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1. Problema

Durante los ultimos cien afos se produjo un crecimiento continuo del gasto energético a nivel
mundial, este incremento en el gasto energético tiene una correlacion positiva con el aumento de
la poblacion, ya que al ir aumentando la poblacion, la demanda de energia y su consumo también
aumentan (ONU,2015); Ahora bien, con el aumento del gasto energético se generan tres problemas
de alta criticidad: El primer problema es que el 82% de la energia consumida a nivel mundial
proviene de combustibles fosiles, los cuales son extremadamente contaminantes, sobre todo en lo
que respecta a la calidad del aire (UPME 2015); El segundo problema es que los combustibles
fosiles (carbon, petroleo, gas etc.) son una fuente de generacion finita, es decir que en algun
momento se agotaran por completo; El tercer problema identificado es que la generacion de energia
con combustibles fosiles es altamente costosa, incluso en algunos paises es que mas costosa que

la generacion de energia mediante la aplicacion de fuentes renovables. (acr,2017).

Tomando como base estos tres aspectos, se ha generado la necesidad de realizar una transicion
hacia la utilizacion de recursos energéticos de caracter renovable (sol, aire, agua, etc.),
principalmente porque estos recursos renovables permiten la reduccion de las emisiones
contaminantes (emisiones generadas por la combustion de combustibles fosiles), adicionalmente
estos recursos son considerados recursos infinitos, los cuales se caracterizan por reponerse a un
ritmo igual o superior del que son consumidos, y finalmente los costos de produccion y los precios
de la tecnologia solar fotovoltaica han venido disminuyendo fuertemente (alrededor del 75% entre

el 2009 y el 2015). (ONU, 2015).

Vale la pena mencionar que estos recursos renovables estan disponibles en casi cualquier lugar
geografico del planeta, por lo que se convierten en una alternativa de generacion con amplio
potencial de aprovechamiento, y que sin lugar a duda contribuyen de forma directa a minimizar

los problemas previamente descritos. (UPME,2015).

Abarcando el contexto nacional, se evidencia que aproximadamente un 78% de la energia
consumida en Colombia proviene de fuentes fosiles, mientras que el 22% restante proviene de

fuentes renovables. (UPME,2015).
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Por otra parte, Colombia muestra una tendencia de crecimiento poblacional bastante significativa
(ver anexo 1 estudio demografico 2018 del DANE), situacion que esta generando que la demanda
energética del pais también esté en aumento y adicionalmente se genere un déficit energético,
incluso se estima que el 32% del territorio nacional no hace parte del sistema interconectado

nacional. (Hernandez, Ramirez, 2017).

Para hacer frente a estos problemas, el gobierno nacional ha dispuesto diferentes sistemas que en
el fondo buscan reducir el impacto. Uno de los sistemas promovidos es la implementacion de
modulos solares fotovoltaicos, los cuales han sido desarrollados desde 1885 cuando Charles Fritts
construy6 el primer modulo fotoeléctrico y que en la actualidad sirve para transformar la energia

generada por el sol en energia eléctrica.

Profundizando un poco mas en el concepto técnico, se puede relacionar que este sistema funciona
por medio de un captador (panel solar) el cual contribuye a la trasformacion; El proceso inicia una
vez la energia del sol se convierte en electricidad en los paneles solares en forma de corriente
continua. Posteriormente esta corriente continua pasa por un inversor el cual trasforma la energia
en corriente alterna. Este inversor utiliza la red eléctrica para cargar las baterias y almacenar los

excesos de generacion obtenidos.

Una vez la energia estd en forma de corriente alterna, esta es entregada o suministrada; El
suministro puede ser a una vivienda de indole familiar, una planta de produccién, un centro

empresarial o cualquier lugar donde se requiera consumo de energia eléctrica.

En este proceso la red de suministro tradicional (red eléctrica) también puede inyectar corriente
alterna al lugar que lo requiera, y para el control se contempla un medidor de energia, sin embargo,
en este proceso, la red eléctrica tradicional, solo inyecta energia cuando la energia generada por el

sistema de paneles solares no es suficiente para suplir las necesidades. (Bernal, Henao. 2019).

En Colombia particularmente la implementacion de sistemas fotovoltaicos enfrenta un problema
que es relevante mencionar, y es que a pesar de que los sistemas fotovoltaicos tienen diversas

cualidades y conciben distintos beneficios, actualmente muchos sectores de la economia




colombiana no optan por implementar un sistema de este tipo, principalmente porque los costos
de instalacion pueden llegar a considerarse como bastante elevados.

(aproximadamente $COP 22 millones para generar 260 KWH/mes =2 estudio realizado con base en el

consumo promedio de un hogar en la ciudad de Bogotad) (Bernal, Henao 2019).

Se relaciona que los costos de instalacién son bastante elevados, porque para la implementacion
del sistema se requiere de un conjunto de baterias las cuales tienen un costo muy alto (cerca del
50% del costo total de instalacion), sin embargo con el cambio en la legislacién (ver anexo 3
resolucion 030 de 2018), ahora es permitido que los excesos de energia creada por parte de los
auto generadores, se inyecten de forma directa a la red de distribucion del pais, y al realizar la
entrega de forma directa ya no es necesario la utilizacion de las baterias de almacenamiento,

elemento que como se relaciono, representaba cerca del 50% del costo total de instalacion.

En otras palabras, con el cambio en la legislacion, ahora se puede asegurar que implementar un
sistema fotovoltaico es cerca de 50% menos costoso que antes, lo cual busca promover que la
mayor cantidad de industrias de la economia colombiana opten por implementar este tipo de

solucion.

Un problema adicional que se evidencia a nivel local es que no existen benéficos economicos para
las personas u organizaciones que tengan implementados sistemas de generacion alternativos, solo
se percibe el beneficio ecologico por la reduccion en las emisiones de CO2, sin embargo con el
cambio de la legislacion y la implementacion de sistemas fotovoltaicos, ahora los auto generadores
podran disminuir el monto a pagar mensualmente por concepto de energia eléctrica, ya que cada
vez que inyecten energia a la red principal del pais, se les reconoceran (mediante un esquema de
medicion bidireccional) unos créditos de energia, los cuales se permutaran/cruzaran con el gasto
de energia eléctrica mensual, permitiendo asi reducir la facturacion mensual y paralelamente

disminuir el tiempo en el cual se recupera la inversion del sistema fotovoltaico.

Finalmente, y tomando como base la estadistica e informacion anterior, se puede determinar que
en Colombia no solo se presenta problemas especificos, sino que también se presentan problemas

similares a los evidenciados a nivel global. Sin embargo, un aspecto para resaltar a nivel local es




que en Colombia se cuenta con diversos recursos energéticos, es decir que se cuenta con reservas
de combustibles fosiles y también con amplios y abundantes recursos renovables, especialmente
el recurso solar, el cual presenta un comportamiento uniforme durante todo el afio y una radiacion
del orden de 4,5 kWh/m2 (IDEAM,2018), lo cual es apropiado para generar y suplir por medio de
paneles fotovoltaicos las necesidades de energia eléctrica del pais y por supuesto contribuir a

minimizar las otras problematicas evidenciadas a nivel mundial y local.

2. Oportunidad

Crear la empresa VoltaiK, experta en la implementacion de sistemas fotovoltaicos de ultima
generacion para el sector hotelero. La empresa logrard, por medio de tecnologias amigables con el
medio ambiente, la disminucion de los costos operacionales de los hoteles, asociados con el rubro

de energia eléctrica hasta en un 30%.

3. Arquetipo

Segmento de Cliente

Para el desarrollo y prueba inicial de este proyecto, el segmento de clientes que se defini6 es el
sector hotelero en la ciudad de Bogoté, ciudad donde actualmente la oferta hotelera asciende a 953
hoteles, de los cuales el 32% se ubica en la zona de Teusaquillo, seguido de Chapinero, Candelaria

y Usaquén con una participacion de 23%, 11% y 11% respectivamente.

Adicionalmente se estima que durante el afio 2019 se tendran 18 nuevos proyectos hoteleros los
cuales adicionaran cerca de 2735 habitaciones. (COTELCO, 2018) (Instituto Distrital de turismo,
2018).

Dentro de los diferentes tipos de establecimiento habilitados para alojamiento, los hoteles
corresponden a la gran mayoria, con un 73% del universo, las viviendas turisticas al 8.2%, los
hostales (hospedaje no permanente) al 6.4%, los aparta hoteles al 5.6% y los albergues al 5.7%.
(Instituto Distrital de turismo, 2018).
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Otro aspecto particular de los establecimientos habilitados para alojamiento en la ciudad de Bogota
es que el 81% de estos tiene entre 0 y 50 habitaciones, otro 13% tienen entre 51 y 100 habitaciones

y otro 6% entre 101 a 250 habitaciones. (Instituto Distrital de Turismo, 2018).

Se establecio este segmento de cliente en funcion de las siguientes hipotesis:

1. Bogota es la ciudad destino con mas turistas en el pais, lo que podria significar que los
hoteles de Bogota tienen una alta ocupacion, tendencia que a la vez nos permite inferir

que los hoteles de Bogota tienen un alto consumo de energia eléctrica.
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Grafica 1. Ciudades con mayor numero de turistas en Colombia
(Fuente Cotelco)

2. Si el consumo de energia eléctrica en los hoteles de Bogota es considerable, entonces
los costos asociados podrian representar un rubro significativo dentro de sus estados
financieros, por lo que al implementar esta iniciativa se atacarian directamente estos
costos de energia, lo que se traduce en una reduccion en los gastos y mayores beneficios

econdmicos para la organizacion.

