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Resumen Ejecutivo

La contaminacion ambiental que produce la generacion de energia a partir de
combustibles fosiles, el incremento de los costos de energia para las empresas y la
indisponibilidad de energia debido a las restricciones geograficas que suponen limitaciones
para algunos sectores como el agroindustrial y pecuario; son problematicas vigentes. Todos
estos inconvenientes fueron confirmados a través de entrevistas que revelaron una
oportunidad de negocio para la creacion de una compaiiia que brinde opciones de generacion
de energia mediante fuentes renovables, como son la edlica y solar; y de esta forma contribuir
con el ahorro de costos para las compafiias y lograr que sus procesos de expansion sean
viables. La propuesta de servicios contempla la evaluacion, diagnostico, propuesta técnica y
econdmica, suministro de equipos e implementacion de las soluciones y, a diferencia de las
alternativas vigentes del mercado, la empresa se desempefiara como una intermediaria entre
los clientes y las entidades de financiamiento especializadas en este tipo de inversion, para
que puedan acceder a mejores tasas. El objetivo en 05 afios es impactar en 213 empresas, asi
como reducir 2,315 toneladas de CO,eq, cifras bastantes viables de acuerdo al estudio de
mercado y feedback recibido de los potenciales clientes. De acuerdo con el andlisis financiero
realizado se demuestra la rentabilidad de los servicios brindados pues genera un VAN de S/.
1’815,284.95 para el periodo de 5 afios analizado, con una TIR de 86.50%.

Por lo tanto, este proyecto cuenta con viabilidad y factibilidad ademéas fomenta la
disminucion de la contaminacion ambiental que generan las empresas alineado al ODS 7, que
busca “Garantizar el acceso a una energia asequible, segura, sostenible y moderna”. En
relacion a este tltimo enfoque el proyecto registra un VAN Social valorizado en

S/.3,110,452.43, el cual cuantifica el aporte de la propuesta hacia la sociedad.



Abstract

The environmental pollution produced by energy generation from fossil fuels, energy
cost increase for companies and the unavailability of energy due to geographical restrictions
that pose limitations for some sectors such as Agroindustrial and livestock; are currently

problems. These needs were confirmed through interviews that revealed a business

opportunity to create a company that provides generation options through renewable energies,

such as wind and solar; and in this way contribute to cost savings for companies and make
their expansion processes viable. The service proposal contemplates the assessment,
diagnostic, technical and economic proposals, supply of equipment and implementation of
solutions and the difference from the current market options, is that the company will act as
an intermediary between clients and financing entities specialized in this type of investment,
so that they can access to better rates. The goal in 05 years is to impact 213 companies, as
well as reduce 2,315 tons of CO2¢eq, quite viable targets according to the market study and
feedback received from potential clients. According to the financial analysis carried out, the
profitability of the services provided is demonstrated since it generates an NPV of

S/. 1,815,284.95 for the 5-year period analyzed, with an IRR of 86.50%.

Therefore, this project has viability and feasibility and promotes the reduction of
environmental pollution generated by companies aligned with SDG 7, which seeks to
“Guarantee access to affordable, safe, sustainable and modern energy.” In relation to this last
approach, the project registers a Social NPV valued at S/.3,110,452.43, which quantifies the

contribution of the proposal to society.
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Capitulo I: Definicion del problema

En el presente capitulo, se define el problema a partir del analisis en base a tres
aspectos relacionados a este topico: efectos generados por la contaminacion ocasionada por
las empresas, nuevas exigencias del mercado para que las empresas incluyan la sostenibilidad
ambiental como valor diferenciador, la restriccion al acceso de la energia eléctrica y la

tendencia de incremento de los costos de esta.

1.1 Contexto del problema a resolver

Hoy en dia las empresas se encuentran inmersas en una dinamica de cambios
continuos que incluyen una mayor exigencia para la proteccion del medio ambiente, ya que
las operaciones industriales durante afios no han controlado las emisiones de gases
contaminantes y actualmente se viven las consecuencias como el incremento de la
temperatura en 1.5° C a nivel global segin BBC News Mundo (2021). Esto trae consigo el
problema de inundaciones y sequias. Respecto a Peru, el Ministerio del Ambiente (2009)
indica, que si bien es responsable de s6lo el 0.4% de emision de gases de efecto invernadero a
nivel global, es el tercer pais mas vulnerable a los efectos climaticos, ya que, en los tltimos
30 anos, se ha reducido el 22% de la superficie de los glaciares, que conforman el 71% de los

glaciares del mundo.

