a través de soles de noche,
por lo cual tienen siempre una o dos garrafas de gas, al menos, guardadas en sus

casas.

Sienten el campo como una tradicion que fueron heredando de sus antecesores, y
su preocupacion principal es saber cuando llueve, que los animales se encuentren

bien alimentados y quieren realizar sus labores sin que nadie los moleste.
Conclusion

Luego de caracterizar los 4 arquetipos de persona identificados, GALAFEN
entiende que existe un gran potencial ya que, a excepcién de Alberto el renovable,
los perfiles se ajustan a la propuesta de valor, algunos de manera mas facil que

otros.
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Il. Propuesta de Valor

ll.a. Propuesta de valor del negocio
La solucion que propone GALAFEN para esta situacion que se esta viviendo en el
litoral, particularmente en la provincia de Entre Rios, es la instalacion y el

mantenimiento de paneles fotovoltaicos para la generacion de energia eléctrica.

Este tipo de infraestructura permitira a los establecimientos rurales conseguir un
mayor grado de libertad con respecto a la alimentacion convencional a través de la

red de distribucion estatal.

Conseguiran un abastecimiento robusto, disminuyendo la tasa de cortes a la que
se encuentra expuestos cotidianamente por los desperfectos en el sistema de
provision estatal y hasta en casos extremos, podran independizarse

completamente de la misma en caso de ser necesario.

Con un sistema mas confiable lograran reducir los sobre costos generados por las
fallas en el sistema, mejorando la economia de su negocio y la sustentabilidad del
mismo, ya que también se veran reducidos los paros operativos mejorando la
continuidad diaria de la operacion. Ademas, toda la energia generada que no sea
consumida por el establecimiento podra ser inyectada al sistema de distribucion,

significando un ingreso extra a su operacién cotidiana.

El personal de GALAFEN cuenta con una trayectoria distinguida en la zona, con
experiencia en el sector agricola, lo que genera cercania con los clientes, y sobre
todo entender de primera mano cual es la situacidén que estan viviendo y porque la
solucion propuesta es de valor agregado para ellos. No solo eso, sino que también
cuenta con un amplio conocimiento técnico proporcionando seguridad a los

clientes de que las soluciones seran eficaces.
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En GALAFEN no solo es de importancia la solucién a los problemas de los
clientes, sino que también queremos generar conciencia sobre el medio ambiente
y el cuidado que requiere, por eso, ademas de proporcionar la instalacion y
mantenimiento de los paneles, buscamos concientizar a las personas del valor

adicional de esta propuesta.

GALAFEN buscara lograr esto a través de precios competitivos para el cliente,
pudiendo ofrecer una solucién econémica, que se encuentre a la altura del

problema y amigable con el medio ambiente

Il.b. El diferencial de valor de la propuesta

La propuesta de GALAFEN es la instalacion y el mantenimiento de paneles

solares para establecimientos rurales en la provincia de Entre Rios.

Ubicacion: GALAFEN tendra centro de operacion ubicado en Gualeguaychd,

dentro de la provincia, lo que permite ser un proveedor cercano con los clientes.

Conocimiento e informacion: El personal de GALAFEN tiene amplio recorrido
en la industria agricola y ganadera, conociendo al detalle los problemas y las
consecuencias que las mismas traen aparejadas en las operaciones. También
cuentan con una vasta experiencia técnica sobre las energias renovables y la
valuacion financiera de este tipo de proyectos, asegurando soluciones que sean
viables desde ambos puntos de vista.

Networking: Con la trayectoria de los miembros de GALAFEN, existen fuertes
vinculos tanto del lado de los clientes como de los proveedores, asegurando una
adecuada conexion y el conocimiento de los actores principales requeridos para

llevar adelante el negocio.

Servicio y precio: Las soluciones ofrecidas seran caracterizadas para cada
cliente en particular, asegurando el cumplimiento de todas las exigencias,

buscando competitividad en los precios de instalacion y mantenimiento.
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lll.a Value Proposition Canvas
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Esta herramienta fue utilizada por GALAFEN para entender cuales son los pilares

sobre los que se debe trabajar para ofrecer una solucién donde se crea valor para

los clientes.
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cualquier establecimiento rural. Pudiendo variar un poco entre ellas, dependiendo

el tamafio del establecimiento que estemos analizando, en general se trata de la

crianza de cabezas de ganado para la venta a frigorificos, la plantacion, el riego y

cosecha de distintos tipos de granos, el movimiento de tierras, etc. Para poder

llevar todas estas operaciones a cabo, sin interrupciones es que buscan una

fuente alternativa a su abastecimiento convencional de energia por la red de

distribucion.
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Pains

La inversion adicional que tienen que realizar estos establecimientos en
magquinarias y bienes de uso a causa de los cortes en el sistema de distribucion
son parte de los dolores con los que conviven en el dia a dia. Aquellos que tienen
un sistema secundario, como motor de combustion interna, a su vez sufren de los
sobre costos de combustible requerido para su operacion, y 10s que no poseen
estos equipos, sufren el paro de sus quehaceres hasta que vuelva el sistema.

Gains

El cliente podra operar sin preocupacion sobre como esté el estado del servicio de
distribucion ni de como las condiciones climaticas afectaran su abastecimiento.
Esto le da respaldo y seguridad a la hora de planificar las actividades que tendran
que ser llevadas a cabo en el corto plazo en el establecimiento. El cuidado de sus
equipos y de los bienes de uso también pasa a otro plano, ya que no tendra que
preocuparse fallas o roturas de los mismos, y solo tendra que proporcionales el

mantenimiento adecuado.
Gain Creators

A través de los paneles solares, el cliente lograra independizarse de un servicio
defectuoso, ganando en confiabilidad y protegiendo el medio ambiente. Generara
la energia que requiera, disminuyendo los costos por consumo de red, y hasta
podra generar ingresos adicionales inyectando la energia generada y no
consumida dentro del sistema de distribucién. Ademas contaran con un contrato
de mantenimiento por el cual no tendran que preocuparse por el estado de la

infraestructura, brindando atin mayor seguridad sobre el funcionamiento.
Producto

Instalacién de paneles fotovoltaicos para la generacion de electricidad a través de
energias renovables y su almacenamiento en baterias. La capacidad de estos
paneles sera el resultado de la ingenieria que se desarrolle con base en los

requerimientos que tenga el cliente sobre el consumo que desea cubrir con la
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infraestructura. También se ofrece el mantenimiento de los equipos para asegurar

su correcto funcionamiento.

lll.b. Minimun Viable Product

Para la validacion de la solucion, desde GALAFEN se utilizé un equipo basico de
bajo potencial para poder mostrar a potenciales clientes de que se trata la
tecnologia y cémo funciona la misma. Se invitaron a establecimientos identificados
durante la validacion de la propuesta de valor como potenciales clientes o con
interés en esta solucion (ver Anexo IV — Listado de participantes), para que ver
fisicamente como es la solucion y poder asi responder sus inquietudes y seguir
trabajando en la mejor forma de adaptar la solucion a sus probleméticas cotidianas
a traves de su feedback.

También se utilizaron flyers informativos mostrando dos tipos de instalaciones
distintas: i) Kit Basico: sirve para el abastecimiento de un pequefio hogar de bajo
consumo eléctrico y ii) Kit Integral: con mayor potencia instalada, para el
abastecimiento de un hogar para una familia tipo y también expansible a la

operacion del establecimiento, con la posibilidad de conexion a red de distribucion.

El feedback de los potenciales interesados fue muy bueno, varios se mostraron
muy curiosos y con ganas de aprender mas al respecto, incluso algunos solicitaron

ser contactados en cuanto se lance al publico la propuesta de valor.

Kit Basico: Kit Integral:
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IV. Tamano de la oportunidad, competencia, contexto e

industria

IV.a. Tamafo de la oportunidad — TAM-SAM-SOM

Para entender el tamafio que puede alcanzar la oportunidad de negocio,
GALAFEN realiz6 un estudio del tipo TAM-SAM-SOM, identificando el tamafio total
del mercado, dentro de este a cuantos establecimientos puede apuntar y

finalmente cual es el mercado objetivo sobre el cual enfocara sus esfuerzos.

Para este analisis GALAFEN tomo las provincias del litoral (Entre Rios, Corrientes
y Misiones) y con la informacién del Censo Nacional Agropecuario (INDEC, 2021)

se hizo el analisis tomando las siguientes variables:

e Cantidad de establecimientos
e Localizacion de los establecimientos
e Tamario de los establecimientos

e Tipo de abastecimiento de energia eléctrica
TAM (Total Addressable Market)

Del Censo Nacional Agropecuario (INDEC, 2021) GALAFEN relevo la informacion
del nimero de establecimientos que existe por provincia, contabilizando el tipo de
fuente de energia con el que cuenta o si se trata de un establecimiento sin fuente

de energia.

Los resultados que arrojé el censo son los siguientes:
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Cantidad establecimientos segun fuente de energia
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Sobre un total de 48 mil establecimientos rurales?, un 32% de los mismos no
cuenta con fuente de alimentacion, mientras que el 68% restante cuenta con al

menos una fuente de abastecimiento eléctrico.

El 99% de las fuentes de energia estan concentradas en las siguientes tres
fuentes: i) Conexion a red de electrificacion rural (83% del total de fuentes), ii)

Grupo electrogeno (12%) vy iii) Paneles Solares (3%).

Del total de establecimiento identificados (48 mil establecimientos), GALAFEN se
identificd que cantidad podra ser atendida por su servicio ofrecido. Por ello para

calcular el TAM, las condiciones que utiliz6 GALAFEN fueron las siguientes:

e Establecimientos ubicados en Entre Rios, donde se encuentra la base de
operaciones, permitiendo cercania con el cliente.

e Establecimientos de hasta 10 mil hectareas: tamario limite para el tipo de
tecnologia ofrecido en la solucion de GALAFEN.

1 El total de establecimientos rurales difiere de la suma aritmética de establecimientos segin fuente de
energia ya que un mismo establecimiento puede contar con una o mas fuentes de abastecimiento.
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Usando la informacion disponible, los resultado de la evaluacion del TAM fueron

los siguientes:

Unidad Hasta 10k Ha.

Corrientes EAP 1,535
Entre Rios EAP 1,753
Misiones EAP 3,296
TAM Total 5,858

% del Total EAP 13%

EAP: Establicimiento Agropecuario

SAM (Serviciable Available Market)
Los establecimientos por fuente de energia en Entre Rios tienen la siguiente

distribucion?

Establecimientos de hasta 10 mil hectareas por fuente
de energia en Entre Rios
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El total de establecimientos con hasta 10 mil hectareas es de 1750, donde el 30%
no cuenta con fuente de abastecimiento y el 65% tiene al menos una fuente de

alimentacion que no es renovable.

2 Estimacion con base en los valores obtenidos en el anélisis del TAM y la cantidad establecimientos con
hasta 10 mil hectéareas.
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SOM (Serviciable Obtainable Market)

Sobre el total de establecimiento a los cuales GALAFEN puede ofrecer su solucién
segun su infraestructura, tamafio y localizacién, el objetivo de la empresa es cerrar
ventas con mas de 300 establecimientos para fines del afio 5 (17% del SAM). Este
objetivo permitira sentar bases para luego buscar un objetivo de 100 clientes

nuevos al afio hasta alcanzar un target de 800 clientes (45% del SAM).

IV.b. Competencia

GALAFEN hizo un andlisis de las empresas que se encuentran en el mercado de
las energias renovables, cuales son los servicios que brindan junto con sus
fortalezas y debilidades. Se encontraron un nimero significativo de empresas, con
variedad de tamafios, la mayoria con servicio de instalacién apuntado a viviendas
particulares, pero en muy pocos casos se proponen soluciones similares a los
cuales apunta GALAFEN de servicios de instalacién y mantenimiento a

establecimientos rurales.

A continuacion, se listan las principales empresas que estan involucradas en el

mercado:

Sustentator (https://www.sustentator.com): SUSTENTATORZ

Se trata de una empresa lider en el desarrollo de energias renovables. Su objetivo
es colaborar con la sustentabilidad a nivel global. Poseen varias lineas de
negocios, entre las cuales desarrollan energia renovable para establecimientos
rurales, pero no se trata de su core business, el cual es el equipamiento de
hogares (calefaccion, termotanques, etc.). Entre sus fortalezas se encuentra ser
parte del grupo YPF, lo cual le da un gran respaldo en la industria, y su

experiencia en el negocio.

. . o (imasola
Climasolar (https://www.climasolar.com.ar) Y e inmie

Se trata de una empresa enfocada en la climatizacion de piletas a través de

energia solar térmica y también provee la instalacion de paneles fotovoltaicos para
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la generacion de electricidad. Ofrecen servicios de consultoria sobre energias
renovables. Posiblemente uno de los competidores mas fuertes, aunque no esta
claro el alcance de su servicio y sus clientes. Su fortaleza es la gran cantidad de
productos que ofrece para las viviendas particulares.

y 4
ADM Solar (https://www.admsolar.com) ADMSOLAR

Se trata de una empresa con varios afos en la industria, aunque ha cambiado su
imagen recientemente. Provee soluciones incorporando tecnologia de vanguardia
en sus instalaciones fotovoltaicas, |0 que hace que tenga precios elevados para
los clientes. Tiene varias lineas de negocios como fortaleza, desde viviendas
hasta Pymes y grandes consumidores, ofreciendo soluciones en Argentina,
Bolivia, Per( y Estados Unidos.