3. En los hoteles de Bogota se podria presentar un alto consumo eléctrico al tener que
contar y utilizar frecuentemente aires acondicionados, redes de iluminacion, multiples

electrodomésticos y sistemas de comunicacion.




4. En el sector hotelero es posible que se cuente con los recursos econdmicos para realizar
la inversion en las diferentes soluciones existentes y validar los retornos de la inversion

que el sistema puede generar.

5. Al tener representacion fisica en Bogotd, podriamos generar constantes acercamientos
con diferentes hoteles y de esta manera identificar claramente las necesidades

especificas del sector y como nuestra propuesta podria generar valor.

Un aspecto para resaltar y para tener en cuenta es que esta iniciativa podria tener un
escalonamiento considerable, ya que a mediano plazo podrian considerarse dentro del mercado
objetivo las ciudades del norte del pais como Cartagena, Santa Marta etc. o incluso San Andrés,
ciudades donde actualmente existe un déficit de energia eléctrica, pero a la vez cuentan con las

condiciones medioambientales propicias para desarrollar el proyecto.

Pertfil de Cliente

Una vez establecido el arquetipo desde una perspectiva cuantitativa (ver segmento de cliente),

ahora es necesario establecer el arquetipo desde una perspectiva cualitativa (perfil de cliente).

Para esta definicion, inicialmente se establecera un arquetipo hipotético, el cual es un personaje
ficticio que representara un grupo poblacional especifico, que en este caso son los tomadores de

decision en los hoteles de Bogota.

Con la herramienta buscaremos determinar cudles son los principales patrones de los tomadores
de decisiones, es decir que comportamientos tiene, qué genera motivacion en ellos, cudles son las
expectativas personales y profesionales, como piensa, que lo frustra, que caracteristicas tiene, que

le gusta, que no le gusta, que resultados espera, que siente, etc.

A continuacion, se plasma el arquetipo hipotético que se establecio:
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Ricardo, lleva mas de 8 afios trabajando en el hotel, su carga laboral es amplia, sin embargo cuenta con el apoyo de diversas posiciones
operativas, es muy dedicado a su trabajo, es perseverante y con amplios conocimientos especificos del sectar hotelero.

Motivaciones

.
Personalidad

Intravertido Extrovertido
analitico Creativo
DEscortes cortss
| ||

Irmesponsabls Responsable
Flexible Autoritario

Profesion: Administrador de Empresas

Ingresos: Medio — Altos
Cargo: Administrador general
Edad: 42 —48 afios
Experiencia: 10+

Informacion Personal

- (Casado
- Con 2-3 hijos
- Le gustan los deportes

Quién es?

Familia

Crecimiento profesional
Reconocimiento
Libertad Financiera
Tranquilidad

Frustraciones

Rutinas operativas
Oportunidades de crecimiento
Demasiado tiempo en el cargo
Pocas iniciativas — Innovaciones

Ricardo es responsable y leal, tiene mudltiples aptitudes para desempefiarse en cargos
administrativos. Es paciente, amable y confiable. Tienen habilidad para trabajar en armonia con los
demas y bajo mucha presion. Le gusta seguir procedimientos y calcular muy bien los riesgos.
También le gusta liderar a los demas y trabajar con otros hacia una meta comun. Ricardo, es una
persona muy trabajadora y solo toma decisiones después de una andlisis cuidadoso, es diplomatico

y generalmente amistoso en su estilo de supervision.

Hlustracion 1. Arquetipo Hipotético

Principal hallazgo:

Luego de adelantar el proceso de campo con multiples hoteles de la ciudad de Bogota (ver anexo

4), se logr¢é identificar que el principal DOLOR que tienen los hoteles en Bogota es el alto costo

operacional, costo que incluyen los cotos de energia eléctrica, los cuales a su vez de derivan del

uso constante de lavadoras industriales para la limpieza diaria de toallas y sabanas.

Este costo de energia representa cerca del 10% al 15% de los costos operativos totales en los

hoteles, lo cual afecta directamente los margenes de utilidad de la industria.

4. Propuesta de Valor

Es importante relacionar que el siguiente lienzo de valor describe de manera estructurada y

detallada las caracteristicas de la propuesta valor.

El lienzo de la propuesta de valor esta compuesto por tres segmentos:
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1. El mapa de valor = Compuesto por tres subsegmentos.
2. Perfil del cliente > Compuesto por tres subsegmentos.
3. Encaje > Se consigue cuando el mapa de valor y el perfil del cliente coinciden.

En el primer segmento, denominado mapa de valor (figura 2), se describen tres elementos

fundamentales, estos son:

1.1 Productos y servicios:
1.2 Aliviadores de frustraciones:
1.3 Creadores de Alegria:

Creadores de Alegria

Disminucion en los costos de energia electrica y en la facturacion mensualpor . o~
implementacion de unsistema de alta efieciencia Costos razonables deinstalacién

Andlisis econémico dela inversién y su retorno Instalacién y entrega garantizada en poco tiempo

Materiales para la generacion de energia renovablede
Vinculo con personalprofesionaly capacitado alta calidad

Integracion del sistema de energia eléctrica actual con un sistema de energia
Desarrollar un servicio con el cual se pueda renovable
realizar la implementacion del sistema de energia
eléctrica fotovoltaica, es decir, estaremos a cargo
del proceso completo desde el diagnostico inicial,
propuesta de desarrollo, la propuesta de
implementacion, tramites regulatorios, la
conexidn total del sistema, la validacién piloto de
funcionamiento y finalmente la ratificacion de
que el sistema esta generando propia energia
eléctricay permitiendo paralelamente que los
excesos de energia sean inyectados al sistema de
energia principal del pais.

Cuidado y preservacion de recursos y sistemas naturales con
los cuales actualmente se genera energia (Ej. Agua, Carbén)

Controlen tiempo real del consumo de energia
quela empresa tiene.

Menores gastos porreduccion en la facturacién de energia eléctrica.

Atencion inmediata en sitio de cliente, cuando se presenta unafalla en la fuente de suministro
principal.

Disponibilidad de atencién a través

Aplicacién de equipos con alta tecnologia para mayor generacion de energia.
de los diversos canales.

Certificaciones y documentos de soporte que garantizan lalegalidad del servicio. é

Aliviadores de Frustraciones
1lustracion 2. Mapa de Valor

Para el segundo segmento, denominado perfil del cliente (figura 3), se relacionan otros tres
elementos fundamentales, estos son:

2.1 Trabajos del cliente:
2.2 Frustraciones del cliente:
2.3 Alegrias del cliente:

12
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Flujo libre de dinero pormenor pago del servicio de electricidad N H
& -~ ~
Alegrias del Cliente ética y Limpi do se entrega la instalacién del sistema
Menores pagos les por de electricidad Alto consumo de energia
Respaldo del servicio en caso de falla del sistema principal Reduccion de ingresos por pago del costo fijo
que representa el servicio de energia.
lacién rapida del si de g i
Comunicacién facil con el prestadordelservicio
Queel i de inistro contribuya . o R " . -
con la responsabilidad socialde la compaiiia Queel en de b c!s se integre con las de
responsabilidad socialdela compaiiia
Retornodela i i lizada en el i o "
s Soporte efici do existen prob} de ab — conel'sh dicional Trabajos del Cliente
N
Costos elavados en la facturacion mensual de energia electrica Tranqulllidad deiqueel servicloesta baig ¥
POruso per de labad iales parali i
de sab didosy Il Referir el servicio a otras organizaciones, gobiemo o personas
naturales.
Ahos he inesp d d. i
Sentir satisfaccion emocional y tranquilidad
No tenerunp disponible parala idad de un alto costo de energia
N
Demasiado tiempo sin soporte en el servicio cuando se presenta un dafio mayoren la fuente 3
de suministro principal
‘61 Unica alternativa de prestadores del servicio D £i: dela legalidad del ini

energético
Frustraciones del Cliente F
Tener que acercarse hasta el sitio desde donde se
suministra el servicio para i X inc i

llustracion 3. Perfil del Cliente

Finalmente se plasma el encaje entre el mapa de valor y el perfil del cliente desarrollado; Se logro
el encaje, al crear un producto y servicio con los cuales se aliviaran las principales frustraciones

del cliente y a la vez se crearan nuevas alegrias.

Creadores de Alegria

Disminucion en | d gia electrica y en la facturaci
implementacion de un sistema de alta efieciencia Costosrazonables de instalacion

Contribucén conel medio ambiente

Andlisis econdmicodela inversién ysu retorno Instalaciény entrega garantizada en poco tiempo

Alegrias del Cliente,

Materiales parala generacion de energia renovable de
Vinculo con personal profesionalycapacitado .y calidad

Alto consumo de energia

caso de falla Reduccion de ingresos porpago del costofijo

querepresentael servicio de energia.

Integracion delsistema de energia eléctrica actual con un sistema de energia
renovable

Desarrollar un servicio con el cual se pueda
realizarla i ion del sistema d gi
eléctrica fotovoltaica, esdecir, estaremos a cargo
del proceso completo desde el diagnosticoinicial,
propuesta de desarrollo, la propuesta de
i tramites ios, la
conexion total del sistema, la validacion pilotode
yfi la ratificacion de
queel sistema esta generando propia energia
eléctricay permitiendo paralelamente que los
excesos de energia sean inyectados al sistema de
energia principal del pais.