Afortunadamente la concientizacion ambiental a nivel global se esta fortaleciendo, tal
como se muestra en una encuesta a nivel global realizada por Degot et al. (2021), donde el
85% de las empresas se encontraban preocupadas en reducir sus emisiones de gases de
invernadero. Asimismo, esta nueva tendencia viene acompaiiada del interés de obtener los
beneficios asociados a la reputacion y los costos de la empresa. Wendy Woods (como se cita
en Conexion ESAN 2019) indica que a nivel global mas de un cuarto de los inversionistas de

todo el mundo consideran implementar la gestion sostenible, ya que si no se concentran en



este aspecto pierden oportunidades de mercado e incrementan sus riesgos.

Ante este contexto, varias empresas, que en su mayoria requieren energia eléctrica
para su funcionamiento, ya toman en cuenta las regulaciones ambientales en sus operaciones.
Se sabe que la energia eléctrica es generada en parte, mediante combustibles fosiles que
origina la emision gases contaminantes. S6lo en Peru, segin la informacion provista por el
Ministerio de Energia y Minas (2023), un cincuenta y cinco por ciento, proviene de una
fuente térmica que implica el uso de combustibles.

Por otro lado, desde el afio 2022 la energia eléctrica se ha convertido en un recurso
escaso para los paises europeos debido al conflicto bélico entre Rusia y Ucrania, y tal como
lo indica Egan (2022) el mundo podria estar acercandose a una crisis energética similar a la
que sucedié en 1970 que trajo consigo un incremento considerable en los costos, lo cual a su
vez genero el cierre de empresas al no poder asumir los excedentes generados. A nivel de
América, si bien no se tiene un conflicto bélico, se encuentran algunas restricciones de acceso
a la energia debido a que la electrificacion en la zona rural no tiene un nivel de penetracion
total. Seglin el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI, 2019) el 82.2% de los
hogares del area rural contaban con energia eléctrica de una red publica. Se sabe ademas que
el gobierno se encuentra preocupado por incrementar este porcentaje y hacer llegar la energia
eléctrica a todos los ciudadanos como parte de un derecho basico. Si bien el Estado se esta
haciendo cargo de la poblacion en general, la empresa privada atn tiene una restriccion
significativa para la ampliacion de sus operaciones debido al suministro restringido de

electricidad en zonas rurales.



1.2 Presentacion del problema a resolver

El impacto ambiental negativo de las empresas se ha mantenido durante muchos afios,
teniendo la esperanza de que la tecnologia podria resolver los problemas (Ballestero,1990),
por lo que la concientizacion basada en la bisqueda de la reduccion de la contaminacion cada
dia es mas firme, y ahora muchas empresas, principalmente las exportadoras tienen el reto de
alinearse a regulaciones estrictas de los principales paises y mercados de destino. Esta nueva
necesidad, no les permite seguir siendo competitivas e incluso les impide seguir
expandiéndose si no se alinean a lo requerido. En relacion a la expansion proyectada, algunas
empresas que necesitan desarrollar sus operaciones en zonas rurales alejadas tienen que
asumir altos costos para conseguir energia, dado que no existe una red de electrificacion que
cubra sus necesidades. Asimismo, aunque exista una red de distribucion presente, debemos
puntualizar que las tarifas de energia eléctrica experimentaron un crecimiento de casi el 10%
el afio 2022, lo cual puede encarecer el precio total de los productos (Redaccion EC, 2022).
Por lo mencionado, el aspecto de la energia eléctrica es una de las opciones mas relevantes
que disponen las empresas para optimizar sus costos, contribuir en favor del medio ambiente

y mantener su competitividad en el mercado.

1.3 Sustento de la complejidad y relevancia del problema a resolver

Los efectos de la contaminacion son claros y evidentes, por lo que es indispensable
que las empresas tomen conciencia, y adopten medidas para reducir su contribucion en este
ambito, ya que los pronosticos no son tan alentadores y si se mantiene el mismo ritmo de
contaminacion, se incrementaran las sequias, fuertes precipitaciones, olas de calor y ciclones
tropicales, eventos que los cientificos, han encontrado que estan relacionados directamente
con el calentamiento global (Planelles, 2023).