<))

T Energia

Energia Solar Argentina (https://energiasolarargentina.com)  Selarisntina

Empresa de ingenieria eléctrica con mas de 20 afios de experiencia en el pais.
Cuentan con varias certificaciones, para instalaciones eléctricas de todo tipo.
Ingresaron hace menos de 6 afios en el negocio de las energias renovables,
incorporando la generacion solar fotovoltaica. Proveen tanto componentes como
instalacion y mantenimientos a viviendas particulares. Entre sus fortalezas esté la

diversidad de servicios ofrecidos.

Solartec (https://www.solartec.com.ar) SOLARTEC"®

Fundada en el afio 1981, con capitales argentinos, Solartec cubre las aplicaciones
de energias renovables y en particular, las de fuentes solares. Desde 1986 fabrica
modulos fotovoltaicos y otros componentes en el pais. Cuentan con un amplio
numero de paneles instalados. Su negocio esta dividido en 4 principales grupos de
soluciones, Telecomunicaciones, Petroleo y Gas, Sefializacion y Mineria. Su

fortaleza se establece en los productos, la financiacién y su trayectoria.

Analisis FODA
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Una vez identificados los posibles competidores, GALAFEN hizo un analisis FODA
para poder comparar fortalezas y debilidades, teniendo en cuenta las

caracteristicas de cada una de las empresas.

Fortalezas:

Conocimiento de la regidén, las condiciones climaticas, los problemas y los

potenciales clientes por parte de uno de los fundadores.

e Conocimiento de las soluciones, implementaciones técnicas y de la
industria por parte de otro de los fundadores.

e Contacto y relacién fluida con proveedores de materiales, servicios y
logistica.

e Localizacion de la oficina y depésito en una de las ciudades mas importante

de la provincia (Gualeguaychu) y con buena conexién logistica. Cercania

con el puerto y polo industrial de Zarate.
Oportunidades:

e Infraestructura de distribucién eléctrica y red municipal precaria, con falta de
mantenimiento y alta tasa de fallos.

e Elevados costos de abastecimiento de la red de distribucion y combustibles
alternativos.

e Establecimientos sin fuentes de abastecimiento por su lejania con las rutas
principales.

e Contexto pais y global incentivando a la migracion de fuentes de energia
con bajos niveles de emision (de fésiles a renovables).

e Bajo costo de ingreso
Debilidades:

e Desconfianza de los potenciales clientes por ser nuevos en el mercado.
e Desinformacion de los usuarios en este tipo de tecnologia, teniendo que

capacitarlos sobre la seguridad y la baja tasa de fallas de la misma.
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e Confianza en otro tipo de tecnologias que actualmente pueden reemplazar

esta solucion.

Amenazas:

e Variedad de empresas ofreciendo soluciones similares que pueden llegar a

apuntar al segmento target

e Subsidios por parte del gobierno a la generacion de electricidad a través de

combustibles fésiles, haciendo esta solucién menos atractiva.

e Atraso en el precio de combustibles liquidos, pudiendo hacer la generacién

por motores de combustion interna, haciendo esta solucion menos atractiva.

e Tecnologias de reemplazo ya instalada en algunos establecimientos

rurales.

Luego de realizado el andlisis FODA, GALAFEN lleg6 a la conclusion de que es

muy importante brindar un servicio enfocado en las necesidades particulares de

cada cliente, siendo un proveedor cercano y confiable, informando sobre los

beneficios tanto medioambientales como operativos de las energias renovables.

También aprovechar las fortalezas de conocimiento tanto de la industria como de

los clientes para lograr diferenciarnos de nuestra competencia.

GALAFEN también realizé un analisis cualitativo de 5 puntos marcando las

principales fortalezas y debilidades en relacion a los distintos competidores:

Beneficios o
Servicios

Capacitacion y educacion del
cliente

Solartec

FLT

Sustentator

Energia
Solar
Argentina

Clima Solar
Energias
Renovables

Financiacién

4

LI

Trayectoria

Soporte Técnico

Energia operativa

Energia para Establecimiento
rurales

- = 0=

O =@ -

= = |-

-« 3|3 = - -

CARSARVAR AR
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Las conclusiones de este analisis estan en linea con los resultados del FODA. Si
bien GALAFEN puede ofrecer al cliente un diferencial en el soporte técnico, en la
educacion medioambiental y en la instalacion de infraestructura en
establecimientos rurales, diferenciandose de la mayoria de sus competidores, va a
ser muy importante fortalecer la trayectoria de la empresa con historias de éxito en
instalaciones y buenas referencias de nuestros clientes que tendran que estar

respaldadas en los resultados obtenidos.

IV.c. Contexto
Analisis PESTLE

Para entender mejor el entorno sobre el cual operara GALAFEN, se realizd este
estudio, que toma en cuanta 6 aristas para analizar, y nos permite comprender el

contexto sobre el cual se encuentra inmerso la empresa.
Entorno Politico

Argentina es un pais con mucha inestabilidad politica. Habiendo pasado las
elecciones legislativas del 2020 con un triunfo poco marcado de la oposicion,

existe hoy en dia un balance entra las dos principales fuerzas politicas.

Si bien se espera que haya un balance entre las fuerzas politicas, tanto para el
oficialismo como para la oposicion, la energia es un tema critico ya que afecta a

toda la poblacion por igual.

Como pais, se importan cantidades significativas de Gas Natural Licuado (GNL) y
de combustibles liquidos para alimentar las centrales de generacién térmica, por lo
cual el fomento de la generacién a través de energias renovables esta en la
agenda de ambos partidos, con intenciones de fomentar la misma y lograr su
crecimiento, para que en el afio 2030 la misma represente el 25% de la matriz
energética del pais y asi reducir la salida de divisas por importaciones. Alberto
Ferndndez ha declarado “que tengamos energia renovable hecha en Argentina es
soberania” (Pagina 12, 2022), mientras que por parte de la oposicion han nacidos

las leyes que hoy fomentan las energias renovables.
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Entorno Econdmico

Hoy en dia el contexto econdmico es por demas complicado. Los indices de
inflacion del ultimo afio rondaron el 50% de aumento de precios anual, y el tipo de
cambio nominal se encuentra atrasado, lo que genera una disminucion del indice
de Tipo de Cambio Real Multilateral (apreciacién), volviéndonos menos

competitivos en comparacion a otros paises.

indice del Tipo de Cambio Real Multilateral:

Depreciacion

001=S1-21-L1

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

— ITCRM

Fuente: (Banco Central de la Republica Argentina, 2022)

Bajo este contexto macroecondmico, las tarifas eléctricas se encuentran con un
precio congelado del kilowatt hora hace varios afios, por lo que se puede esperar
gue, ante este contexto tan inestable, estas tarifas se vean aumentadas de
manera considerable para disminuir el gasto publico que hoy se encuentra en uno
de sus mayores niveles de déficit y también esta en la agenda del FMI como un

punto para la negociaciéon del pago de la deuda (Boettner, 2022).

Sumado a estar variables, la presion que sufre el Banco Central por divisas
extranjeras es muy grande, lo que en un futuro cercano podria significar
complicaciones para la importacion de productos extranjeros para proteger las

reservas.
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Entorno Social

Luego de haber transitado la pandemia del 2020/21 causada por el COVID-19, la
situacién social en el pais es muy fragil, con mucho descontento de varios

sectores.

En nimeros, durante el primer semestre del 2021, el 31,2% de los hogares se
encuentran debajo de la linea de pobreza, mientras que la poblacion bajo esta
linea se encuentra en un 40,6% y en particular del 36.3% para la region del
Noroeste (INDEC, 2021). Si bien estos nUmeros ya nos dan una imagen del
contexto social actual, también es importante marcar que la tasa de desocupacion
se ubico en un 8.2% del total de la poblacién econémicamente activa con
disposicion para trabajar y buscar empleo y en particular del 4.5% para la regién
del Noroeste (INDEC, 2021).

Si bien los clientes target de GALAFEN no se encuentran bajo la linea de pobreza
y estan empleados, se puede apreciar la compleja situacion social y

macroecondémica de la cual la empresa no es ajena.
Entorno Tecnoldgico

Los paneles solares para la generacion de energia solar fotovoltaica son una
tecnologia que fue descubierta hace ya mucho tiempo, y sobre la cual se siguen
implementado descubrimientos y mejoras al dia de hoy. Las mejoras que se esta
haciendo en el marco tecnoldgico afectan directamente los costos de adquisicion
de los paneles, mejorando la rentabilidad de los proyectos dado a la gran
disminucién alcanzada en esta época y su mejora proyectada en los proximos

afnos.

Segun el estudio de “Evolucion futura de los costos de las energias renovables y
almacenamiento en América Latina” realizado por el Inter-American Development
Bank en diciembre 2019, con base en informacién de la consultora Wood
Mackenzie, el costo de instalacion de los paneles, por watt instalado, cay6 casi un
40% entre el 2016 y 2018, y se espera que la mejora continue a un ritmo del 3,3%
anual entre el 2019 y el 2030.
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Fuente: (Banco Interamericano de Desarrollo, 2019)
Entorno Legal

Es importante destacar, que en el Gltimo periodo se decretaron las leyes 27.191 y
la 27.424 las cuales establecen el “Régimen de Fomento Nacional para el Uso de
Fuentes Renovables de Energia Destinada a la Produccion de Energia Eléctrica”
(InfoLEG, 2015) y “Régimen de Fomento a la Generacion Distribuida de Energia

Renovable Integrada a la Red Eléctrica Publica” (InfoLEG, 2017).

La ley 27.191 fue la impulsora de las rondas RenovAr, llevadas a cabo por la
Secretaria de Energia de Argentina, donde licitaron contratos con CAMMESA por
la compra en firme de energia de proyectos de energias renovables, incentivando

proyectos de gran envergadura.

El articulo 7 de esta ley promueve la creacién del “Fondo para desarrollo de
Energias Renovables” (FODER). Este fondo tiene como objetivo el otorgamiento
de préstamos, la realizacién de aportes de capital y adquisicion de todo otro
instrumento financiero, para viabilizar la adquisicidn e instalacion de bienes de

capital.
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La ley 27.424, toma el marco creado por la ley 27.191 y busca incentivar los
proyectos de energia renovable de menor tamafo, para viviendas y pequefias
empresas, donde exista la capacidad de inyectar energia al sistema, haciendo que
todo aquel establecimiento que tenga capacidad de generar, y le sobre energia,
pueda venderla al sistema, siendo reconocida esta inyeccion como una venta por

parte de un generador particular.

También por parte de la Comision Nacional de Valores (CNV), se promueve la
utilizaciéon de los Bonos Sociales, Verdes y Sustentables (Bonos SVS). Estos son
similares a los Valores Negociables tradicionales, otorgando retornos similares a
un instrumento de deuda comun, a diferencia que los recursos obtenidos son
destinados exclusivamente a financiar actividades de proyectos sociales, verdes o

sustentables, alineado a los requerimientos exigidos a nivel mundial.
Entorno Ecologico-Ambiental

El medioambiente es algo que ha estado en boca de la gran mayoria de los paises
lideres, y en la actualidad esta incluida en la agenda de todos los paises
generadores de energia. El Acuerdo de Paris, el cual tiene como objetivo abordar
el cambio climatico y sus efectos en el medioambiente, fue adoptado por 197

paises, entre los cuales se encuentra Argentina.

Como resultado del COP 26 llevado a cabo en Glasgow durante el aifio 2021, se
sigue incentivando este tipo de politicas, en este caso como objetivo limitar el
aumento de la temperatura global a 1,5 grados. Un objetivo fundamental tratado
en esta conferencia también fue buscar un camino para acabar con las

subvenciones a los combustibles fosiles (Guterres, 2021).

El acuerdo oficial del COP 26, incluye un impulso en los esfuerzos para aumentar
la resistencia al cambio climéatico, frenar las emisiones de gas de efecto
invernadero y proporcionar la financiacion necesaria entre los paises desarrollados
y en vias de desarrollo (COP26, 2021).
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Como hemos visto, Argentina ha decretado leyes incentivando las energias
renovables como parte de su participacion y adhesion al Acuerdo de Paris, y se

esta trabajando con la transicidon a una matriz mas “verde”.

Por eso en GALAFEN se busca poder concientizar mas a los potenciales clientes
y a todos los interesados que lo que ofrece es mas que una solucion para
mantener la continuidad operativa y dejar de sufrir los cortes del abastecimiento de
un sistema de distribucion precario, es una solucion integral comprometida con el
futuro del medioambiente y las proximas generaciones. La generacion a través de
combustibles fosiles seguira existiendo, pero cada persona puede aportar desde
su lugar a la disminucion de las emisiones con energia inagotable y limpia. Los

beneficios que se ofrece son:

I.  Energia limpia generada por el sol, sin consumir ningln recurso escaso 0
contaminante.

Il.  Conservacion de dicha energia en baterias, que permitan incluso operar en
dias nublados o por la noche, sin tener que contar con otra fuente
alternativa.

lll.  Reinyeccién en el sistema convencional haciendo que incluso éste, cuente
con mayor energia y reduciendo la explotacion de los recursos necesarios

para generarla.