Instalacion répida del sistema de generacion

Comunicacién facil con el prestadordelservicio

Cuidado y preservacionderecursosy sistemas naturales con
los cuales actualmente se generaenergia (Ej. Agua, Carbon)

Que el nuevosistemade suministro contribuya
conla responsabilidad socialde la compafifa

Queel sistema d

responsabilidadsocialde a compafia

Retornode a inversionrealizada en el nuevo sistema

Trabajos del Cliente

bl

d sistema tradicional

Controlen tiempo real del consumo deenergia
que la empresatiene.

p
desabanas, tendidosy toallas Referir el sevicioa otrasorganizaciones, gobiemo o personas

naturales.

Menores gastos por reduccion en la facturacion de energia eléctrica.

Altos he inesperados consumos deenergia
Sentir satisfaccion emocional ytranquiidad

No tener

Atencion inmediata ensitio de cliente, cuandose presenta unafalla en la fuente de suministro
principal.

Demasiado tiempo sin soporte en el servici cuando sepresenta un dafiomayor en lafuente
de suministroprincipal

o senvicio egal
energético

Tener queacercarse hastael sitio desde donde se
suministrael servicio paratramitar X inconveniente.

de atencion através
delos diversos canales.

lalegalidad del servicio. é

Aliviadores de Frustraciones

It: logi: mayor generacion d gia.

Frustraciones del Cliente

llustracion 4. Encaje Mapa de Valor y Perfil del Cliente
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Propuesta de Valor:

Generacion de energia eléctrica mediante la aplicacion de sistemas fotovoltaicos de tltima
generacion, los cuales garantizan la reduccion en la facturacion mensual de la industria
hotelera, permitiendo paralelamente que se inyecte a la red principal de suministro del pais,
toda la energia extra que se produzca con el sistema propuesto, el cual tiene moderados costos

de implementacion, mantenimientos reducidos y benéficos tributarios.

5. Modelo de Negocio

El modelo de negocio es una herramienta que permite describir como la propuesta creara,
proporcionard y captara valor. Adicionalmente permite comunicar detalladamente la manera como

se implementara la iniciativa definida y como se apalancara el ser competitivos en el mercado.

Al existir en el mercado modelos de negocio con caracteristicas similares, es importante desarrollar
un modelo que permita enfocarnos en solamente una de las tres actividades empresariales que se
consideran en el lienzo de modelo de negocio; Estas tres actividades empresariales son: intimidad

con cliente, excelencia operativa y liderazgo de producto.

Asi bien, el modelo de negocio que se desarrollara tendra un patrén desagregado donde se buscara
generar una estrecha relacion con el cliente basados en asesoria, reputacion de marca y confianza

entre las dos partes.
Desarrollo de los 9 modulos

Los nueve modulos del modelo de negocio estain compuestos por segmento de cliente, propuesta
de valor, canales, relacion con clientes, fuentes de ingreso, recursos clave, actividades clave,

asociaciones clave y estructura de costos.

El primer modulo relacionado con el segmento de cliente ya ha sido abordado en el aparte superior
del documento (titulado “Arquetipo”), al igual que el médulo relacionado con la propuesta de valor
(descrito en la seccion anterior del documento), motivo por el cual, a continuacion, se desarrollaran

las estrategias de los otros 7 modulos del modelo de negocio.
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Se iniciara con la descripcion detallada de los canales, luego se describira la relacion con cliente,
las fuentes de ingreso consideradas, los recursos clave, las actividades clave, las asociaciones

clave, y finalmente se desarrollara la estructura de costos considerada para el proyecto.

Canales: A continuacion, se desglosan los diferentes canales considerados y su descripcion

detallada.

Es importante relacionar que en los canales se indica “Como se consigue que el producto llegue al
cliente, es decir, todos los medios por los cuales vamos a contactar a nuestros clientes” (Alexander

Osterwalder y Yves Pigneur, 2015).

Para una mejor planeacion y descripcion (Basados en la teoria de Philip Kotler), se agruparan los

canales en canales de promocion, en canales de distribucion y en canales de venta:
Promocion:

1. Equipo Comercial: Se considera tener una fuerza de ventas que facilite y estructure un

proceso solido de generacion de promociones y venta.

2. Péagina Web: La compafiia tendra su propia pagina web, donde por medio de esta se podran

ejecutar actividades comerciales y de publicidad.

3. Redes sociales: Se ejecutaran procesos de mercadeo digital utilizando las principales redes

sociales del pais.

4. Participacion en ferias: En Colombia actualmente se realizan varios eventos publicitarios
enfocados en el drea de energias limpias o innovacidn, por lo que la participacion en este
tipo de eventos permitira dar a conocer los servicio y los productos que se comercializaran

en la organizacion.

5. Guia de servicio: Se generard con el fin de exponer y evidenciar los servicios que se

realizan y con descripcion clara de retornos de inversion y demas beneficios del sistema.
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6. Publicidad en revistas: En las revistas comerciales con énfasis en negocios y hoteleria,

como por ejemplo la revista la Barra, revista turismo y patrimonio, Dinero, Portafolio etc.

se ofrecera comercialmente el servicio y se plasmaran las bondades de esta propuesta.

7. Comerciales televisivos: A través de los medios de comunicacion televisivos, se
promocionara el servicio, la marca y todo lo referente al servicio y las ventajas que se
ofreceran.

Distribucion:

1. Fisica: El producto podra ser entregado en las instalaciones de los clientes, donde la
compaiiia serd la responsable de todo el proceso logistico, es decir desde el alistamiento,
empaque, traslado, trasporte y entrega fisica del producto.

2. Selectiva: El producto sera entregado directamente, es decir sin intermediarios o solo a
través de los propios puntos de venta.

Venta:

1. Se considera una pasarela de pago dentro de la pagina web, la cual permitird captar los
ingresos generados de las ventas directas.

2. También se considera la utilizacion de sistemas tipo POS para que los clientes puedan
diferir las compras a un determinado periodo de tiempo.

3. Finalmente se establecio recibir dinero de forma directa, es decir pagos en efectivo o

directamente a la cuenta bancaria de la compaiia.

Relacion _con _clientes: A continuacion, se describen los diferentes tipos de relacion que tendra el

proyecto para el segmento de mercado establecido.

Se puede asegurar que las relaciones con los clientes serd nuestro foco principal y la comunicacion
estara basadas en asesoria personalizada, en reputacion de marca y confianza entre las partes y a

la vez se dividiran en: Captacion de clientes, fidelizacion de clientes y estimulacion de ventas.
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En otras palabras, son las tacticas que se utilizaran para mantener los clientes y como se crearan

nuevos usuarios para el negocio.

Asi bien, la relacion con clientes se ha subdividido en dos principales categorias:

Captacion:

1.

Asesoramiento técnico especializado sin costo: Se considera necesario realizar un
asesoramiento técnico una vez el cliente ha decidido implementar el sistema de generacion
de energia solar, es decir relacionar las diferentes alternativas en cuanto a calidad, asi como

una estimacion de costos y tiempo de ejecucion.

Entrega de descuentos: En las primeras etapas y con el fin de generar clientes, se otorgaran
descuentos en el precio de venta, sin embargo, el precio final debera cubrir los costos y al

menos generar un pequefio margen.

Referenciacion de clientes: Un cliente satisfecho por el servicio, podria referenciar el
servicio ofrecido y ayudar de esta manera al crecimiento y la generacion de nuevas entradas

econdmicas.

Fidelizacion:

Reporte de valor: Se realizara un informe donde se mostrara, como el nuevo sistema aporta
a las politicas de sostenimiento de la organizacion, los beneficios econdomicos generados y
como el sistema contribuye al cuidado del medio ambiente. (Se incluird un

reconocimiento).

Lineas telefonicas de atencion: Se creara un sistema de comunicacion en el cual el cliente
pueda contactar, buscando que, a través de este medio el cliente pueda resolver inquietudes,
realizar consultas y solicitudes especiales; El foco de esta atencion serd generar un servicio

agradable con respuestas genuinas enfocadas en la empatia con cada usuario.

Posventa: La compaiiia a través de su equipo se comunicara después de la implementacion

para validar beneficios y funcionamiento general del sistema implementado.

17




4. Correo electronico: Dada la facilidad que muchas personas tienen con el uso de sus correos

electronicos, este serd otro un sistema de comunicacion con el cual el cliente podré

contactar para resolver o consultar acerca de cualquier asunto.

PQR: En caso de una queja por el servicio o funcionamiento del sistema, se realizar un
reporte personalizado donde se evidencien las acciones realizadas por la organizacion para

solucionar la inconformidad.

Fuentes de ingreso: Se establecieron las siguientes alternativas, como las fuentes principales para

lograr obtener beneficios econdmicos en la compaiiia, estas son:

Venta del servicio: La principal fuente de ingresos considerada en el modelo de negocio
serd la venta he instalacion completa del sistema de generacion de energia eléctrica a través
de paneles solares; En esta opcion la compaiiia que compra la solucion, es decir un hotel
cliente, asume todos los riesgos y responsabilidades asociados con la propiedad del
sistema, como el reemplazo de piezas y la depreciacion, sin embargo para lograr prestar un

servicio de instalacion eficiente, se considera mantener un stock de seguridad.