Luego de haber realizado el analisis PESTLE, GALAFEN concluyé que el marco
sobre el cual se manejara es positivo para el negocio. Si bien el contexto social y
macroecondémico son complicados, cosa que es habitual en Argentina, el resto de
las situaciones son favorables para este tipo de negocios, con un marco legal,
tecnologico y medioambiental que alienta a la implementacién de proyectos de

energias renovables.

IV. d. Industrial
GALAFEN apunta su ingreso en la industria de la generacion de energia a través
de fuentes renovables, particularmente mediante la tecnologia de paneles solares

fotovoltaicos.
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Segun lo expuesto a lo largo de este capitulo, esta industria se encuentra en
franco crecimiento desde hace ya algunos afos, con un acento particular en los
altimos 5 afios, donde se traté de fomentar mediante leyes y decretos la
instalacion de mayor potencia generadora a través de fuentes renovables. Las
rondas RenovAr para la generacion a gran escala y la ley de generacion
distribuida (ley 27.424), dan respaldo a este crecimiento que viene teniendo la
energia en el pais, y que, por el contexto global, se espera siga en crecimiento e

implementacion por varias décadas mas.

Si bien la industria sobre la que GALAFEN apunta su ingreso esta en crecimiento
y desarrollo, su implementacion no hay sido efectiva a lo largo y ancho del pais,
sino que solamente en algunas localizaciones ha tenido gran despliegue, pero
existen zonas donde todavia esta tecnologia no se encuentra difundida, y es de
gran valor agregado. Estas zonas, como por ejemplo el litoral, es donde GALAFEN

apunta su ingreso y desarrollo.

Particularmente, la zona donde GALAFEN quiere desarrollar este tipo de actividad
es en Entre Rios, donde la industria de la energia se encuentra con infraestructura
precaria y de alta tasa de fallos, y la energia renovable da solucién a problemas

que los establecimientos rurales tratan de solucionar hace mucho tiempo.
Cadena de valor de la industria

Dentro de Argentina, la cadena de valor de la industria de las energias renovables

se pueden identificar los siguientes eslabones:

I. Infraestructura y tecnologia: Paneles solares, aerogeneradores, inversores,
etc.
II.  Insumos y materiales: Sol, viento, etc.
lll.  Transformacion de la energia: Transformacion de voltaje, transformacion
del tipo de corriente, etc.
IV. Conexion a red: Puede ser red nacional, red provincial o hasta incluso red
privada.

V. Consumo
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Todo esto se encuentra regulado por la Secretaria de Energia, CAMMESA y los
entes reguladores estatales y privados que actual a lo largo de toda la cadena.

Esto se puede ver reflejado en el siguiente grafico conceptual:

Cadena de Valor de Energias Renovables

Consumo
de la energia
Paneles
rques snI:res Energia Redes
i ) eléctrica nacionales
' 1
1
| = SOPORTES SOLARES S.A. | Redes
| = ELECNOR S.A. — ATERSA | locales
I = E.SUST. 360" ENERGY :
| * SOLARTEC o P
| = LV Energy T v 1 iy ~ | CAMMESAl
: * SchmidBranch : _______
I Argentina : --------
e =SS === |Energta.£r§uca|
versores S kark
Aerogeneradores

y parques edlicos

:" IMPSA Wind

1

1
:" INVAP S.E, I Nota: Ademids, participan de |a cadena las empresas cuyos proyectos resultaron adjedicados en las Rondas 1 y
i* NGR Patagonia : 1.5 del Programa RenovAR, detalladas en el apartado Empresas responsables de este informe.
:' G.E. | Fuente: Elaboracidn propia en base MinEM y datos de las empresas.

Fuente: (Secretaria de Energia, 2016)

Dentro de esta cadena de valor, GALAFEN se concentrara principalmente en la
parte de la instalacion de infraestructura, instalando todo lo requerido para que el

cliente pueda llegar hasta el consumo de la energia generada.
Cadena de valor de GALAFEN

Para analizar la cadena de valor particular de GALAFEN, utilizaremos el modelo
propuesto por Michael Porter en su obra “Competitive Advantage: Creating and

Sustaining Superior Performance” (1985)
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Las 5 fuerzas de Porter

GALAFEN utilizo el andlisis de las 5 fuerzas de Porter para entender su poder
negociacion frente a clientes y proveedores, como asi también entender quiénes
son los productos sustitutos y posibles entidades interesadas en entrar a la

industria que amenaza el negocio.

Infraestructura de la Empresa
Ubicacion estratégica en la ciudad de Gualeguaychu, con facil acceso a las principales rutas de Entre Rios, y cercania con el puerto de Zarate. Aqui se tendra
la Casa Central de operaciones y también el depésito donde se guardan los paneles, equipos y herramientas necesarios para llevar a cabo la actividad.

Gestién de los Recursos Humanos
Como es un emprendimientoy pequefia empresa, la intencién es no contratar a nadie ya que el negocio lo llevaran entre los 2 socios. Con respectoa la
capacitacion, el objetivo es siempre estar capacitados con todo lo relacionado a energias renovables y asi poder, luego capacitar a los clientes.

Estar siempre a la vanguardia, ya que la energia solar es una energia renovable y ha ido evolucionando durante muchos afios. Su evolucion y desarrollo ha
permitidoa muchos usuarios, adquirirlo a precios mas econémicos y con un mejor funcionamiento.

Compras
Actividad de soporte fundamental, ya que las compras de los equipos para poder provisionar a los clientes no deben tener demoras para poder cumplircon los
plazos y expectativas. Cualquier tipo de demora en la compra y obtencién de los equipos generara una demora en la generacion de “cash” del negocio.

Logistica Operaciones Marketit Ventas Post-Venta

Para los proveedores que no Todo lo relacionado ada supervision, : g ! Servicio muy importante para
ofrezcan despacho a deposito, se medicion, mantenimiento y 2 re GALAFEN, sobre todo para poder
utilizara una empresa de transportes reparacion lo liderara el COO de la 2 G - 5 generar una buena reputacion en el

de Gualeguaychu con la cual trabaja compafiiaguien tiene el Sera corto plazo. GALAFEN busca
actualmente uno de los fundadores conocimientotecnico para realizarlo. d 1 c clientes que apuesten por la
de GALAFEN. La instalacion sera realizada / empresa y se sientan a gusto con el
siempre en conjunto entre los sacios servicio brindado

El resultado del esquema de las 5 fuerzas es el siguiente:

Proveedores

» Paneles solares y equipos
* Logistica
» Deposito

» Poder de negociacion int.

Nuevos Competidores Competencia Sustitutos
* Imitadores - Sustentator » Energias tradicionales
« Entidades Estatales + ADM Solar * Grupo Electrogeno
* ONG’'s de desarrollos » Climasolar * Energia Edlica
sustentables

Clientes

* Poder de negociacion
intermedio
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Nuevos competidores

La mayor amenaza de este grupo, son los imitadores que quieran entrar una vez
gue el negocio se encuentre en la curva de crecimiento y quieran imitar la
propuesta de valor de GALAFEN. Las energias renovables estan siendo tendencia
a nivel mundial y la inversion en I+D de grandes empresas, ha logrado abaratar
los costos de instalacion haciendo estas mas atractivas. Mas alla de esto, existe
falta de capacitacion en el tema, y ahi es donde GALAFEN debe ser proactivo en
las propuestas, para poder acaparar la mayor parte del mercado antes de que

quieran ingresar competidores nuevos.
Sustitutos

Los productos que pueden reemplazar a este tipo de tecnologia son ya conocidos,
y segun la tendencia global actual, ellos son quienes estan siendo reemplazados
por las energias renovables. Las energias tradicionales incluyen las de fuentes
fésiles y nucleares en su mayoria, mientras que las emisiones de las primeras son
muy altas, la energia nuclear requiere de mucha planificacién y grandes montos
de inversiones, con un potencial de contaminacion muy elevado en caso de que
fallen los abandonos de las instalaciones (aunque es poco probable). En cuanto al
grupo electrégeno, es el primer sustituto que buscamos reemplazar con los
paneles solares, mientras que la energia eolica, en esta zona del pais, es de bajo

potencial.
Clientes

En la propuesta de valor de GALAFEN, la solucion que se ofrece a los clientes es
un “win-win”, ya que ellos pueden generar su propia energia y hasta venderla al
sistema, mientras que la empresa obtiene su rentabilidad a través de los costos de
instalacion y mantenimiento. El cliente puede optar por no instalar los paneles
solares y pagar por su energia consumado con un mal servicio, y GALAFEN
guedarse sin su ingreso, por lo que la empresa podra optar por una estrategia de
pricing mas agresiva. El poder de negociacion entre las partes es intermedio,

ambas partes se necesitan mutuamente.
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Proveedores
GALAFEN identific6 3 tipos distintos de proveedores:

I. Panelesy equipos: Existen hoy en dia una gran cantidad de empresas que
pueden proveer este tipo de tecnologia. Desde GALAFEN se eligieron dos
empresas en particular para operar por las sinergias operativas y su
trayectoria: GreenGarden y SanicPro. El objetivo es forjar buenas
relaciones comerciales y lograr una competencia sana entre los
proveedores que traigan beneficios al negocio. Una vez que se obtengan
buenos volimenes de ventas, se analizara la idea de importar paneles de
otros paises (China) siempre y cuando las condiciones sean favorables

para llevar esto a cabo.

Il.  Deposito y oficina: Se aprovecharan los establecimientos que posee la
familia de uno de los socios fundadores en la localidad de Gualeguaychua a
cambio de un mont6 preestablecido. El objetivo tanto de la familia como de
los socios es mantener precios que sean competitivos en el mercado, sin

perjudicar cualquiera de ambos negocios.

lll. Logistica: Para este servicio, la empresa que GALAFEN utilizara para
comenzar con las operaciones sera Transportes Almafuerte. Se trata de
una empresa de logistica que esta especializada en la provincia de Entre
Rios, y tiene un servicio de distribucién y logistica que abarca Buenos
Aires, Santa Fe y la provincia donde estaremos enfocados. Los costos a
nivel mercado son competitivos, por lo que serd un buen aliado a la

propuesta de valor.

Competencia

Como resultado del FODA hemos visto que la industria de las energias renovables
cuenta con varias empresas participantes, y es por lo que la propuesta de valor de

GALAFEN resulta atractiva, al ser diferencial de lo que se ofrece hoy en el
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mercado. Como hemos visto en este andlisis, las barreras de entrada a la industria
son bajas, o casi nulas, lo cual permite el ingreso de la empresa a la operacion en

el corto al inmediato plazo.
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V. Modelo de Negocio

GALAFEN busca solucionar los problemas de abastecimiento de electricidad en
establecimientos rurales a causa de los cortes intermitentes que sufren
periodicamente a causa de la infraestructura precaria y la falta de mantenimiento.
Con foco en la provincia de Entre Rios, el objetivo de la empresa es la instalacion
y el mantenimiento de paneles solares fotovoltaicos, disefiados y dimensionados
para los requerimientos energéticos particulares de cada cliente, para asentar la
base del negocio y luego expandirse hacia otras zonas dentro de Argentina y

paises fronterizos, como Uruguay.

Sin perder foco en la concientizacion e importancia que tienen las energias
renovables, ayudando a cuidar el medioambiente y también proveer energia de
una fuente inagotable como el sol, GALAFEN propone a sus clientes una solucion
para mejorar su dia a dia, sin frenar en las operaciones diarias o desabastecidos
de energia para sus quehaceres cotidianos. Una solucion que es tanto de
beneficio para los clientes, como para sus futuras generaciones, ayudando a bajar

las emisiones de carbonos y cuidar el planeta.

Siendo el cliente parte fundamental para el esquema de negocio de GALAFEN, el
servicio de mantenimiento (post-venta) tiene un rol protagonico. Estar
comunicados, atentos y disponibles para el servicio de mantenimiento sera un
diferenciador de GALAFEN para que el cliente sepa, que para GALAFEN, ellos

son nuestros socios.
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Para explicar el modelo de negocio utilizado por GALAFEN, se ha confeccionado

el Business Model Canvas que se presenta a continuacion:

Key Partners -

Muestros socios claves
= Clientes

= Campos Core

= Proveedores

= Consignatarias

Kay Activities 3

= Instalacion y
mantenimiento de
alta calidad

« Captacidn rapida de
clientes en ks zona

- Concientizacion

Kay Resources . .’

= Personas con
conccimients de ls
situacion actusl y
tecnologia requerids

= Marco Legal

= Transparencia y
vocacion de servicio

valug Propositions ,_H'

« Fuente de energia
inagotable y limpa

= Ahormo en la
provision energatica

= Ahormo en
reposicion equipos
que sufren dafic por
Servicio actusl

« Cercania con el
cliente en el Servicio
post-venta

« Concientizacion
beneficics EERR

» Concientizacion
cuidado del medio
ambiente

Cuetomer Relatlonehlps ©_/

= De largo plazo
= Leal

= Transparents
= Cordial

« Empatica

Chanmnsle

= MNehworking
“Programa
Educacién”, SEN
E.R.