Arrendamiento del sistema de generacion: Una fuente de ingreso alternativa que se
considera en el modelo de negocio es la de arrendamiento, en la cual se crean tarifas
variables mensuales por el arrendamiento del sistema de generacion y la organizacion que
lo toma el servicio entrega parte del ahorro generado por el sistema, teniendo al final del
contrato de arrendamiento la opcidon de comprar el sistema, extender el contrato o retirar
los paneles. En esta opcion la compatfiia que arrienda, es decir VoltaiK, asume todos los
riesgos y responsabilidades asociados con la propiedad del sistema, como el reemplazo de

piezas y la depreciacion.

Mantenimiento del sistema de generacion: Es bien sabido que los elementos fisicos que
conforman el sistema tendran un desgaste natural por uso y por las condiciones ambientales
a las que estan sometidos, asi bien, serd necesario realizar un mantenimiento periddico el

cual seré facturado y considerado como una fuente de ingresos adicional.
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Venta de elementos que componen el sistema: Algunos elementos que componen el
sistema, como los paneles, el medidor bidireccional, el inversor etc. tendran garantia, sin
embargo, los danos generados por mala manipulacion o factores ajenos tendran que ser

asumidos por el comprador del sistema, siendo esta una fuente de ingresos adicional.

También se considerd como fuente de ingresos, poder vender de forma individual cualquier
elemento del sistema, especialmente a los competidores que no cuente con la disponibilidad

en su inventario.

Recursos Clave: Los recursos clave permiten llegar al mercado objetivo, establecer relaciones con

los clientes y percibir ingresos; “Los recursos clave pueden ser fisicos, econdmicos, intelectuales

o humanos y pueden ser de propiedad de los socios, alquilarlos y ser dispuestos por los socios

clave” (Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, 2015).

A continuacion, se describen los recursos claves que se consideraron y que se deben tener para

lograr el desarrollo exitoso del emprendimiento:

Se agruparon en las siguientes categorias:

Recursos Fisicos:

1.

Instalaciones para almacenamiento de elementos: Se necesitara tener un area para poder
almacenar los diversos elementos que componen el sistema (panales, inversores,

medidores, cableado etc.) y por otra parte servira para garantizar un stock de seguridad.

Vehiculo para trasporte de materiales: Una vez programada la instalacion del servicio,
todos los elementos deben ser llevados de forma cuidadosa hasta el lugar de la instalacion,

y para poder realizar esta actividad, se requerida de un medio de trasporte.
Panales solares, inversores y medidores bidireccionales: Estos son elementos

fundamentales del sistema, por lo que son un recurso clave para que el proceso funcione y

pueda ser implementado exitosamente.
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Recursos Economicos:
Una vez definida la estructura optima de capital en los modelos financieros, en la cual se
determind un aporte de capital de 30% (correspondiente a COP$ 93 M en el primer afio) y
una linea de crédito del 70% (correspondiente a COP$ 219 M en el primer afio), se debe
proceder con los tramites de adquisicion de créditos y con la inyeccion de capital por parte
de los socios y de esta manera contar con el capital y liquidez que permita iniciar
operativamente el proyecto.
Recursos Humanos:
El capital humano es fundamental ya que se requerira personal para suplir las necesidades
administrativas (Comercial, finanzas, RH, logistica, etc.), asi como el area técnica o de
implementacion, quienes se encargaran de la puesta fisica, nuevos desarrollos y servicio
técnico especializado. Para el proyecto se considerd la contratacion de una persona técnico-
operativa, un ingeniero técnico-comercial y una persona para soportar los procesos de PQR
y atencion al usuario.
A continuacion, se relaciona la ilustracion numero 5 donde se plasman los valores establecidos
para los costos, gastos y demads consideraciones financieras del proyecto. (Para mayor detalle y
entendimiento del modelo financiero ver el anexo 5 que se adjunta a este documento).
Valor de Equipos para 1 Sistema de Generacion Personal Costos Fijos Gastos variables
1 Panel Solar (15 Paneles) S 7.800.000 1 Tecnicol 5 1,300.000 1 Arriendo de Bodega  $ 2.000.000 1 Relacion con Clientes  $ 2.000.000
2 lnversor $  5.600.000 2 Ingeniero Tec- Come  § 4.000.000 2 ServiciosPublicos  § 300.000 2 Marketing $ 1.200.000
3 Controlador [Tablera) §  1.200.000 3 Call Center $1.000.000
4 (Cableadoy Anclajes $  2.500.000
5 Tablero de Control 5 850,000
6 Medidor Bidireccional $  3.800.000
7 Otros (3%) $ 234.000
Sub Total 1 $ 21.984.000 Total $6.300.000 Total $2.300.000 Total $3.200.000
Otros Equipos y Activos Otros Variables 2
1 Vehiculo $ 22.000.000 1 Webpage $ 1.500.000
2 Mtto &Seguros S 1.500.000 2 Creacion de Marca 5 1.500.000
3 Computadores, telefonos ete.. & 4.000.000
Sub Total 2 $§ 27.500.000 Total $ 3.000.000
Total Actives  § 49.484.000 Total Personal  $ 6.300.000 Total CFijos  $ 2.300.000 Total Variables  $ 6.200.000

llustracion 5. Costos y Gastos base
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Actividades Clave: Las actividades claves son las acciones més importantes que se deben realizar

para que el modelo de negocio funcione, estas actividades “son necesarias para crear y ofrecer una
propuesta de valor, llegar a los mercados definidos, establecer relaciones con clientes y percibir

ingresos” (Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, 2015).

A continuacion, se desglosa las actividades clave que se tendran que ejecutar para la propuesta de

emprendimiento:

1. Vigilancia Tecnologica: Es una actividad por realizar de forma constante que busca
recopilar informacion de las tendencias tecnologicas que existen en los mercados mas
representativos. Dado el modelo de negocio desagregado que se establecid, esta actividad
se vuelve critica y relevante, ya que los elementos deberan ser importados y localmente se
debera realizar el brandeado con nuestra marca propia, siendo la marca y el

relacionamiento la que nos permita vender el producto y los servicios asociados.

2. Seleccion del sistema generador de energia a implementar: Es necesario mencionar que las
celdas fotovoltaicas, estan fabricadas de materiales semiconductores ya que estos ofrecen
menor resistencia al paso de la corriente eléctrica, asi bien, las celdas de silicio dominan el
mercado, ya que es un muy buen semiconductor y es el segundo elemento mas abundante
en el planeta, sin embargo, existen paneles solares que estan fabricados con otra clase de
materiales (Ej. silicio monocristalino o con arseniuro de galio), materiales que pueden

ofrecer diferentes resultados para el proceso de generacion de energia eléctrica.

3. Importacién de elementos: Debido a que el precio de fabricacion de los elementos que
componen el sistema es menor en paises con alto volumen, los elementos mas
representativos (paneles solares, el inversor, el medidor bidireccional), deberan ser

importados.

4. Capacitacion y entrenamiento al personal técnico: Es fundamental que el personal técnico,
el cual se encarga de la implementacion de los sistemas cuente con todo el conocimiento y

herramientas para entregar una solucion de alta calidad y en tiempo.
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5.

Implementar relaciones directas con los proveedores de insumos/materia prima: Con el
objetivo de maximizar los ingresos y mejorar los tiempos de respuesta, asi como la
disponibilidad de inventarios, es necesario eliminar cualquier tipo de intermediario y crear

una comunicacion directa con todos los proveedores de la cadena de valor.

Plan de validacion: Para cumplir con la promesa de que el sistema permitird una reduccion
en los costos de energia, se hace necesario crear un sistema de comparacion estdndar entre
el proceso actual y el proceso propuesto que permita a los clientes validar los beneficios y

el tiempo estimado para el retorno de la inversion.

Aliados Clave: Los aliados clave son una red de socios que facilitan y contribuyen al

funcionamiento del modelo de negocio.

“Las empresas crear alianzas para optimizar sus modelos, reducir riesgos o adquirir recursos”

(Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, 2015).

Los aliados clave que se consideraron para este modelo de negocio son:

1.

Grupo de Energia de Bogot4 (Codensa): Compaiia lider en el sector de energia eléctrica,
el cual certifica los estudios de carga y las condiciones generales del sistema (Capacidades
de generacion), y paralelamente emite la validacién y matricula al usuario como un auto

generador de energia.

Comision de regulacion de Energia y Gas (CREG): Es un organismo dedicado a regular
las actividades de prestacion de servicios publicos domiciliarios relacionados con energia
eléctrica, gas natural, gas licuado de petréleo y combustibles liquidos; el principal objetivo
es lograr que tales servicios se presten al mayor nimero de personas, al menor costo y
equilibrando la compensacion para las empresas prestadoras. Adicionalmente esta
comision tiene la funcion de regular los monopolios en la prestacion de los servicios
publicos, cuando la competencia no sea posible y la de promover la competencia entre
quienes presten servicios publicos, para que las operaciones de los competidores sean
economicamente eficientes, no impliquen abuso de la posicion y produzcan servicios de

alta calidad.
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Ministerio de Minas y Energia: Es una entidad publica de caracter nacional, cuya
responsabilidad es la de administrar los recursos naturales no renovables del pais
asegurando su mejor y mayor utilizacion; la orientacion en el uso y regulacion de los
mismos, garantizando su abastecimiento y velando por la proteccion de los recursos
naturales del medio ambiente con el fin de garantizar su conservacion, restauracion y el
desarrollo sostenible, de conformidad con los criterios de evaluacion, seguimiento y

manejo ambiental, sefialados por la autoridad ambiental competente. (minminas,2018, p1)

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo: Es una entidad publica que se encargada de
apoyar la actividad empresarial que desarrolle servicios, tecnologia o produccion de bienes;
También se encarga de soportar la gestion turistica de las diferentes regiones del pais.
Dentro de sus principales responsabilidades esta la formular, dirigir y coordinar las

politicas generales en materia de desarrollo social y econdmico.

Proveedores de elementos fotovoltaicos: En la actualidad existen diversas compaiiias a
nivel nacional e internacional que pueden suministrar los elementos que componen el
sistema para la generacion de energia eléctrica solar; el objetivo principal que tendremos
al aliarnos con proveedores serd la de optimizacién y la economia de escala, esto tltimo

para minimizar costos y compartir conocimiento.

Unidad de planeacion minero-energética (UPME): Es una unidad administrativa especial
de caracter técnico, la cual estd adscrita al Ministerio de Minas y Energia y su principal
funcion es planear de manera integral el desarrollo minero energético, apoyar la
formulacion de politicas publicas y coordinar la informacion sectorial con los agentes y

partes interesadas.

Asociacion hotelera y Turistica de Colombia (Cotelco): Es un gremio que representa y
apoya los intereses del sector hotelero y turistico de Colombia, busca la generacion de
productividad y competitividad en el sector y a la vez dar respuesta a las necesidades

cambiantes de la economia, la sociedad y el medio ambiente.
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Estructura de costos: En este modulo se describiran los principales costos en los que se incurrira

al implementar el modelo de negocio.

“Tanto la creacion y la entrega de valor como el mantenimiento de las relaciones con los clientes
o la generacion de ingresos tienen un costo. Estos costes son relativamente féciles de calcular una
vez que se han definido los recursos clave, las actividades clave y las asociaciones clave”

(Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, 2015).

1. Adquisicion de los activos: Para poder cumplir con la promesa de valor, se considerd
necesario la adquisicion de algunos activos, por ejemplo y como lo relacionamos en los
recursos claves, unos elementos fisicos bésicos que se requieren para la operatividad
del personal o un vehiculo para el trasporte de estos; Estos elementos por supuesto tiene
un costo que se debe considerar en la estructura de costos que se contemplara en el

modelo financiero.

2. Adquisicion de materia prima: El servicio que se esta considerando, contempla algunos
elementos fisicos, como lo son los paneles, los inversores, cableado y medidores
bidireccionales, estos insumos al igual que los activos tendran un costo que debera ser

asumido por la compaiiia.

3. Costos totales de operacion: Los costos de operacion son todas aquellas imputaciones
en los que se incurre de forma directa para fabricar un producto; Para el modelo de
negocio se consideraron los salarios del personal operativo, servicios publicos y
arriendo de bodegas; Es importante resaltar que el costo con mayor relevancia y
ponderacion en el proyecto es el costo asociado con el personal que se encargara del

ciclo de instalacion.
4. Gastos de operacion: Los gastos de operacion son todas aquellas imputaciones en los

que se incurre, pero de forma indirecta al producto; Para el modelo de negocio se

consideraron los gastos de marketing, los gastos del personal del area administrativa,
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logistica e impuestos y polizas; Para el modelo de negocio el rubro de pagina web y

creacion de marca se considera unicamente durante los tres primeros afios de operacion.

5. Costos de implementacion de canales: Se han definido diversos canales con los cuales
conseguiremos que el producto llegue al cliente, y por lo tanto para lograr activar estos
canales sera necesario incurrir en costos. Bajo el modelo desagregado que estamos
considerando, estos costos representan un rubro de bastante relevancia dada la

inversion a realizar para generar fidelizacion y reputacion.

6. Costo financiero: Este es el costo de intereses que cobra el banco o una entidad por
financiar el proyecto, este costo podria generarse o no generarse, sin embargo,

dependera de la estructura optima de capital que se establezca para el proyecto.

a. Lienzo de Modelo de Negocio

A continuacion, se relaciona el lienzo del modelo de negocio para los nueve modulos descritos
anteriormente y los cuales permiten plasmar con claridad qué vamos a ofrecer, como lo vamos a
hacer, a quién se lo vamos a vender, como se lo vamos a vender y de qué formas se considera

generar ingresos.
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Ilustracion 6. Lienzo de Modelo de Negocio
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6. Producto Minimo Viable y Vendible

El producto minimo viable es una version ajustada del producto final, el cual permite recolectar la
mayor cantidad de informacion, asi como validar el modelo de negocio y los objetivos planteados

en el proyecto.

Se utiliz6 esta figura para validar de manera cuantitativa y cualitativa las funcionalidades del
sistema de generacion implementado y los beneficios que se generarian en el cliente por la
instalacion, por supuesto y sin dejar de lado que se busca resolver los principales dolores y

necesidades del cliente objetivo.

El producto minimo viable implementado estd compuesto por 15 paneles solares, un inversor
bidireccional, un controlador, el sistema de inyeccion a red, cableado especifico y algunos otros

elementos menores que facilitan la instalacion del sistema.

A continuacion, se relacionan algunas fotografias de los equipos utilizados en la instalacion:

o =
PCWEST

[ BRREE e 1011 & ]

B o

Panel Solar 100w Monocristalino

Contador Solar

100 Watts - 15 Kwh/mes Ihversor Solar
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El producto minimo viable desarrollado para este proyecto fue implementado en el hotel la
UNION, ubicado en la ciudad de Girardot Cundinamarca. Para formalizar el proceso con el hotel
la UNION fue necesario desarrollar un “Acuerdo de entendimiento” (ver anexo 6), en el cual se

establecieron entre las partes multiples disposiciones, algunas de estas disposiciones son:

1) Que todas las inversiones por realizar durante la vigencia del ACUERDO y que sean
necesarias para llevar a feliz término la implementacion inicial del sistema de generacion
fotovoltaico seran responsabilidad del PROVEEDOR vy en ninguna circunstancia el Hotel

UNION GIRARDOT debera realizar inversiones en esta etapa del proyecto.

2) Comprometerse con trabajar conjuntamente a fin de desarrollar e implementar el sistema
fotovoltaico de generacion de energia eléctrica de tal fin que se logren disminuir los niveles

de consumo de energia dentro de la operacion del hotel.

3) El PROVEEDOR no relacionard ni cobrard ningiin precio de venta al hotel UNION
GIRARDOT durante la vigencia de este ACUERDO, toda la implementacion se realizara
a un precio de cero pesos (COP$ 0) a pesar de que el costo de la implementacion podria

alcanzar un monto de aproximadamente 22 Millones de pesos colombianos.

4) El Hotel UNION GIRARDOT permitira sin costo alguno para el PROVEEDOR, que se
validen técnicamente los beneficios estimados dada la implementacion y por supuesto que
se registren los datos que el sistema de generacion fotovoltaica pudiese generar luego de

su implementacion.

5) Los equipos por instalar seran de propiedad del PROVEEDOR durante la vigencia de este
ACUERDO y una vez terminado el proceso, estos podrian ser retirados de las instalaciones
del Hotel UNION GIRARDOT si es que asi lo solicitara el Hotel UNION GIRARDOT,
sin embargo, El Hotel UNION GIRARDOT podra solicitar al PROVEEDOR luego del
vencimiento de este ACUERDO, que el sistema de generacion se mantenga instalado en la

infraestructura fisica del hotel, situacion que generara la constitucion de un nuevo acuerdo.
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En caso de ser solicitado el retiro de los elementos, el proceso estara a cargo del

PROVEDOR sin que esto genere costo alguno para el hotel.

6) EIPROVEEDOR sera responsable por el mantenimiento y arreglo de los paneles solares o

del sistema en caso de que estos presenten algin dafio o falla de fabricacion.

7) El PROVEEDOR debera asumir bajo total costo y responsabilidad cualquier reparacion

locativa a la que hubiese lugar por la implementacion del sistema de generacion.

8) Cooperar para el desarrollo y exitoso proceso de implementacion del sistema de generacion

fotovoltaico, cumpliendo estrictamente con la normatividad relacionada.

9) Compartir conocimientos, informacion, procesos, metodologias, documentacion y datos
relacionados con la implementacion del sistema de generacion fotovoltaico, a reserva de
las restricciones y disposiciones que cada una de las partes estime necesarias para preservar

el caracter de confidencialidad de determinada informacion y/o documentacion.

10) El Hotel UNION GIRARDOT, permitira siempre y cuando se validen los beneficios
estimados, que el PROVEEDOR exponga publicamente el éxito del proyecto.

11) Ninguna de las partes podra actuar como un agente, representante o socio de la otra parte.
Por lo tanto, ninguna de las partes podra suscribir un contrato o compromiso en nombre de

la otra parte.
12) Proporcionar anticipadamente un plan de trabajo para la implementacion del sistema, de
tal forma que se garantice la no afectacion de las actividades regulares realizadas en el

hotel.

13) Las partes no podran ceder, transmitir, pignorar o enajenar el presente ACUERDO, en todo

o en parte, salvo que cuenten con el consentimiento previo y por escrito de la otra parte.
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Los actos de cesion a los que se refiere este numeral sin el lleno de la aprobacion escrita

carecera de validez.