- Redes Sociales

= Ewentos Rurales

= \Web Site

Customer 3sgments [T

= Establecimientos
rurales de hasta 10
mil hectareas

= Localizados en la
provincisl de Entre
Rios

= Que realicen
trabajos agricolas
ganaderos

= Que sufran
infraestructura
precanat de
distribucion

= Que busguen
fuentes renovables
vy amigables con el
mediambiente

Cost Structure ,;_‘__f

= Vigticos

= Sueldo miembros de GALAFEM
= Alguiler de oficinas y depdsito
= Mantenimiento de website y redes sociales

= Costos de los paneles y equipos

Ravenue Streama

=

» ‘anta e instalacién de paneles solares
= Contrato de mantenimienio con costo mensual (post-wenta)

La propuesta de valor

La propuesta de GALAFEN gira en torno a la provisién de energia limpia e
inagotable, amigable con el medioambiente, para solucionar los problemas de una
red de distribucién con mantenimiento precario y con alta tasas de fallas. Con esta
solucion el cliente podra ahorrar en el costo de reposicion de bienes de uso y
magquinarias que se rompan por los picos de tension y el costo de abastecimiento
eléctrico, servicio por el cual paga y poco recibe a cambio, y hasta podré inyectar
al sistema de distribucion la energia remanente que no consuma, generando un
ingreso adicional a su negocio. Pero la solucion va mas alla de la instalacién de la
infraestructura renovable, sino que también buscara generar un vinculo cercano
con el cliente a través de un servicio de mantenimiento (post-venta) con los mas
altos estandartes del mercado. Por ultimo, GALAFEN cree que la concientizacion

sobre los beneficios de las energias renovables y el cuidado del medioambiente es
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parte de la solucion a un problema mayor, que es cambio climatico, por eso
creemos que todas las soluciones provistas estaran enmarcadas en acentuar la

concientizacion social con respecto a esta problematica.
Socios claves:

Para GALAFEN, es muy importante tener buenas relaciones laborales a lo largo
de toda la cadena de valor, por ello se considera que uno de los socios claves
para este proyecto es el cliente. Es muy importante nuestro servicio de
mantenimiento (post-venta) para poder retener la mayor cantidad de clientes
posibles, y que los mismos puedan compartir su experiencia con otros potenciales

establecimientos.

También vemos en los proveedores una importancia superlativa, ya que para
poder ofrecer a los clientes precios competitivos con relacion a otras propuestas y
tiempos de entrega diferenciales, su papel es protagonico. Las relaciones
aceitadas con los proveedores seran fundamentales para lograr una diferenciacion

con respecto a otras soluciones alternativas.

Finalmente, los duefios del depdsito y oficinas administrativas también son socios
importantes para GALAFEN. Si bien los duefios son familiares de uno de los
socios fundadores, desde GALAFEN la transparencia y buenas conductas no son
negociables, por ello se establecera una relacion profesional y de largo plazo,

buscando un negocio de mutuo beneficio para ambos.
Actividades claves

Uno de los pilares de esta propuesta, y actividad principal del negocio, es la
instalacién el mantenimiento de los paneles solares, junto con los equipos
necesarios para el cumplimiento de las funcionalidades requeridas por el cliente
final. Estas actividades principales son precedidas por conversaciones iniciales y
negociaciones con los clientes y seguidas del servicio de mantenimiento (post-

venta).

La captacioén de clientes también ser& una actividad fundamental para el desarrollo

y crecimiento de GALAFEN. Si bien en la zona no se encuentra establecido ningun
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competidor fuerte, no hay barreras para evitarlo, por lo que la velocidad de

adquisicion de clientes sera una variable sobre la cual poner foco.

La concientizacion del medioambiente y el uso responsable de la energia también
sera una actividad considerada clave para GALAFEN. Tener clientes mas
informados y conscientes al respecto hara que sus pares y conocidos también
puedan comprender lo importante de una solucién de generacién de energia
limpia e inagotable, haciendo que, probablemente, se interesen también en

adquirir la solucion.
Recursos claves

Si bien los paneles solares y el equipo asociado es el hardware fundamental para
llevar a cabo la puesta en valor de este proyecto, desde GALAFEN también se
considera igual de importante el capital humano. Por ellos que uno de los recursos
claves, probablemente el mas importante, son las personas que lo integran y su
conocimiento. Entre los dos socios fundadores se cubren los conocimientos
fundamentales para emprender este negocio. Uno conoce la zona, los clientes,
sus costumbres, los problemas a los que se enfrenta y como los resuelve, y sobre
saber lo necesaria que es este tipo de solucién para los establecimientos rurales.
El otro socio fundador tiene un perfil técnico marcado, con amplio conocimiento en
la implementacion de soluciones de energia renovable, especialmente las
fotovoltaicas, y los beneficios econdémicos-financieros que las mismas traen a sus

usuarios.

Ambos socios, aportando desde sus respectivos conocimientos, creen también en
los negocios transparentes, con una marcada vocacion de servicio, pensando en
soluciones integrales y realmente funcionales para resolver los problemas

planteados por el cliente

El marco legal es un recurso fundamental sobre el cual se apoya la solucion de
GALAFEN. Con un contexto favorable para las energias renovables, con leyes que
respaldan, incentivan y fomentan su desarrollo, estas propuestas toman mas valor,

incluso bajo el marco de la Ley de Generacion Distribuida (Ley 27.424), la cual
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hace mas atractiva este tipo de propuesta, pudiendo no solo ahorrar, sino también
generar ingresos adicionales a través de la inyeccidon de energia al sistema de

distribucion estatal.
Relacién con el cliente

Como se ha mencionado, el cliente es un socio clave para GALAFEN, por lo que
el trato y tipo que relacion que se buscan son aquellas que duran en el largo plazo.
Por eso la relacion que busca GALAFEN es empatica, ya que conoce la situacion
que estan atravesando los clientes, leal y transparente, porque desde el rol de
proveedor de soluciones, la empresa sera siempre sincera, a favor de brindar la
mejor alternativa a los clientes sin ocultarles detalles ni informacién. La cordialidad
también sera un instrumento fundamental, ya que los socios fundadores ven esta
caracteristica muy necesaria para llevar negocios de una manera sana 'y

responsable.
Canales

Si bien se establece que los clientes a los cuales apunta GALAFEN son
establecimientos rurales del litoral, es muy importante poder cubrir los canales de
comunicacién masivos que se utilizan hoy en dia, como las redes sociales.
Aunque los adultos mayores no estén tan atentos a estos medios, familiares o
relativos mas jovenes si lo hacen, y pueden recomendarle a sus padres, madres o
tutores las soluciones de la empresa. Como parte de este canal, también se
incluye el sitio web de GALAFEN, para que puedan ser redirigidos desde las redes

sociales hacia el sitio oficial de la compainiia.

Los eventos rurales donde se juntan la mayoria de los responsables de los
establecimientos rurales también sera un lugar al cual GALAFEN prestara
particular atencion. Al ser un evento de convocatoria masiva y con un alto nivel de
asistencia, la presencia se hace fundamental. Posiblemente alquilar un stand
donde mostrar un modelo piloto, o tan solo para desarrollar networking mediante

charlas de café, seran las mejores formas de dar a conocer la propuesta de valor.
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Por ultimo, creemos que un canal importante sera participar de manera activa del
“Programa Educacién” que lleva a cabo la Secretaria de Energia de la provincia de
Entre Rios. Con més de diez afios de experiencia en el rubro docente por parte de
uno de los socios fundadores, poder contactar a la Secretaria y ofrecer horas de
ensefianza, podra ayudar a extender los vinculos con nuevos potenciales clientes,
tanto de la provincia como de otras zonas cercanas, dando a conocer la empresa

y sus actividades, sin mezclar el negocio con la ensefianza.
Segmentacion de clientes

Como fuera mencionado, la segmentacion de clientes de GALAFEN est4 enfocada
en establecimientos rurales en la provincia de Entre Rios con superficies de hasta
10 mil hectareas que no posean fuente de energia o con alguna fuente de energia

gue no sea renovable.
Estructura de costos

La estructura que se propone para llevar a cabo el negocio tiene dos partes bien
diferenciadas. Los costos fijos, que estan compuestos por los sueldos de los
socios fundadores, que deben ser competitivos con la oferta salarial que hay en el
mercado. También deben considerarse los costos de mantenimiento de publicidad
en las redes sociales y del sitio web. Por ultimo, el alquiler del depdsito y las
oficinas también es una expensa que debe pagarse para tener el negocio
funcionando. Todos estos costos son independientes del volumen de ventas que

se maneje en cada uno de los periodos.

Los costos que son funcidn de las cantidades vendidas son principalmente los
paneles solares mas todos los equipos que se necesitan para complementar la
instalacion y su movimiento, junto con los viaticos requeridos para que el personal
se traslade hasta la localizacion de los establecimientos donde realizar los

trabajos.
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V.b. Modelo de ingresos
Como fuese indicado en el Business Model Canvas, los ingresos de la empresa
seran funcién del costo de instalacion para el cliente y del fee mensual de

mantenimiento.

Para determinar el costo de instalacion, GALAFEN tendra una o mas reuniones
para entender cual es el requerimiento energético del cliente y cuales son los
principales problemas que afronta, para asegurar una solucién que cumpla con las
exigencias sin fallas de dimensionamiento. Una vez acordada la solucion entre
GALAFEN vy el cliente, se procedera a la presupuestacion de. El presupuesto
indicara el precio “llave en mano” donde esta incluidos el kit y la instalacion, junto
con los plazos estimados, y el contrato de mantenimiento correspondiente que

tendrda una duracién minima de 5 afios.

Mientras que el cobro del contrato de mantenimiento sera mensual, durante los
primeros 10 dias del mes, el cobro de la solucion “llave en mano” tendra 3 hitos
distintos de facturacién: 30% con la aceptacion del presupuesto, 50% con la
instalacion finalizada y el 20% restante al mes de finalizada la instalacion.

Fuentes de ingreso:

e Pago inicial del cliente al aceptar el presupuesto
e Pago al finalizar la instalacion de los paneles
e Pago al mes de finalizar la instalacion

e Pago mensual del contrato de mantenimiento
Fuente de egresos

e Costos fijos mensuales
e Costos variables de las ventas

e Impuestos provinciales y nacionales
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VI. Go to market plan

Vl.a. Plan de Marketing

Para describir la estrategia de marketing que usard GALAFEN para su ingreso al
mercado, es importante entender el tipo de cliente sobre el cual estara apuntando

Y SUS usos y costumbres.

Los productos que se comercializaran desde GALAFEN son paneles solares,
inversores, baterias y todos los accesorios requeridos para completar la
instalacién (cables, soportes, bastidores, etc.). Este tipo de tecnologia debera ser
promocionada con informacion técnica y llevada a tierra para el mejor

entendimientos de los clientes finales.

Los encargados de los establecimientos rurales, que son quienes toman las

decisiones de inversion, son personas que estan muy enfocadas en poder realizar
las tareas, y confian mucho en las cosas que ellos mismos ya conocen, 0 que sus
circulo cercano (familiares, amigos, campos vecinos, etc.) han utilizado y sobre el

cual tienen o han tenido una buena experiencia.

Apalancados en esta costumbre de los clientes, es que una de las principales
estrategias de marketing de GALAFEN sera un servicio de la mas alta calidad,
enfocado en la satisfaccion permanente del cliente, tanto en los servicios de
presupuestacion y dimensionamiento de instalaciones, como en la construccion,
puesta a punto y el servicio de post venta, para que el cliente no solamente este
satisfecho, sino que también pueda transmitir su experiencia a sus personas mas
cercanas, dando a conocer el servicio. Es importante destacar, que para lograr
esto, GALAFEN no utilizara canales de distribucién sino que sera quien se

encargue de toda comunicacién y relacién con el cliente, ya que entre sus formas
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de promocion y su localizacion estratégica, podra acompanar al cliente en todo

momento.

Como GALAFEN entiende que es muy importante captar clientes lo mas rapido
posible, comenzara contactando todos aquellos establecimientos que fueran
tenidos en cuenta a la hora de realizar las encuestas, y sobre todo aquellos que

han demostrado interés en la propuesta de valor.

Para promocionar su propuesta de valor, GALAFEN utilizara las siguientes
herramientas, tratando de penetrar la mayor cantidad de mercado posible dentro
de la provincia de Entre Rios:

e Show-room: En las oficinas de GALAFEN se instalara un equipo de
generacion de energia renovable promedio, con el cual se abastecera de
energia las oficinas de la empresa. Este show-room tiene como objetivo la
demostracion fisica a los clientes de la simplicidad de funcionamiento de
esta tecnologia, erradicando miedos e incertidumbres al respecto.

e P4&gina Web: Accesible desde internet o en portales moviles, el objetivo es
poder hacer publicacién de la propuesta de valor de GALAFEN a distintos
usuarios y que los mismos tengan un canal de comunicacion siempre
abierto con la empresa. También se publicaran casos de instalaciones
destacables y declaraciones de los respectivos usuarios.

¢ Redes sociales: Se hara uso de las principales redes sociales (Facebook,
Instagram, Twitter), para la publicacion de contenido tanto comercial como
para la concientizacion de la importancia del cuidado del medio ambiente.

e Eventos rurales: Se participara de estos eventos como una herramienta
para la generacion de nuevos contactos y asentamiento de la marca en el
mundo rural. Se llevara equipos modelos, para demostracion del

funcionamiento de la tecnologia in-situ.

También se hara un foco muy importante en el “Programa Educacién” de la
Secretaria de Energia de Entre Rios. El objetivo sera que uno de los socios
fundadores de GALAFEN pueda participar como docente de este programa,

ampliando la red de networking y contactos de la empresa, y quedando asi en
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contacto con un mayor numero de potenciales clientes. Es importante remarcar
gue, ante un potencial conflicto de intereses que puede surgir de esta estrategia,
se manejara este tema con los mas altos estandares de profesionalismo,

separando muy bien el trabajo docente del trabajo de networking.

La base de interesados de GALAFEN, luego de haber realizado las encuestas,
incluye un total de 15 establecimientos (Anexo 1V). Sobre estos establecimientos,
se enfocaran esfuerzos en cerrar contratos comerciales con 10 de ellos en los
primeros 4 meses y con la totalidad de ellos antes de mitad de afio. Los esfuerzos
estaran concentrados al principio en las ciudades de Gualeguaychu, Gualeguay,

Colén y Concepcion del Uruguay.

VI.b. Estrategia de Pricing

Para la determinacion de los precios a utilizar a lo largo del proyecto, GALAFEN
utilizar4 una estrategia de precios ascendentes, para iniciar con precios de
mercado que sean competitivos y captar la mayor cantidad de clientes posibles,
para luego ir incremento la rentabilidad del negocio de manera paulatina a medida
gue la base instalada vaya aumentando, haciendo al negocio conocido entre los

establecimientos.
El siguiente esquema representa la estrategia a utilizar:

Concientizacion medio ambiental

/\

Rentabilidad y volumen de negocio estables

Servicio de instalacion y mantenimiento de la mas alta calidad

Mark-up en instalacién Contratos mantenimiento
hasta 50% hasta 10% valor instalacion
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Mark-up en instalacion

GALAFEN realizara en conjunto con el cliente el dimensionamiento de la
infraestructura necesaria para cumplir con los requerimientos del proceso y las

exigencias que se deban afrontar.

Una vez realizado el dimensionamiento se presupuestara todo el instrumental y
equipamiento necesario con los proveedores. Sobre este presupuesto, la empresa
marcara con hasta un 50% los precios que presenta el proveedor para presentar la

solucién al cliente.

El mark-up que estan utilizando empresas similares ronda en promedio hasta el
100% del precio proveedor, por lo que esta propuesta de pricing va de la mano
con la estrategia de ser competitivos y captar de manera rapida los clientes de la

zona.

El precio que resulte de esto, sera el que se le ofrecera al cliente en concepto de

materiales e instalacion (de ahora en mas Precio Presupuesto).
Contratos de mantenimiento:

Junto con el presupuesto de instalacién de equipos, GALAFEN también
presentara al cliente el contrato de mantenimiento de los equipos. La aceptacion
de la propuesta de instalacion también contemplara la aceptacion de los contratos

de mantenimiento.

El valor del contrato de mantenimiento (Precio Mantenimiento), tendra como
referencia el Precio Presupuesto, y serd un porcentaje del mismo, que podra ser

de hasta un 10% anual.
Precio Mantenimiento = Precio Presupuesto x Porcentaje

A diferencia del Precio Presupuesto que se monetiza solamente una vez, el
contrato de mantenimiento (Precio Mantenimiento) tendra una extension de 5
afos, de erogacion mensual, y podra ser renovado luego por periodos de 2 afios

con el porcentaje de cobro negociable.
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VI.c. Estrategia de gestion del funnel de marketing

Para la gestion del funnel de marketing el esquema que utilizard GALAFEN sera el

presentado a continuacién segun el modelo de AIDA (Kotler, 1999):

100%

Objetivo: Generar trafico de consultas en web y otros

Objetivo: Captar interesados en nuestro servicio
Estrategia: Envio de e-mails, informacion adicional, visitas

: Convertir interesados en clientes
: Comunicacion fluida y cordial, respuestas de
alta calidad técnica, visitas del equipo fundador

Objetivo: Fidelizar clientes
Estrategia: Servicio de post venta con respuestas de alta
velocidad y atencién personalizada

Dentro de este esquema, y utilizando las respuestas que recibidas en la
validacion, sobre el 100% de personas atraidas a la propuesta de valor, el 75% se
vio interesada en la misma. El objetivo de venta de GALAFEN sera del 50% sobre

el total de interesados, tratando de fidelizar al menos el 80% de los clientes.

Para el primer afio de operacion de GALAFEN se estima que el ratio de
Ventas/Interés sera mayor, ya que varios de los interesados contactados en la

validacion han solicitado ser contactados para ser provistos de equipos y servicios.
VI.d. Proceso de venta

El proceso de venta de GALAFEN se resume en los siguientes puntos:
Comunicacién con el cliente

Una vez que el cliente es atraido por el producto, se realiza una primera
comunicacion para entender porque se vio atraido hacia nuestra propuesta y

cudles son los requerimientos que el mismo tiene.
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Entendido los requerimientos se procede a realizar un dimensionamiento estandar
y se informa el rango de precio entre los cuales se puede encontrar la solucion,
para asegurarse que exista un fit entre las expectativas y el precio de la solucién

ofrecida.

En caos que existan dudas, se podran coordinar visitar a las oficinas de GALAFEN
para que puedan ver el producto en funcionamiento, ya que existira un prototipo a

escala.
Formalizacién de la propuesta

Luego de la comunicacion con el cliente, y en caso de que quiera avanzar, se
procedera a formalizacion de una oferta. Para realizar esta oferta se pedira al
cliente informacion detallada de sus operaciones, maquinarias y requerimientos,

con una comunicacion constante.

Cuando la oferta cubra todas las aristas que el cliente crea necesarias, y que el
personal de GALAFEN este conforme con la calidad técnica de la solucién, se

formalizara la oferta con el Precio Propuesta y Precio Mantenimiento.
Cierre de la venta

Se solicitara al cliente una copia firmada de la propuesta para formalizar el cierre

de la venta y proceder con el abastecimiento y la logistica.
Mantenimiento (Post Venta)

El servicio de GALAFEN continua durante 5 afios mas con el cliente por su
servicio de post venta. Por ello es tan importante realizar los pasos anteriores con
el mayor profesionalismo y transparencia posible. Para las instalaciones de alta
complejidad se solicitara al cliente su visto bueno para poder presentar los casos
de éxito en la Secretaria de Energia de Entre Rios y que sean casos practicos

para ver en el Programa Educacion.
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VII. Recursos, proceso y plan operativo del negocio

Vil.a. Supply chain

El proceso de abastecimiento de GALAFEN es simple, mas debe existir una
coordinacion sobresaliente entre los requerimientos del cliente y lo solicitado al

proveedor, ya que GALAFEN es el nexo entre ambos.

Firma de la Compra a Transporte a Inspeccion de
propuesta proveedor depasito Matenal
=Acuerdo precio +Envio de Orden de =A cargo de Tte. =Realizado in house
=Acuerdo Técnico Compra Almafuerte por personal de

=Condiciones =Depdsito Tte. A GALAFEN
Comerciales i

Instalacion a
cliente

Post-Venta

=Transporte de
repuestos a cargo
de G,

=Transportado por
GALATEN T GALAFEN post
verificacion de
necesidad

=Instalacidn segin
Depésito ropuesta
GALAFEN )

El proceso comienza una vez firmada la propuesta entre el cliente y GALFEN. Si
bien el tiempo de esta parte es variable ya que es funcién de las negociaciones de
precio y técnicas segun los requerimientos del cliente, el proceso de

abastecimiento arranca una vez ejecutada la propuesta.

La compra al proveedor tendra un plazo maximo de hasta 2 dias, ya que se estila
tener cerrados los precios de abastecimiento antes de ejecutar la firma de la
propuesta.

La entrega por parte del proveedor al depdsito de Transporte Almafuerte se estima
en 5 dias como maximo. Luego entre que el transportista recibe la mercaderia y la
entrega en deposito de GALAFEN hay 1 dia mas. Esta parte del proceso puede
ser estimada en un total de 6 dias.

La inspeccion se llevara en la recepcion de la mercaderia. En caso de estar todo
bajo control, GALAFEN contactara al cliente y coordinara fecha de instalacion,
sujeta a la disponibilidad del personal.
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Las instalaciones de los parques fotovoltaicos son funcion de la potencia instalada,
pero por el tipo de establecimiento que estamos apuntando, el tiempo maximo es
de 1 dia.

Si bien el post-venta no es parte directa del proceso de supply chain, cualquier

producto que sea requerido se regira por los tiempos aqui descriptos.

Como se puede apreciar, se trata de un proceso simple de compra e instalacion
de insumos, donde el mayor tiempo se encuentra localizado en la entrega de

equipos por parte del proveedor.

VIl.b. Recursos y actividades claves

Recursos claves:
Los recursos que GALAFEN tienen en consideracion para llevar a cabo la

operacion son los siguientes:
Equipo emprendedor

Se encuentra diferenciada la parte comercial de la técnica por las caracteristicas

de los integrantes del equipos.

I.  Rol comercial y management: Estara a cargo del CEO, quien cuenta
con una vasta experiencia en la operacion diaria de los
establecimientos rurales, conociendo a la perfeccion requerimientos
de los clientes y cuestiones que hacen a la industria en particular.

II.  Rol técnico y operativo: Sera responsabilidad del COO, cuya
experiencia técnica viene desarrollandose hace varios afios. Cuenta
con know-how de las operaciones y cuales son las mejores practicas

asociadas a la gestion para este tipo de proyectos.
Depésito

Como fuese mencionado, se utilizara un depdsito perteneciente a la familia de uno
de los socios fundadores para las operaciones de GALAFEN. Dentro de este

depasito se tendran las oficinas del emprendimiento separado del area de
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almacenamiento y control de calidad que sera equipado con instrumental para

realizar las inspecciones.
Logistica

Para el transporte de los equipos a sitio GALAFEN requerird, al principio, la
compra de un rodado, que tenga espacio y capacidad de transporte para los
paneles las baterias y los miscelaneos requeridos para la instalacion. Esto sera
parte de la inversion inicial. Se estima que con un rodado se podran realizar 1
instalacién por semana, lo cual representa 52 instalaciones al afio. A medida que
aumenten las instalaciones a clientes nuevos, se invertira en rodado adicional para

el proyecto.
Balance

Los recursos econdmicos Yy financieros también son de importancia para
GALAFEN, por lo que se propone mantener un balance saludable, el cual permita
a la empresa endeudarse cuando sea requerido para oportunidades materiales
que puedan llegar a requerir mas caja que la que la compafia pueda tener en ese

momento.

Actividades claves

Las actividades que GALAFEN considera fundamentales son las siguientes:
Gestion comercial

Esta actividad es fundamental para la operacion cotidiana de GALAFEN. Estar en
contacto con los clientes y entender sus necesidades es algo que debe suceder
constantemente, demostrando que es una empresa lider para la provision de
soluciones que se adapten a los requerimientos y situaciones en la que se

encuentren los clientes.
Dentro de la gestion comercial podemos considerar las siguientes sub-actividades:

I.  Atenciény soporte al cliente (nuevos y post-venta)
II.  Recopilacion de datos para base de datos corporativa

[ll.  Comunicacion y soporte con proveedores y transporte
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IV. Gestion de tesoreria (cobros y pagos)

V. Coordinacion de eventos y asistencia corporativa

Cabe destacar que dentro de atencion y soporte al cliente puede ser tanto remoto
como presencial, siendo este ultimo el establecido cuando se quieran fortalecer las
relaciones con el establecimiento o extender vinculos hacia nuevos clientes

(networking).

Instalacién de equipos

Esta actividad tendr& que estar planificada y ser llevada a cabo de manera
coordinada entre el cliente y GALAFEN, ya que se necesitara disponibilidad del
duefio y/o responsable del establecimiento a la hora de hacer el conexionado y la

puesta en marcha de los paneles.

GALAFEN dispondra de todo el herramental requerido para la instalacion del
hardware y software correspondiente asegurando el correcto funcionamiento de

todo el sistema junto con el cliente.
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VIII. Implementacion del negocio

Vlll.a. Estrategia de implementacion

GALAFEN tiene una estrategia de crecimiento planteada en tres fases, un primer
piloto para la adquisicion de clientes y prueba del modelo de negocio, mientras
que en la segunda fase es la expansion del piloto donde se busca una mayor
cantidad de clientes con el objetivo de conseguir volimenes para la importacion
(en caso de que amerite). Luego de estas dos fases queda alcanzar el volumen

target de establecimientos rurales para el negocio.

Cada una de estas fases tendra una estrategia de pricing que acompafie el

crecimiento de la empresa, como asi los ingresos requeridos.