Nota Importante: La prueba piloto de la iniciativa se desarrollé en un hotel de la ciudad de

Girardot, ya que las caracteristicas fisicas del hotel (aproximadamente 80 habitaciones disponibles,
un gimnasio, dos centro de eventos, 2 piscinas, areas de entretenimiento, dos restaurantes, con 84
anos de antigiiedad y un gasto actual que promedia los 15 millones de pesos por concepto de
energia eléctrica), se ajustan a las necesidades técnicas para desarrollar la prueba piloto, lo que
contribuird al proceso de instalacion y paralelamente permitird que se logren validar correctamente
los posibles beneficios. También es importante resaltar que la radiacién promedio en esta zona del
pais (4,6 kWh/m2), es similar a la radiacion presente en la ciudad de Bogoté (4,3 kWh/m2), lo cual
permite inferir que los resultados a obtener en la medicion en el hotel la Union de Girardot, también

podran ser alcanzados en hoteles de la ciudad de Bogota.

A continuacion, se relacionan algunas fotografias de la instalacion realizada en el Hotel la Union:
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Una vez el proceso de instalacion fue culminado (aproximadamente el 17 de febrero 2020), se
inici6 con la recoleccion y toma de datos, los cuales permitieron cuantificar los siguientes

beneficios estimados, estos beneficios (luego de tres semanas) son:

1. Disminucion en la cantidad de emision de CO2. (Medido bajo normas y estandares de
Emision internacional)

AHORRO DE CO; TOTAL AHORRO DE CO; TOTAL

D 584 68 kq 'E‘ 3.898 km
=t

Ilustracion 7. Emisiones de CO2

Desde que el sistema de generacion fue instalado en el hotel la Union de Girardot se ha logrado
una reduccion en las emisiones de CO2 de aproximadamente 584 Kg, lo que equivale a la

contaminacion generada por un vehiculo estandar luego de recorrer 3898 Km.

2. Cantidad de energia eléctrica generada por el sistema instalado.

A continuacion, se muestra algunas graficas de la generacion total obtenida durante la primera
semana de operacion y la generacion promedio en tres dias aleatorios del mes de marzo:

Froduccion

4 febrero 2020 DiA | MES | ANO | TOTAL
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llustracion 8. Graficas de Generacion
Al validar el proceso de generacion, se puede evidenciar que el promedio diario que se esta
logrando alcanzar es de apropiadamente 20K W/h, principalmente por las condiciones ambientales

presentadas en la zona durante las Gltimas semanas.
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3. Ahorro estimado en la facturacion mensual por concepto de electricidad:

RENDIMIENTO

2020

330.604,40 cop

T,

(@

Ilustracion 9. Ahorro en Facturacion Mensual

Si proyectamos el ahorro generado luego de cuatro semanas de operacion (Aproximadamente
COP$ 90.000/semana), podemos estimar un ahorro anual de aproximadamente COP$ 4.5 Millones

lo que se traduce finalmente en un retorno de inversion a 4.2 afios.

Ahora bien, para alcanzar un retorno mas atractivo, también se deben considerar los beneficios
tributarios de la ley 1715 del 2014 (ver anexo 8), la cual establece que las empresas contribuyentes
declarantes de impuesto sobre la renta que realicen directamente inversiones o erogaciones en
investigacion y desarrollo para la produccion y utilizacién de energia a partir de fuentes no
convencionales podran obtener una reduccion de hasta el 50% del valor de las inversiones

realizadas.

Mencionado lo anterior, el retorno a considerar por parte del sector hotelero para esta inversion es

de 2 afios 0 menos afios si se consideran los aumentos anuales en las tarifas de energia.
Mercadeo Digital

Como parte del proceso también se desarrollé una implementacion de mercadeo digital, el cual
tenia como proposito dar a conocer la marca en el sector hotelero, generar un primer acercamiento
con clientes potenciales, comercializar formalmente los servicios y/o productos de la compaiiia y

finalmente una interaccion para el reconocimiento de nuevas oportunidades.

A continuacion, se muestran algunas imagenes y estadisticas del proceso digital creado:
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Pdagina Web: https://voltaiksoluciones.com

INICIO NOSOTROS ENERGIA SOLAR TIENDA CARRITO MI CUENTA b

Soluciones Energeéticas

1lustracion 10. Pagina Web

LinkedlIn: https://www.linkedin.com/in/voltaik-soluciones-energéticas-15994019b

Anuncie en LinkedIn - Optimizar tus campafas al ver el seminario online .

Enviar mensaje Mas...

VOlta”( SOluciones Energéticas - ler ] Voltaik Soluciones Energéticas

Ofrecemos soluciones integrales para la generacion de
energia mediante la utilizacion de fuentes renovables.
Bogota, Bogota D.C., Colombia - 3 contactos -

Informacion de contacto

Hlustracion 11. LinkedIn
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Facebook: https://www.facebook.com/Voltaik-Soluciones-Energ%C3%A9ticas-102996424599734/

o A2 personas les gusta esto

= 12 personas siguen esto

Informacion Ver todo

R, 3138850802

@ www.voltaiksoluciones.com
Voltaik Soluciones
Energéticas

[ Empresa de energla

0 Transparencia de la pagina Vermas

Inicio
Facebook muesira informacion para que enliendas mejor
Fublicaciones la finalidad de una pagina. Consulta qué acciones
SOSTENIBILIDAD. SEMANA COM realizaron Ias personas que la administran y publican
Opiniones Las innovadoras soluciones para generar mas y mejores Eontemkh)
S fuentes de energias renovables en el planeta 20 Se cred Ia pagina el 30 de enero de 2020
Informacion oy Me gusta () Comentar /> Compartir Personas 5

Ilustracion 12. Facebook

Algunas Estadisticas:

Informacién general Tus 3 publicaciones més recientes #' Crear publicacion

Anuncios
. Alcance: organico/pagade [ Clics en publicaciones [l Interaccidn 7
Seguidores =
Me gusta Fecha Publicacién Tipo Segmentacién  Alcance Part Pr i
Alcance 2_"_3"0_2*'2020 #energ\a.renuvabl 8 a 4 0 Promocionar publicacién
2219 e #anergiasolar [t} |
Visitas a la pagina
3110172020 Visitanos en ¢ N | O | = T
fidoh qceas b 1708 hips:holtaiksoly | O @ 3 1 = EIomocennE ptcacin
31101/2020 Voltaik 0 |
i @ 0
13:48 . Soluciones 2| 2 =

Ver todas las publicaciones

Informacidn general AN 1L

Anuncios 5 Inicio | 3111/2020 [
Seguidores Fin 28/2/2020 [
Me gusta

Alcance Total de seguidores de la pagina hasta hoy: 12

Visitas ala pagina

- - Total de seguidores de la pagina F_'UNTO DE REFEREHCLA

pagina

Acciones en la
pagina

Publicaciones
Eventos

Vidane

Tlustracion 13. Esiadl'stt:cas Redes Socidiés
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Finalmente se pueden establecer las siguientes consideraciones:

» La generacion de electricidad a partir de paneles solares asegura un suministro de energia a
largo plazo, independiente de los costos de los combustibles fosiles y al mismo tiempo reduce

las emisiones de COz.

» Es primordial para el éxito en este tipo de proyectos, que se cuente con una comprension
profunda de los requisitos técnicos y estructurales que se necesitan para la instalacion de

paneles solares en superficies de alta complejidad (techos de hoteles).

» Es realmente importante realizar un buen disefio de aplicacion solar si se pretende alcanzar las
eficiencias planeadas, y para esto es fundamental contar con colaboradores muy bien

entrenados o con muy buenos socios al momento de ejecutar el proceso de instalacion.

7. Modelo Financiero

Para la ejecucion de la evaluacion financiera, fue necesario establecer la inversion en la que se
incurriria en funcién de las dos estructuras de ingresos principales, los costos asociados, la
depreciacion de los equipos, los gastos generales, los precios de venta y finalmente unos supuestos

clave de operatividad que posteriormente nos permitieron establecer la viabilidad del proyecto.

Los dos modelos financieros del proyecto se presentan como anexos a este documento, sin

embargo, los principales ratios obtenidos son:
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7.1 Opcion de venta total del sistema de generacion:

Margen Operacional

Afiod Afin S AR

Afio?