Fase 1 Fase 2

Afo 1 2 3 4 5 LP

Clientes nuevos [#] 30 50 75 100 115 300
Mantenimiento [#] 30 80 155 255 520
Total Clientes [#] 30 80 155 255 370 820
% clientes nuevos 67% 50% 33% 15%

Estrategia de Pricing 1 2 3 4 5 LP

Mark-up Inst. 30% 40% 50% 50% 50% 50%
Fee Mtto 10% 10% 10% 10% 10% 10%

Fase 1- Captacién de clientes

Esta fase tendra una duracion de 3 afios y su objetivo sera captar un gran nimero
de clientes para GALAFEN. Durante esta etapa se tiene como objetivo la
adquisicion de +150 clientes nuevos, comenzando el primer afio con un objetivo
de 30 clientes nuevos que son establecimientos conocidos de GALAFEN y
allegados a ellos, que han demostrado interés en este desarrollo durante la

recoleccién de informacion. Por las caracteristicas comerciales, al firmar contrato
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de instalacion, también seran cautivos del contrato de mantenimiento durante un

plazo de 5 afios.

Durante estos 3 afios se evitara la producciéon acumulada de casi 2 toneladas® de
COo..

Fase 2 — Consolidacion

Esta segunda etapa tendra una duracién de 2 afios y estara enfocada en el
cumplimiento del objetivo de +300 establecimientos rurales para fin del periodo,
consolidando la posicion de GALAFEN. El desafio radica en duplicar la cantidad
de clientes en un plazo menor, apalancado en la experiencia y reconocimiento que
GALAFEN tendra por los trabajos realizados y el networking generado entre los
clientes y también el reconocimiento por las labores docentes en el instituto de la
energia de Entre Rios.

Durante estos 2 afios se evitara la produccion de casi 5 toneladas?® de COz,

totalizando casi 7 toneladas de CO2 entre la Fase 1y Fase 2.
Target

El objetivo de largo plazo para GALAFEN es poder contar con una cantidad de
establecimientos promedios de alrededor de 800. Este numero traera aparejado
un buen ingreso anual, generando un cash flow sustentable en el tiempo y dando

el valor agregado buscado por el emprendimiento.

VIIl.b. Localizacion

La localizacion del emprendimiento sera en la localidad de Gualeguaychu, Entre
Rios, para lograr consolidar la cercania con los clientes y establecimientos en los
cuales GALAFEN instara los paneles solares.

La conexion con las ciudades mas importantes de la provincia, cerca de donde se
localizan la mayoria de los establecimientos rurales esta dado por la Ruta 14, la

cual sigue el surco del Rio Uruguay y también tiene acceso rapido a la Ruta 12 a

3 Calculo propio basado en informacién de las Naciones Unidas (2022).
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través de la Ruta Provincial 16 lo cual le permite conectar facilmente con la ciudad
de Parana, capital de la provincia. Con estas dos rutas principales cerca, el acceso

a cualquier parte de la provincia es completo.

Fuente: (Google Maps, 2022)
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IX. Equipo Emprendedor

GALAFEN estara compuesto, al inicio, por dos profesionales con experiencia en
diferentes rubros e ira incorporando personal en la medida que la demanda lo
requiera. Cuenta con diferentes perfiles, pero complementados son ideales para el
modelo de negocio del emprendimiento. CEO y COO Participaran en todas las
actividades y areas, pero cada uno tendra un rol fundamental y mayor peso en

determinadas tareas.
Nicolas Gaing (CEO — GALAFEN)

Licenciado en administracion de empresas y contador publico de la UCA, diploma
en Leadership & Management en Lonsdale Institute de Sydney y MBA Candidate
de Universidad de San Andrés. Actualmente trabaja como Project Financial
Analyst en Syneos Health y es gerente general en Estancia Aguaceritos. Cuenta
con experiencia en management de proyectos clinicos y manejo de equipos y a su
vez, con su rol de gerente general en Ecia. Aguaceritos, ha generado un amplio
conocimiento en la industria agropecuaria y un valioso networking en toda la
provincia de Corrientes. Sus esfuerzos estaran enfocados en lo comercial y
administrativo de GALAFEN.

Marcos Lafon (COO — GALAFEN)

Ingeniero industrial de la UBA con tecnicaturas en desarrollo de proyectos de
energias renovables y MBA Candidate de Universidad de San Andrés. Se
desempeiia como gerente de planificacion estratégica en YPF y es profesor de
energias renovables y valuacion de proyectos en ITBA. Su experiencia en el
mundo de las energias y su formacién en energias renovables, hace que se su
know-how sea muy valioso para GALAFEN. Estara a cargo de toda la parte
operativa y del analisis de requerimiento de los clientes. Llevara el liderazgo en las

instalaciones de los equipos y soluciones de mantenimiento (post-venta).
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Personal Adicional

Si bien al principio GALAFEN sera atendida por sus socios fundadores, requerira

personal adicional en la medida que vaya creciendo.

Se estima que los socios fundadores atiendan entre hasta 45 instalaciones a
nuevos clientes por afo cada uno, cayendo 5 instalaciones por afio cada uno para

enfocar su tiempo en la atencién al cliente adquirido.

Para un nuevo empleado se estiman 20 instalaciones por afio, y aunque luego

este numero mejora, se tomara este valor de manera constante.

De esta forma, el personal requerido sera el siguiente:

Afio | 1 4/ 2. ] 8 4 5
Clientes nuevos inst/ano 30 50 75 100 115
Capacidad socios inst/afo.p 45 40 35 30 30
Socios pers. 2 2 2 2 2
Clientes a atender inst/afio 0 0 5 40 55
Capacidad emp. nuevo |inst/aio.p 30 30 30 30 30
Empleados pers. 0 0 1 2 2
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X. Resultados econdmicos-financieros y requerimiento de la

inversion

X.a. Contexto macro y microeconomico

Evoluciéon del PBI

La evolucion del Producto Bruto Interno (PBI) en Argentina es muy particular, ya
gue podemos notar varios afios de crecimiento, como también varios afios de
reduccion, todo medido a precios constantes del 2004. Esta situacion se vio
agravada en el afio 2020 producto de la pandemia que logro reducir el PBI en un
9,9%, aunque se espera que el 2021 crezca en un 8,5% segun los datos del
INDEC y el Relevamiento de Expectativas del Mercado (REM) que realiza el
Banco Central (Enero 2021). Este reporte también indica que entre el 2022 y el

2024 se espera un crecimiento promedio que ronda el 2% anual para el pais.

Evolucion PBI a precios constantes

= |NDEC REM
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Fuente: (Elaboracién propia en base a informacién del INDEC y del Banco Central, 2022)

Evolucion del tipo de cambio nominal
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El tipo de cambio en Argentina es otra variable que se tiene muy en cuenta a la
hora de analizar el mercado y sus variables. La devaluacion de la moneda
nacional ha sido muy acelerada en los ultimos afos y ello se ve reflejado en el

valor nominal de la moneda, medida en pesos ($) por dolar estadounidense
(USD), como se puede ver en el siguiente grafico.

Tipo de Cambio Nominal de Referencia
180
150
120
90
60
30

$/USD

Dic-10
Dic-11
Dic-12
Dic-13
Dic-14
Dic-15
Dic-16
Dic-17
Dic-18
Dic-19
Dic-20
Dic-21

Dic-22 (E)

Fuente: (Elaboracién propia en base a informacién del Banco Central, 2022)

Inflacién

Por ultimo, como una variable macroecondmica sobre la cual se tiene que prestar
especial atencion, es sobre la inflacién. Segun la medicidon del INDEC, variacién
del IPC ha ido en ascenso desde el 2017, con un retroceso en el 2020 a causa de
la pandemia, pero ha crecido nuevamente en el 2021 y se espera un nuevo

crecimiento, llegando al 57.4% de variacion para el 2022 (REM, 2022).

Variacion Anual IPC Minorista - Nacional

m Inflacion Ac. INDEC  mInflacion Ac. REM

(0)

2017 2018 2019 2020 2021

57%

2022

Fuente: (Elaboracién propia en base a informacién del INDEC y el Banco Central, 2022)
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X.b. Contexto microecondmico

Desempleo

Con una poblacion econémicamente activa (PEA) de 13.5 millones de personas,
en la actualidad el desempleo representa el 8.2% de este universo, lo cual
representa que casi 1 de cada 10 personas se encuentran desocupadas (INDEC,
2021).

Consumo

Con una inflacion tan importante como la que tiene el pais, sin una equiparacion
en términos reales de los salarios, es muy dificil mantener el nivel de consumo de
la poblacion, ya que los precios de las canastas aumentan en términos reales.
Durante Junio 2021 la caida del consumo fue del 15% y el primer semestre del
2021 deja un saldo negativo de -14% (Di Pace, 2021). Pero debido al recupero de
la actividad e impulsado por la temporada de verano, el mes de enero registro un
aumento real de la actividad del 12.5% interanual, aunque se espera que para e

2022 el ritmo de crecimiento se mantenga cercano al 4% (Randazzo, 2022).
Subsidio de la energia eléctrica

Si bien hoy en dia el Gobierno Nacional se encuentra negociando con el FMI
ajustes en los subsidios de la energia como parte del acuerdo por el pago de la
deuda, aun no hay metas consensuadas en cuanto al valor del incremento en las
tarifas, pero el organismo habl6 de que la misma sea llevada a cabo de manera
“gradual” (Boettner, 2022).

Durante el afio 2020, el costo total de generacidon de energia eléctrica fue de 7.440
millones de dolares de los cuales el 54% fue cubierto por la demanda, y el 46% del
costo fue cubierto por el Estado Nacional a través de subsidios (CAMMESA,
2021).
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X.c. Modelo de generacidon de beneficios

Modelo de ingresos

El modelo de ingresos propuesto por GALAFEN consta de 2 fuentes distintas, el
ingreso por instalacion (funcion del costo de los equipos) y el ingreso por la tarifa
de mantenimiento (funcion del precio de venta/instalacion de los equipos):

¢ Ingreso por instalacion: Sobre el costo que tiene para GALAFEN la
adquisicion del equipo a instalar, sobre el mismo se marcara el precio en un
porcentaje que ira creciendo del 30% al 50%.

¢ Fee de mantenimiento: Se trata de un costo del 10% anual sobre el precio

de instalacion del equipo. Estos contratos tendran una vigencia de 5 afos.
Proyeccidon de precios y ventas

Los precios de venta son funcion del requerimiento de cobertura de cada uno de
los clientes, los cuales pueden ser distintos entre uno u otro cliente. Es por ello
gue de las conversaciones que hemos tenido con algunos de ellos, entendemos
gue el requerimiento de cobertura promedio con energias renovables estara en
torno al 80%. En base a esto, y con la adquisicidon de clientes proyectada, la

estimacion de ventas es la siguiente:

(Valores en USD)

Proyeccidn clientes 30 50 75 100 115
Mark-up 30% 40% 50% 50% 50%
Ingreso por Kit ainstalar $ 14,317 $ 15,419 $ 16,520 $ 16,520 $ 16,520
Ingreso de instalaciones | $429,524 | $ 770,940 $ 1,239,011 $ 1,652,015 $ 1,899,817
|ngreso Fee Anual S 42,952 S 120,046 $ 243,948 S 409,149 $ 599,131
Ingreso por ventas bruto $ 472,476 | $ 890,987 $ 1,482,959 $ 2,061,164 $ 2,498,948

Costos fijos

A continuacion, se hara un detalle de los costos fijos que GALAFEN tendra que

afrontar durante su operacion, los cuales se resumen en:
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e Sueldos: Se trata de la remuneracion por las horas trabajadas por los
miembros de GALAFEN, tanto socios como quienes sean contratados en la
medida que evolucione el negocio

e Asesoria legal y contable: Son las erogaciones requeridas para la
contratacion de servicio profesional que realizaran esta tarea de manera
tercerizada

e Alquileres: El pago que se realizara a los propietarios del inmueble donde
GALAFEN tendra su oficina y su depdsito

e Website y redes sociales: Erogacion relacionada con la creacion y
mantenimiento del sitio web y redes sociales de GALAFEN

Costos variables

Relacionado con todos los costos que se incurren por la venta de una unidad, los

costos variables que tendra GALAFEN en su operacion, es la siguiente:

e Costo del kit a instalar: el costo de adquisicion que tiene GALAFEN por la
adquisicion de un kit para instalar a un cliente. Sera funcion del
requerimiento que tenga el cliente final

e Gastos de marketing: Gastos relacionados con el material de promocion de
la marca, tanto en productos como en alquiler de stands en eventos
masivos

e Fletes: Funcion de la cantidad de pedidos, se trata de la erogacion
requerida para el transporte de los kits

e Viaticos: Referido a las erogaciones realizadas por los miembros de
GALAFEN en comida, hospedaje, combustibles y otros.

e Impuestos: Los gastos que tendra que afrontar GALAFEN por la compra y
venta de equipos (IVA e IIBB) y sobre los resultados de sus ejercicios
(I.GG))
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Costos Fijos

Sueldos ($ 94,545) ($ 94,545) ($ 141,818) ($ 189,091) ($ 236,364)
Honorarios de terceros ($ 4,364) ($ 4,364) (% 4,364) (% 4,364) ($ 4,364)
Alquiler depésito y oficina ($ 5,455) ($ 5,455) ($5,455) ($5,455) (% 5,455)
Website ($ 655) ($ 655) ($ 655) ($ 655) ($ 655)
Total Fijos ($ 105,018) ($ 105,018) ($ 152,291) ($ 199,564) ($ 246,836)
Costos Variables

Costo kit a instalar ($ 330,403) ($ 550,672) ($ 826,007) ($1,101,343) ($ 1,266,545)
Fletes ($ 16,364) ($27,273) ($ 40,909) ($ 54,545) ($ 62,727)
Viaticos ($2,727) ($ 4,545) ($ 6,818) ($9,091) ($ 10,455)
Impuestos ($ 24,936) ($ 56,126) ($ 105,782) ($ 143,476) ($ 168,727)
Gastos de marketing ($ 6,545) ($ 6,806) ($13,139) ($19,196) ($ 24,648)
Total Variables ($380,975)  ($645,422) ($ 992,656) ($1,327,652) ($1,533,102)
Costos totales ($485,993)  ($750,440) ($1,144,947) ($1,527,216) ($1,779,938)

Punto de equilibrio

Luego de haber realizado la estimacién de ingresos y costos, se ha realizado la

proyeccion del Estado de Resultados y de los Flujos de Fondo generados por el

negocio para los proximos 5 afios. De esta proyeccion surge como dato que el

punto de equilibrio se alcanza a los 20 meses de operacion®.

$800
$600
$400
$200
$_
$(200)

k USD

Resultado acumulado

Afo 0

Afno 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

—e— FCF

Acumulado $35.317

$(41.040)  $(58.154) $256.239  $618.907 $1.115.832

4Ver Cash-flow en la pagina 74.
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Estado de resultados

El Estado de Resultados proyectado, con base a las variables que acabamos de

revisar, es el siguiente:

Valores expresados en USD

Clientes 30 50 75 100 115
Mark-up 30% 40% 50% 50% 50%
Costo promedio Kit a instalar ($11,013) ($11,013) ($11,013) ($11,013) ($11,013)
Ingreso promedio kit a instalar $ 14,317 $ 15,419 $ 16,520 $ 16,520 $ 16,520
Ingresos
Ingreso anual bruto $ 429,524 $ 770,940 $ 1,239,011 $ 1,652,015 $1,899,817
Costo anual instalaciones ($ 330,403) ($550,672) (% 826,007) ($1,101,343) ($1,266,545)
Ingreso neto instalacion $99,121 $ 220,269 $ 413,004 $ 550,672 $ 633,272
Ingreso por fee anual 10% $ 42,952 $ 120,046 $ 243,948 $ 409,149 $ 599,131
Ingresosibritos totales $ 142,073 $ 340,315 $ 656,951 $959,821  $1,232,403

calilicse e 33% 44% 53% 58% 65%
s ($ 24,936) ($56,126)  ($105782)  ($143476)  ($168,727)
IBB (2.90%) ($ 4,120) ($ 9,869) ($ 19,052) ($ 27,835) ($ 35,740)
IVA compras (10.5%) $ 34,692 $57,821 $86,731 $ 115,641 $ 132,987
IVA ventas (10.5% - 21%) ($ 55,508) ($104,077)  ($173,462)  ($231,282)  ($265,974)
Sueldos ($94,545) ($94,545) ($ 141,818) ($ 189,091) ($ 236,364)
Equipo GALAFEN ($94,545) ($94,545) ($ 141,818) ($ 189,091) ($ 236,364)
Honorarios a terceros ($4,364) ($4,364) ($4,364) ($4,364) ($4,364)
Asesoria legal y contable ($4,364) ($4,364) ($4,364) ($4,364) ($4,364)
Gastos operativos ($ 24,545) ($37,273) ($53,182) ($69,091) (% 78,636)
Alquiler depésito y oficina ($5,455) ($5,455) ($5,455) ($5,455) ($5,455)
Fletes ($ 16,364) ($ 27,273) ($ 40,909) ($ 54,545) ($ 62,727)
Viéticos ($2,727) ($ 4,545) ($ 6,818) ($ 9,091) ($ 10,455)
Gastos de marketing ($ 7,200) ($7,461) ($13,794) ($19,851) (% 25,303)
Website ($ 655) ($ 655) ($ 655) ($ 655) ($ 655)
Marketing ($ 6,545) ($ 6,806) ($ 13,139) ($ 19,196) ($ 24,648)
| Egresos totales ($ 155,590) ($199,768)  ($318,940)  ($425,872)  ($513,393)
EBITDA ($ 13,517) $ 140,547 $ 338,012 $ 533,948 $ 719,010
Amortizaciones ($ 2,300) ($ 2,300) ($ 2,300) ($ 2,300) ($ 2,300)
EBIT ($ 15,817) $ 138,247 $ 335,712 $ 531,648 $ 716,710
% EBIT -4% 18% 27% 32% 38%
Impuesto (30%) $0 (% 36,729) ($100,714) ($ 159,495) ($ 215,013)
Utilidad Neta ($ 15,817) $101,518 $ 234,998 $372,154 $ 501,697
% Utilidad Neta -4% 13% 19% 23% 26%
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Showroom: Se utilizara un kit promedio para mostrar a los clientes y
potenciales interesados el funcionamiento

Infraestructura tecnoldgica: Se trata de las computadoras que utilizaran los
miembros de GALAFEN

Acondicionamiento galpon: Es la inversion requerida para poner en las
condiciones requeridas el galpén que se utilizara. Los trabajos que se
consideran para esto son: nivelacion de piso, colocacién de ventanas,
pintura impermeable.

Muebles y utiles: Esta inversion esta destinada para amoblar y condicionar
la oficina de GALAFEN, incluyendo: escritorios, sillas, sillones, pizarras y
elementos de oficina.

Inscripcidn y registro sociedad: La inversion requerida para inscribir la
sociedad en la AFIP. Se propone inscribir la sociedad con un capital inicial
de 1.000 USD

Gastos varios: Monto estimado para resolver posibles contingencias y

tramites que puedan surgir

Las inversiones capitalizables totalizan un valor de USD 36.000

Inversion Inicial ‘

Computadoras $ 4,500.00
Inscripcion y registro Sociedad $ 1,000.00
Showroom $ 14,000.00
Gastos varios $ 4,000.00
Acondicionado galpén $ 10,000.00
Muebles y Utiles $ 2,500.00
Total Inversién Inicial (sin IVA) $  36,000.00
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Se utilizara la depreciacion lineal, segun la vida util contable:

Valor unitario  Vida util (afios) Cantidad Dep. anual
Computadoras $ 1,500 5 3 $900
Muebles y utiles $ 2,500 10 2 $ 500
Showroom S 14,000 20 1 $ 700
Acondicionado galpén $ 10,000 50 1 $200
Cash flow

Una vez identificadas las inversiones, las ventas y las erogaciones, GALAFEN
esta en condiciones de mostrar el cash flow mensual. De aqui deriva que el punto
de equilibrio, por flujo de fondos acumulados, ocurre a los 20 meses de operacion
del proyecto.

Ingrezos F 14,207 § 14,207 $ 14,207 F 14,207 Fa472 $ 4, F9.472 9,472 F8472 9,472 $ 14,207 F 14,207
Eqrezas 13,8491 F13891 | $(13.891) F013850 | fite42d) | #2424 | fiidaed | g4 | fieasd) | griedsd) | 15890 F | 13,591)
NOFAT 50 $ 216 $ 316 % 216 5 316 $(2.952) | $[2.952) | $[2.952) | $(2.952) | $ [ 2.952] | $ [ 2.952] | % 316 § 316
Inu. en CAPEX [ 36,000])

Amortizaciones F132 F192 4192 F 192 192 F192 $132 F192 132 F192 132 F192
MNOF $[8E4) 4 [ 964) £ 864) [ 564) £ 576] [ 57E) #[67E] £ 57E) F[67E] $[57E) £ 864) $[564)
Capital [va 4 [ 50400 i hod 604 4 hod 004 4336 § 336 4336 336 4336 336 4 04 004
FFL 3 148 % [ 2.000] | & [ 3.000) | %[ 3.000) | %[ 3000 $ 148

FFL Acumulada # $40744) | $[40596) | §[40448) | $[43448] | $[46.449] | $[40449)  $(52440)  $[55450) $(58450) [ 4(58,154)

Fe : A . ! g 3

Ingresos 28,084 § 22137 434,032 1 4 26,653 4 26,653 4§ 26,653 20,705 28,004 $34,032
Eqrezas 21366 | §(1632) | § (17695 | (21066 | $(19590) | $[20328) | &(19.590] | &[19530] | §(19590) | $(1n.606) | (19652 | %[2L366]
NOPAT % 12,666 $ 8453 $4.239 | $12666 $ 7.062 $ 1.276 m $ 7.062 $ 7.062 4 2.843 $ 8453 | $12666
Inw. en CAPER 30 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Amortizaciones F 152 F 132 F 132 § 132 F 192 §132 F 152 §132 F 152 §132 F 152 § 132
TIOF Caja %[ 1,035 3 528 F [ 621 [ 1035 & [ 55 [ 1035 ] £ 628 I $ (621 & 528 F 11035
Capital [v8, 30 0 (0 0 0 0 0 0 0 0
FFL +11.823 + 3.810 $ 11.823 $6426 | $10.43 3 2420 £ 7.817

3

$ 11.822
1 3

FFL Acumulada | $( R BRETE L RRET 117 (16455
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Xl. Condiciones para la viabilidad del negocio

Xl.a. Viabilidad financiera del negocio

Estimacion del costo de capital

Para saber cuanto es el rendimiento que GALAFEN debera exigirle a su negocio,
estimaremos el costo de capital, a través del modelo CAPM (Markowitz, 1999).
Para poder construir este costo, necesitaremos primero conocer las siguientes

variables

o rf: tasa libre de riesgo

e rm-rf: prima de mercado

e Dbeta unlevered: variable que da la correlacion entre las variaciones de las
acciones de la industria con respecto a las variaciones del mercado,

considerando que no existe endeudamiento de la industria

e riesgo pais: sobrecosto que deben pagar los bonos de un pais por sobre los
bonos de un pais libre de riesgo.

Utilizando como fuente de informacion los analisis del profesor de la New York
University, Aswath Damodaran, podemos obtener los siguientes valores para las 3
primeras variables (Damodaran, 2022):

e 1f: 2% (promedio de los bonos de Estados Unidos)
e mm-rf: 4.72%

e beta unlevered: 0.68

Para el riesgo pais, usaremos un valor de 1.670 puntos basis (16.70%) que es el
promedio de los ultimos 365 dias (RAVA, 2022).

Tasa de corte = 2% + 4.72%*0.68 + 16.70% = 21.91%

Las principales variables criticas para la valuacion del proyecto son las siguientes:
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e Tasa interna de retorno: 142%
e Valor actual neto: USD 478.480

e Recupero de la inversién: Julio del 2023 (20 meses)

Cash flow Ao 0 Afio 1 Aiio 2 Ao 3 Afio 4 Aiio 5
NOPAT ($ 15,817) $101,518 $ 234,998 $372,154 $501,697
Inversién en CAPEX ($ 36,000)
Amortizaciones y depreciaciones $ 2,300 $ 2,300 $2,300 $ 2,300 $ 2,300
Inversién en NOF ($8,637) ($10,347) (5 16,376) ($11,787) ($7,072)
Capital IVA ($ 5,040) $ 5,040 S0 S0 S0 S0
FFL ($ 41,040) ($17,114) $ 93,471 $ 220,923 $ 362,667 $ 496,925
FFL Acumulado ($ 41,040) ($ 58,154) $ 35,317 $ 256,239 $ 618,907 $1,115,832
VAN @ 22% $ 478,480
TIR 142%

Xl.b. Principales riesgos y estrategias de cobertura asociadas

Factores criticos

Los principales factores sobre los cuales GALAFEN tendra que prestar especial

atencion, para asegurar el éxito de su propuesta de valor, son los siguientes:

e Brindar un correcto servicio de atencion a las oportunidades y seguimientos
de las mismas, asegurando la capacidad instalada a los requerimientos de
los clientes.

e Realizar de una manera correcta, cordial y sobre todo profesional a los
clientes, asegurando el cumplimiento tanto de las exigencias técnicas como
la de los clientes.

e Mantener un servicio de mantenimiento (post-venta) sobresaliente,
ocupandonos de cumplir con los requerimientos para un correcto
funcionamiento de los paneles.

e Generar conciencia en los clientes de los beneficios de las energias
renovables y la importancia de su aplicacion para un futuro sostenible.

e Consolidar relaciones solidas con los principales stakeholders, quienes
participan en la cadena de valor, para lograr un funcionamiento con los mas

altos niveles de calidad.
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e Lograr una inserciéon rapida en el mercado objetivo, para asegurar el
fortalecimiento de la marca y dificultar el posible ingreso de un competidor
en la zona.

e Continuidad del equipo emprendedor, el cual tiene el know how tanto
técnico como de mercado, fundamental para llevar a cabo la propuesta.

e Elinterés de los organismos publicos y entidades estatales que profundicen
y hagan respetar las legislaciones en lo que respecta al cumplimiento de
objetivos de las energias renovables dentro de la matriz energética del pais.

e Participar de eventos y exposiciones, logrando de esta forma también
consolidar la marca ante posibles nuevos clientes.

e Afianzar las relaciones con la Secretaria de Energia de Entre Rios a través
de la participacion del equipo emprendedor en actividades y tareas que se

desarrollen en la provincia.
Anélisis de sensibilidad

Para realizar el analisis de sensibilidad se elabora un caso “pesimista” donde la
adquisicion de clientes es la mitad de lo estimado en los primeros 5 afios. Esto
reducird los ingresos y los costos variables, y hara mas dificil la cobertura de

costos fijos, destruyendo valor.