Ano B

Retorto sobre el Capital

(ROE)

258 30%:

Afind Afia S

Afn7

Ao 8

Afin g

Ao

10

Margen Neto

Afio7  AfDB

Retorto sobre los Activos
(ROA)

Afiod Afin 5

g1%

ARDT AR

Afin 6

ANA

Afio 10

FLUJO DE CAJA DE TESORERIA

[NGRESOS DE CAIA

Ingresas § 3095371 § 376796615 § 449313815 5 527415788 5 GI1450704 § 701786431 & T9BBILSOS § 902936686 § 1014595226 § 113420499
Recuperacion de Cartera 5 - 5 1B139520 5 3424238 5 40BATI0 5 47946890 § 55586428 5 63798766 5 726192% & 82085153 § 92235930
Desembolsos de Créditos § 230832000 § 261609600 5 292347.200 5 323164800 5 353942400 § 3R4TA0000 § 415497600 §  M6275.200 § 477052800 §  507.830.400
Aportes de Capital $ 98978000 5 112118400 5 125308800 5 138499200 5 1516R9500 § 164880000 § 178070400 5 191260800 § 204451200 §  217.641.600
Total Ingresos $ 639294720 § TIRGRA135 5 G0L264052 § 1029926499 5 1165009594 §1306.9728%9 $1456.178361 5 1613091972 S1778184380 § 1951952921
EGRESOS DE CAIA

(astos Pagados del Periodo § 252745807 § 6375079 5 22660314 5 284493771 5 9GRADA0L § 309723602 § 3BIGSTO0 & 337101081 § 351825185 §  367.004.3%8
Pagos de Periodos Anteriores 5 -8 U385 28289893 5 BOITES & 30277042 § SLSGL0G6 S 32962118 5 34302674 & 35AES316 5 37441738
Impuestos 5 -8 11749073 5 58LA9 S 42038570 & 61527969 § BLSETALS 5 107638074 5 13439712 § 163499139 § 195080949
Dividendos Pagadas § 1385438 § 52432076 5 BTITR3G 5 124920413 5 15A6769 5 218537907 § 172866AB4 5 331952798 § 39093745 §  4AS.604TH
Repago de la Deuda § IGMINL §  TRSI23T 5 19201471 5 189783399 § 260862305 & 287099511 § 37ATIAND § 34864711 § 379432311 5 410209811
Intereses § 197973% § 37214306 5 53693057 5 GRITLGT3 5 B4SO0281 § BR7SIN7 § 97539051 § 106324895 § 115110739 5 123.896.583
(ompra Activas (CAPEX) § 30760000 § 33728000 5 41769000 § 46L6A4000 § 505632000 § 549600000 § S5O3568000 5 637536000 § 6GRLS04000 § 725472000
Total Egresas $ BG274L796 5 BA44650R3 5 101453242 § 1100189511 § 140587168 § 1566892597 S 1745616838 5 1930449291 §$2123350435 § 2324811313
Flujo del Perindo S BANOT 5 65800949 5 13370189 -5 170263012 5 240257574 -5 259919739 -5 289433576 5 317357369 -5 345.1660% -5 37283301
+(3ja Inicial § -5 BATWE S B9MB0L -5 00618214 5 3TSARLYG -5 614138800 -5 B7A058539 -5 1163497115 -5 1480854484 -5 1826020539
Caja Acumulada S BANOT 5 BIMROS 5 202618214 -5 3738BL2%6 5 61413RA00 -5 87405539 -5 1163497115 5 140854484 -5 1826000539 -5 1198478531
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» El estado de pérdidas y ganancias de esta alternativa esta proyectado a veinte (20) afios y
arroja los siguientes resultados:
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ~ Alternativa (3)

Ingresas (Venta) §337674240 5 337674240 § 411050852 S 490160525 § 575362678 § 67037132 § 765585197 § B71430831 5 985021840 § 1106831156 § 1237358173
Opex.

Seguros § B7972394 §  B7972394 § 91790395 5 95774089 5 99930605 5 104267687 5 108792904 § 113514516 5 118441046 5 123581388 § 128044820
Salarios § 117180000 5 117180000 $§ 122265612 5 127571940 5 133108562 § 13885473 § 144913103 § 151202332 5 157764513 § 164611493 § 171755631
Costos Fijos § 27600000 $ 27600000 S§ 28797840 S 3047666 S 31351735 5§ 32712400 5 34132118 § 35613452 5 37159076 5 3B7TLIE0 S 40454475
Costos Variables $ 41400000 5 41400000 § 43196760 S 42071499 5§ 43897402 § 45802550 § 47790380 § 49864483 S  SLOIBG01 § 54286643 § 56642683
ICA § 2329832 § 2329952 § 2431072 5 153581 § 2646668 5 2761534 §  2BB1384 §  3.006436 S 3136916 5 3.273.0%8 § 3.415.108
COtros Costos (1%) S 3376742 5 3376742 § 3523293 § 3676204 § 3835751 § 4002223 § 4175919 S 4357154 5 454R255 § 4743562 § 4049433
Total Costos Efectivos 5279859088 $ 279853088 $ 292004973 5 301677989 5 314770813 5 328431866 5 342685810 $ 357558374 5 373076407 5 388267923 § 406162151
EBITDA 5 57815152 & 57815150 § 119045880 5 188482536 5 260581865 5 338605265 S5 422899388 § 513872457 5 611945433 5 717563233 § 831196022
Depreciacion 1 § 15664600 5 2474300 § 2474200 5 2474300 § 2474200 5 2474300 § 2474200 § 2474200 § 1474200 § 2474200 § 2.474.200
Depreciacion 2 H D S 1099200 5 1099200 § 1089200 5 1099200 § 1099200 §  1099.200 § 1099200 § 1099200 § 1.099.200
Depreciacion 3 S -5 5 -5 1099200 § 1099200 5 1099200 § 1099200 § 1099200 § 1089200 § 1099200 § 1.099.200
Depreciacion 4 H i 5 -5 -5 1098200 5 1099200 $ 1089200 5 1098200 § 1099200 5 1099200 § 1.099.200
Depreciacion 5 S -5 -5 -5 -5 -5 1099200 § 1099200 § 1009200 5 1009200 § 1099200 § 1.099.200
Depreciacion 6 H -5 -8 -5 & 5 - 5 1098200 5 1098200 S 1099200 5  1099.200 $ 1.099.200
Depreciacion 7 5 iy v = 8 5 5 - 8 - 5 1099200 5 1099200 5 1099200 & 1.099.200
Depreciacion & 5 -5 8 -5 - 5 -5 -5 -5 1099200 § 1099200 § 1.099.200
Depreciacion 9 H -5 H -8 - 5 - 5 =9 -5 - & 1099200 § 1.099.200
Depreciacion 10 5 ) -5 -5 - 5 -5 -5 -5 -5 -5 1.099.200
Total Depreciacion § 15664600 5 2474200 § 3573400 5 4672600 § 5771800 § 6871000 § 7970200 5  9.060400 5 10168600 5 11267800 §  12.367.000
EBIT § 42150552 5 55340952 5 115472480 S5 183800936 5 254820065 5 331734265 & 414929188 5 504.803.057 5 GOLT76.833 5 706295433 5  BIBE0.0N2
Intereses $ 19737396 5 1973739% &  37.214306 5 53693057 5  6B3TL673 & BASOD2B1 5 BB7S3.207 5 97.530.051 5 106.324.895 5 115110739 5 123.896.583
EBT (Utilidad Antes de Impuestos) 5 22413156 5 35603556 5  7B258174 S5 130116879 5 186448392 5 247233984 S 326175981 5 407264006 5 495451937 5 591184693 5 694932439
Impuestos de renta § 7396341 5 11749173 & 25825197 5 42938570 5 61527969 5 BL5E7215 S 107.63B.074 5 134397122 5 163499.139 5 195090949 5 229327705
Utilidad Neta Final 5 15016814 5 23854382 5 52432976 S5 87178309 5 124920423 5 165646760 5 218537907 5 272866884 5 331952798 5 396093745 5  4RSA04734

7.2 Opcion de arrendamiento del sistema de generacion:

Margen Operacional

Retorto sobre el Capital
(ROE)

Ano2 ano3 ARG S AfDG
-28%

Margen Neto

AnG 4 AADS ARG

Retorto sobre los Activos
{ROA)
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» El flujo de caja de tesoreria se relaciona a continuacion:
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FLUJO DE CAJA DE TESORERIA

INGRESQS DE CAIA

Ingresos -5 219764000 -5 254161239 -5 2B7.810.695 -5 320.665.488 -5  352676.077 -5 36L13B91B -5 387.525.912 -5 412902650 -5 437.207.447 -5  460.375.164
Recuperacion de Cartera § - 5 267B12000 5 312650069 $ 357.556.119 $ 402534410 § 447580448 5 404785189 5 540351463 5 G5B6.O009.577 $  631.765.141
Desembolsos de Créditos $ 230832000 5 261609600 5 292.387.200 S5 323.164.800 S 353942400 $ 384720000 5 415497600 $ 446275200 $ 477.052800 S  507.830.400
Aportes de Capital 5 98928000 5 112118400 5 125308800 S5 138499200 S5 151680600 $ 164880000 5 178070400 $ 191260.800 $ 204451200 § 217641600
Total Ingresos 5 109996000 5 3B737BT61 5 442535374 5 408554630 5 555490333 5 636050530 5 TFO0BZTZT7 5 764984817 5§ B30.306.131 5 B96.BALYTE
EGRESOS DE CAIA