Cash flow Aiio 0 Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5

Clientes 15 25 38 50 58
NOPAT ($ 64,840) $ 12,061 $ 81,031 $ 115,986 $ 166,018

Inversién en CAPEX ($ 36,000)

Amortizaciones y depreciaciones $2,300 $ 2,300 $ 2,300 $ 2,300 $2,300

Inversién en NOF ($4,319) ($5,174) ($8,424) ($5,658) ($3,772)

Capital IVA ($ 5,040) $ 5,040 S0 S0 SO SO
FFL ($ 41,040) ($ 61,819) $9,188 $ 74,908 $112,629 $ 164,546
FFL Acumulado ($ 41,040) ($ 102,859) ($ 93,671) ($ 18,763) $ 93,865 $258,411
VAN @ 22% S 67,875
TIR 43%

Bajo estas situaciones el proyecto contintia siendo econémicamente viable con un
retorno considerable, mayor a nuestra tasa de corte, y con un periodo de recupero

de la inversion mayor a los 3 afios.
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Aspectos legales y regulatorios
La sociedad GALAFEN sera inscripta en la AFIP bajo el marco de Sociedad de
Acciones Simplificadas (SAS). La eleccion de este mecanismo se debe a las

siguientes ventajas:

e Proceso rapido, puede ser realizado en 24hs.

e Capital minimo de dos salarios minimos vitales y méviles ($ 66.000 a
febrero 2022).

e Costo de inscripcidbn menor que otras sociedades (25% del Capital minimo,
$ 16.500 a febrero 2022)

e Obtencién del CUIT en forma automatica

Bajo esta forma societaria, GALAFEN se vera expuesto a los siguientes impuestos

y/o tributos:

¢ Impuesto a las ganancias: 30%
e Ingresos Brutos: 2,9%
e Impuesto al valor agregado: 10,5% para inversiones de capital y 21% para

el resto.

Para finalizar, se deberan conseguir permisos y habilitaciones que son los
requeridos para poder realizar la instalaciones de paneles fotovoltaicos de manera
certificada por alguna de las entidades autorizadas por la Secretaria de Energia.
En cuanto a los equipos, solo se utilizaran aquellos que cuenten con las siguientes

certificaciones eléctricas, validas en Argentina:

e Inversores electronicos de conexiéon a red: IRAM 210013-21 o IEC62109-2
e Paneles fotovoltaicos: IEC 61730-1/2
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XIll. Conclusiones

La transicion energética a nivel mundial ha crecido en importancia con el correr de
los afios, y hoy es una tendencia que avanza a paso firme. Argentina ha
incorporado este tema en su agenda, y hoy en dia el marco regulatorio es
favorable para aquellos que quieran invertir en un proyecto de energias

renovables en un pais con un potencial edlico y solar de nivel mundial.

Existe una necesidad concreta en la region del litoral, particularmente en Entre
Rios, donde todavia ninguna empresa existente ha provisto una soluciéon. Con un
servicio deficitario, de alta tasa de fallas, los establecimientos rurales quedan
asilados de la sociedad e imposibilitados de continuar con sus operaciones si

solamente estuvieran conectados a este sistema.

La propuesta de valor de GALAFEN , ayudara a resolver los problema que
actualmente sufren los establecimientos rurales, con una solucion capaz de ser

monetizada de manera rentable por los socios fundadores.

También debe considerarse el impacto positivo de esta propuesta con el

medioambiente, ya que:

e Se reduce la quema de combustibles fosiles junto con sus correspondientes
emisiones de COz, disminuyendo el efecto invernadero. Para este proyecto
se estima una reduccion de 7 toneladas de CO2 acumulada en 5 afios.

¢ No consumen agua ni generan residuos y tampoco generan ruidos

molestos, siendo amigable con los alrededores.

Para poner en marcha el negocio, sera necesario realizar una inversion inicial de
USD 41.040, con maxima exposicién de USD 58.154, recuperando el capital
invertido nominalmente a los 20 meses de la operacion, con un rendimiento de
142%.
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ANEXOS

Anexo | — Noticias

SECCIONES =

Temas del Dia Elecciones Legislativas 2021 Covid-19

ENTRERIOS

Video: Lluvia con caida de arboles,
techos y lesionados por un rayo

Por la lluvia en Parand hubo caida de arboles y postes. En el interior hubo voladuras de techos, arboles y cortes
de cables y dos internados por un rayo

Fuente: (El Uno, 2022)

SECCIONES =

Temas del Dia Elecciones Legislativas 2021 Covid-19

UN INFIERNO

Ola calor: tercer dia agobiante y con
cortesde luzy agua

En Parand volvieron a superarse los 40 grados de temperatura y por tercer dia consecutivo hubo cortes de luz. El
prondstico promete tregua a la ola de calor.

Fuente: (El Uno, 2022)
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T
YEL LITORAL e

15°
RIGE LA ALERTA

Pronstico Extendida
Arboles caidos y cortes de energia: como fue la tormenta en Corrientes

Mientras rige el alerta para el interior, las localidades esperan |a reanudacion del servicio eléctrico. El granizo fue intenso en horas de |z madrugada.

Martes 21
Smptiembre de 2021

Fuente: (El Litoral, 2022)

ELCIUDADANO

& la regidn

Inicio Coronavirus ElHincha Policiales Ciudad Espectdculos Politica Economia Mundo Pais Region Grem

- - - -

Ciudad

Ciudad de pobres instalaciones

Alta tension: dias enteros sin
luz y cortes intermitentes en
lajornada mas calurosade
diciembre

Fuente: (El Ciudadano, 2022)
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Anexo Il — Cuestionario de energias renovables

A . ’ i =l
Cuestionario - Energias: T e
Por favor seleccionar una de las opciones y comentar cuando se ko requiera. Le sugerimos contar con su ulima Us DN"

factura del Proveedor de electricidad. Muchas gracias!
3 ;Sabe cudl es el consumo bimestral de Kwh aproximado que reakza?

Complete con su informacion:
Os O
Nombre: *
Ezmdieciments - e 5
4 Sisurespuesta fue si, ¢ Podria indicarnos cual se acerca mas a su Puede

esta informacion en la factura de su proveedor.

Ciugaz *
() 0
Provinca: *
D 501 & 1000kwh
D 1001 & 1500kwx
Emai (opcicnal)
D Més de 1500kwh
5 ;Sufre cones del servicio ya sea por fallas del o nes ?
las veces i un periodo de un mes.

1 ;Con qué tipo de infraestructura eléctrica cuenta? (Puede seleccionar mas de una opcion).

™
= [_\J&mOyS
g::. [:]hsym
o [ vz e t0veces
D Owo (ezpechique)
Ezpectaue

[j Convencional (Red Exécrica)

6 ;Conoce usted las propiedades y beneficios de otros tipos de energias fuera de la convencional?

Os Ow

7 ¢Conoce los beneficios de la Energia solar (fotovoltaica)?
0= O

8 ;Estaria dispuesto a invertir dinero para contar con un sistema de energia solar? Si sabe que dicho
sistema le permite ahorrar dinero, evitar cones, ayudar al medio ambiente?

DS L:MMW

D Comensé el por queé de zu seleccidn:

9  Le pedimos que nos comente respecto a sus i de utilizar energia renovable para
sus funciones diarias:

10 Enunaescala del 1 al 10, ;Cuanto cree que las energias renovables infiluyen en el medioambiente?

Exremely Por Exremel, Good

11 Enunaescaladel 1 al 10. ;Cuanto cree que las energias renovables seran la fuente de energia del

iMUCHAS GRACIAS!
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Anexo lll — Resultados cuestionario de energias renovables

Cuestionario - Energias:

Por favor seleccionar una de las opciones v comentar

cuandoe se lo requiera. Le sugerimos contar con su Ultima
factura del Proveedor de electricidad. Muchas gracias!

1 ¢Con qué tipo de infraestructura eléctrica cuenta? (Puede seleccionar mas de una opcion).

16

14

12

10

8

[

4 J

’ ///

. | ™z

Comencional (R... Edlica Solar Motor (Gasoil} Qiro {especifig.., Especifique:

84%1¢) 5% 21% @) 21%4)
Convencienal (Red Eléctrica) Edlica Solar Metor (Gasoil)
0%0) 21%
Otro (especifique) Especifique:
29
Responses

Electrificacion rural

Red eléctrica

Monaofasica

Solar con panes
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2  ;Esusted cliente de DPEC u otro
praveedor de energia eléctrica?

&

83%(15) 17%3)
Si Mo

6 18
Standard Deviation Responses

d Sisurespuesta fue si ;Podria
indicarnos cual se acerca mas a su
consumo bimestral? Puede encontrar
esta informacién en la factura de su

proveedor.
|
13% 2 31%)
500 kwh 501 a 1000kwh
25% @ 31%3)
1001 a 1500kwx Més de 1500kwh

3

4

Documento: Personal

;Sabe cual es el consumo bimestral de
Kwh aproximado que realiza?

88%014) 13% @

Si No

6 16

Standard Deviation Responses
:Sufre cortes del servicio ya sea por

fallas del proveedor o condiciones
climaticas? Seleccione las veces
considerando un pericdo de un mes.

6% (1) 50% &)
Munca Entre 0y 5
31%5) 13%2)
Entre 5y 10 Més de 10 veces
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6

iConoce usted las propiedades y

beneficios de otros tipos de energias

fuera de la convencional?

79%013)
Si

55
Standard Deviation

21%3)

No

19
Responses
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7  iConoce los beneficios de la Energia

solar (fotovoltaica)?

82%014)

85
Standard Deviation

74%014)
S

26%(5)

Comenté el por qué
de su seleccion:

5.79

Standard Deviation

18%3)

Mo

17
Responses

;Estaria dispuesto a invertir dinero para contar con un sistema de energia solar? Si sabe que
dicho sistema le permite ahorrar dinero, evitar cortes, ayudar al medio ambiente?

0% (o)

Mo me interesa

14
Responses

91



Documento: Personal

9 Le pedimos que nos comente brevemente respecto a sus inquietudes de utilizar energia
renovable para sus funciones diarias:

Costos iniciales muy caros

Evitar los cortes , mas economica y contribuir a disminuir la contaminacién ambiental

Desconozco particularidades del sistema

Mo depender del sistema eléctrico ya que &l tendido estd en mala condiciones y de los Cortes refterados
El costo y mantenimiento es alto

Es mas econdmico, cuidada el medio ambiente

Me interesa mucho pero actualmente los costos son muy ekevados

Evita problemas por cortes de suministro de la red.

Al no emitir polucidn durante su funcionamiento considero muy positivo

Estoy comoda

Porgue creo que son mas seguras y cuidadosas con 1a salud de las personas y del propio medio ambiente.

Me interesa de sobre manera.
Para tener alguna altemativa ecoldgica al cortar &l servicio contratado

Simplificar el transporte de combustible para el grupo en lancha
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10 Enunaescaladel 1al 10, ;Cuanto cree gue las energias renovables influyen en el
medioambiente?

&

5
4
3
2
1
] 1 2 3 4 s [ I a a n
r HEI I\ 2 JH |]4 LS ]6 “7 HB 9 ]10 Standard Deviation Responses Weighted Average

z 0 3 1 ] ] 0 1 3 2 L]

emely - Extremely Good h
Frremely Poar B 1) @) 079 G0 @) @) ©%) @) 070 (%) @Y

18 6.36/10

11 En una escala del 1 al 10, ; Cudnto cree que las energias renovables seran la fuente de
energia del futuro:

7

4
2
| B l
D. . .
5 G ] ] 10

[+] 1 2 3 2
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¥
F’ "0 |‘I z |3 4 5] [ 7 |IE ﬂ‘) ﬂm Standard Deviation Responses Weighted Average
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Anexo IV — Listado de participantes

Participantes reuniones de MVP

Provincia

Ciudad

Establecimiento

Entre Rios (15)

Colon (2)

Yuqueri

El Nogal

Concepcion del Uruguay (2)

Las Marias

Estancia Centella

Concordia (1)

Centinela

Gualeguay (2)

La Isla

La Maruja Il

Gualeguaychu (8)

La Alameda

Las Cruces

Punta Caballo

El Ocaso

Anguird

Los Ombues

La Joaquina

Estancia Alamos

Documento: Personal
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