Gastos Pagados del Periodo § MBGEFOD4 5 250450152 5 IJAB210679 5 270860413 5 292006355 5 304679431 5 317902518 5 391600488 5 346005245 5 361115779
Pagos de Periodos Anteriores 5 - 5 262974001 5 27438708 5 JBI1J9S4B 5 19350370 5 30624176 5 31053066 5 33340037 5 34786095 5 36.296.751
Impuestos 5 - -5 B221224D -5 BBR34923 5 04039922 -5 99490160 -5 105290186 -5 O0BO004.245 -5 100658401 -5 100258107 5 103.490.237
Dividendos Pagados -5 166915761 -5 180361813 -5 190929539 -5 101995174 -5 713789256 -5 Z00.BOSSEE -5 204367056 -5 207614044 -5 710522603 5 713061661
Repago de la Deuda 5 36644111 5 78512367 5 129291471 5 1BO.7B3.399 5 260862305 5 287000511 5 317877111 5 34BAS4T7I1 5 379432311 5 410209911
Intereses 5 1973739 5 37214306 5 53603057 5 6B3TLA73 5 B4SODIRL 5 BB7SIN7 5 07530051 5 106324835 5 115110739 5 173.896.583
Compra Activos [CAPEX] 5 320760000 5 373728.000 5 417696000 5 461664000 5 505.632.000 $ 549.600000 5 593.568.000 5 6537.536.000 5 6BL504.000 S5  725.472.000
Total Egresos § 467892750 § 512637.173 5 616.574454 S5 731773937 $ Bi9.071B95 § 954651552 51.005.568.646 5 1.149.281787 51244148581 S 1.340.239.125
Flujo del Periodo -5 357.896.750 -5 125258412 -§  174.039.080 -5 233.219.306 -5 303.581562 -5 31B.601022 -5 354741368 -5 384206974 -5 413.842450 -5  443.377.148
+(Caja Inicial § - -5  357B9G750 -5  4B3.155.162 -5  657.194.242 -5  BO0.413.548 -$ 1.193.995.110 -5 1512.506.132 -5 1.867.337.501 -5 2251634475 -§ 2.665.476.925
Caja Acumulada -$  357.896.750 -5  4B3.155.162 -5  657.194.242 -5 890413548 -5 1193995110 -5 1.512596.132 -5 1.867.337.501 -5 2251634475 -5 2.665.476.925 -5 3.108.854.072

» Elestado de pérdidas y ganancias de esta alternativa estd proyectado a veinte (20) afios y arroja
los siguientes resultados:

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS Alternativa (4)

Ingresos (Venta) 5 48048000 S 48048000 S 58488830 5 69.745.424 § B1BABO22 § 94913370 5 108935871 § 123996751 § 140158727 5 157492095 5 176.064.912
Otros Ingresos £ = 5 24710400 5 2BB2BBOD § 32947200 5 37065600 5 41.184.000
Total Ingresos 5 48.048.000 5 SE4BEEI0 5 60.745.424 & B1BRED2Z & 94913370 $ 133646271 § 152825551 § 173106927 S5 194557695 §  217.248912
Opex

Seouros 5 B747239%4 5 B78723%4 5 91790395 § 95774099 5 99930695 S 104267687 5 108792904 5 113514516 § 118441046 5 123581388 5 128944820
Salarios $117.180000 & 117.1B0000 & 122265612 5 127571940 & 133.10B562 &5 13BBE5473 5 144913103 % 151202332 & 157764513 & 164611493 & 171755631
Costos Fijos § 7600000 % 27600000 5 18797840 § 30.047.666 & 31351735 & 32712400 5 3132118 5 35613452 & 37.159.076 & 3BTILTED & 40.454.475
Costos Variables 5 41400000 S 41400000 5 43196760 5 12071.498° 5 43897402 5 45802550 5 47790380 5 4984483 § 52028601 5 S42B6643 5 56.642 683
ICA 5 331531 § 331531 5 345820 5 360933 S 376597 5 382841 5 408995 5 437788 S 446355 § 455727 5 4851939
(Otros Costos [1%) 5 480480 5 480480 5 501333 § 523.091 § 545793 & 569480 § 594196 § 519984 § 546.891 § 674966 S 704.260
Total Costos Efectivos 5274964405 S5 274964405 S5 2B6B97BA0 5 296349227 5 300.210784 5 322630532 5 336632697 5 35124255 S 366486483 S 38239199 5 30B.987.809
EBITDA -5 226916405 -5 226916405 -5 228409030 -5 226603804 -5 227341862 -5 227717161 -5 202986425 -5 198417005 -5 193379555 -5 1B7834301 -5  1B1738.8%
Depreciacion 1 5 15664600 % 1474200 & 2474200 5 2474200 % 1474200 & 2474200 5 2474200 5 2474200 & 2474200 % 2474200 & 2.474.200
Depreciacion 2 5 -5 - 5 1099.200 § 1099.200 % 1099200 & 1099.200 § 1099200 & 1099200 & 1099.200 & 1099200 & 1.099.200
Depreciacion 3 5 - 8 5 -5 1099.200 § 1099.200 5 1093200 5 1089200 5 1089200 § 1099.200 5 1089200 5 1.099.200
Depreciacion 4 5 - 8 5 5 5 1099200 § 1093200 5 1089200 5 1089200 § 1099.200 5 1089200 5 1.099.200
Depreciacion 5 5 - 5 ) 5 - 1099.200 § 1099.200 § 1099.200 § 1099.200 § 1099.200 § 1.099.200
Depreciacion & 5 -5 5 $ 5 - § 1099200 & 1099200 & 1099.200 & 1099200 & 1.099.200
Depreciacion 7 5 - & 5 5 5 -5 -5 1098200 § 1099.200 $ 1093.200 $ 1.099.200
Depreciacion 8 § - 15 5 5 $ -5 5 § 1099200 5 1099200 § 1099200
Depreciacion 8 s -5 5 5 5 -5 5 § -5 1099200 § 1.099.200
Depreciacion 10 5 - 5 = § - 5 - 5 - 'S -5 - 5 Y - 5 1.099.200
Total Depreciacion 5 15664600 % 1474200 & 3573400 & 4672600 & 5771800 & 6ETLOOD & 7970200 & 9069400 & 10168600 5 11267800 &% 12 367.000
EBIT -5 242581005 -5 229.390.605 -5 231982430 -5 231.276404 -5 233113662 -5 234588161 -5 210956.625 -5 207486405 -5 203548155 -5 180102101 -5  194.105.B%
Intereses § 197373% $ 1973739 5 37214306 § 53693057 §  GR37L673 §  BASO0ZEL § BTS3N07 § 97530051 § 105324805 § 115110730 5  123.896.583
EBT (Utilidad Antes de Impuestos) -5 262318401 -5 249128001 -5  269.196.736 -5 2B4.969.460 -5 301485334 -5 319.088442 -5 299.709.832 -5 305025456 -5 309.873.051 -5 314212841 -5  31E.002479
Impuestos de renta 4 BESESOTI -6 BL2ILD S BRGIAGD 5 94039927 5 09490160 -§ 10529918 -5 9RS04245 5 I00GADL -5 102258107 5 103690237 -5 104340818
Utilidad Neta Final 5175753329 -5 16RO15761 -5  1B03A1B13 -5 190929530 -5 201995174 -5 213789256 -5 200805588 -5 204367056 -5 207614944 -5 210522603 -5 213061661
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Nota importante: La estructura de capital establecida para las dos evaluaciones financieras fue

de 70% deuda y 30% de equity.

Luego de desarrollar los modelos financieros, se puede establecer que la mejor alternativa desde
el punto de vista econdémico, es la de vender el sistema de generacion de energia y no rentarlo, ya
que bajo esta alternativa los activos no se deprecian en nuestros estados financieros, los ingresos
son constantes, se evidencian indicadores financieros atractivos y al evaluar bajo el criterio de
valor presente neto (VPN) se obtiene un resultado positivo, lo que permite inferir que es
recomendable realizar la inversion. Una desventaja de este modelo es que se requiere que el cliente

objetivo disponga de capital para realizar la inversion inicial.

(Se anexan los respectivos modelos financieros desarrollados para el proyecto de emprendimiento)

8. Resultados y Aprendizajes

Una vez adelantados los procesos de validacion en campo y de desarrollar el prototipado del

proyecto, se relacionan los siguientes resultados y aprendizajes.

» Entender cudl es el dolor real de nuestro mercado objetivo es fundamental para lograr
disefiar una solucion focalizada que genere satisfaccion y permita paralelamente que se

cierren las frustraciones en el cliente.

» Desarrollar un modelo de negocio detallado facilita la tactica, es decir, el como se

implementara el proyecto y las diferentes estrategias consideradas en el startup.

» Un modelo de negocio desagregado permite focalizar los recursos y capacidades del equipo
en las actividades clave y donde se puede generar mayor contribucion dado el
conocimiento, las fortalezas de las partes para con la cadena de valor y la estructura

organizacional definida.

» Entender como administrar y relacionarse con los aliados claves y sus burocracias es
primordial para lograr la interconexion a la red, y poder beneficiarse de los programas de

incentivos.
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» El principal enfoque de nuestro negocio es la relacion con clientes, por lo que el proceso
de mercadeo se debe enfocar en generar relaciones estrechas, promover una cultura
orientada al servicio, donde el cliente es lo primero y asi facilitar el establecimiento de
relaciones profundas donde se ofrezcan productos y servicios probados y fiables para el

cliente final.

» Desarrollar un modelo financiero para el emprendimiento, permite proyectar durante el
perdido establecido (10 afios) la viabilidad de implementacion, asi como los flujos de caja
que se tendran, la utilidad neta y los ajustes en la estructura que deberian considerarse en

la compania para ser rentable y generar valor en el tiempo para los accionistas.

» Destacar los beneficios que se generan con la implementacion del sistema de generacion
es clave durante el proceso comercial y de negociacion, ya que esto facilitara que los

clientes objetivo permitan desarrollar la instalacion solar en sus edificaciones.

» Desplegar este tipo de emprendimientos genera crecimiento econdmico en el pais y se
considera como una importante fuente de empleo para los ciudadanos y la economia en

general.
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