Al respecto, un punto en comin a todas las empresas que contribuyen a la



contaminacion es la energia eléctrica, la cual en el Peru en gran parte proviene de fuente
térmica, que genera la emision de gases de efecto invernadero. Esta energia hoy en dia tiene
otras posibilidades de ser generada, y puede provenir de fuentes renovables. Se estima que las
instalaciones solares crezcan 56% a nivel mundial en 2023 (Chase, 2023). Permitiendo
aprovechar de este modo los recursos naturales con un menor impacto al ecosistema. Por otra
parte, segiin Cruz-Capellan et al. (2022), la capacidad solar instalada en Chile creci6 de 2.9
MW a 7000 MW entre los afios 2012 y 2022, representando el 23% de la generacion del pais.
Considerando que la costa norte del vecino pais presenta condiciones similares a la costa sur
del Perti, se refuerza que hay una oportunidad a explotar para resolver el problema indicado.
En relacion al objetivo numero siete de los ODS, asociado a garantizar el acceso de
una energia asequible, segura, sostenible y moderna para todos; la generacion de energia
renovable distribuida hara que no sea necesario tener una red eléctrica para lograr el acceso
de las empresas a esta, incluso en las zonas mas alejadas, siempre y cuando se cuenten con

las condiciones ambientales necesarias. De este modo el aporte directo se vuelve tangible.



Capitulo II: Analisis de mercado

En el presente capitulo, se describe el analisis del mercado considerando la situacion
actual del sector agroindustrial y pecuario al cual va dirigido nuestra propuesta. Asimismo, el

analisis de los principales competidores que podemos encontrar actualmente en el mercado.

2.1 Descripcion del mercado o industria

El mercado potencial para la solucion propuesta esta enfocado en el sector
agroindustrial y pecuario. Al respecto, la agricultura a nivel mundial experimentd un pequefio
crecimiento debido al ascenso demografico el cual se ha incrementado en una menor
proporcion respecto a la década anterior. Las posibilidades de crecimiento se sustentan en las
mejoras en la productividad, por la intensificacion y los avances tecnologicos, lo cual hara
que el efecto sea sostenible (OCDE-FAQ, 2020).

Segtin el comunicado de prensa del Banco Mundial (2020), el sector agroindustrial y
pecuario en América Latina y el Caribe se ha encontrado en un proceso de recuperacion
después de la pandemia de COVID-19 y hoy en dia la preocupacion del sector se centra en la
bisqueda de realizar sus operaciones evitando ocasionar mayores dafios al medio ambiente.
Este sector es representativo y significa entre el cinco y 18 por ciento del PIB en 20 paises de
América Latina y el Caribe. Tal como lo indic6 Michael Morris, América Latina y Caribe,
son el granero y los pulmones del mundo (como se cita en Banco Mundial, 2020).

Segtin la Sociedad de Comercio Exterior del Peru (2021), en Pert el sector
agropecuario ha logrado un crecimiento acumulado, sin verse afectado por la pandemia en
mayor proporcion. Asimismo, ha ocupado el primer lugar en la exportacion de arandanos y
quinua.

De acuerdo con el informe técnico realizado por el INEI (2022), el indice de

produccion del sector agropecuario representa el 5.97% del ingreso total de produccion



nacional por los diferentes sectores.

El desempefio del subsector agricola se beneficié por el incremento de la produccion
de ardndanos que aumentd 103% debido a la mayor superficie de produccion en La Libertad,
Lambayeque y Ancash (Diario El Peruano, 2016).

Como se aprecia, las zonas favorables para la agricultura se ubican en la costa norte y
sur, donde las condiciones climaticas ayudarian en la implementacion de las soluciones en
base a energias renovables edlica y solar. Segiin Per1 Top Publications (2021) existen 1,394
empresas del sector agroindustria y ganaderia a nivel nacional, las cuales conforman el TAM
objetivo de la solucion propuesta. De estas empresas, 663 clasificadas como medianas y
grandes se ubican en la zona costera (SAM). Finalmente, como se menciona en el articulo de
Yaranga (2020) la mayor radiacion se ubica desde Ica hacia el Sur hasta llegar a Tacna,
mientras que las mejores zonas eolicas se encuentran en Piura, Lambayeque, La Libertad y
Ancash. De este modo, tomando en consideracion los departamentos indicados se visibiliza
un SOM de 305 empresas que tienen una ubicacion estratégica para implementacion de las
soluciones.

2.2 Analisis competitivo

Al realizar el analisis de las opciones existentes a nivel global, se aprecia que la
concientizacion del calentamiento global es mayor en Europa, donde se pueden encontrar
empresas enfocadas en soluciones de eficiencia energética. A continuacion, en la Tabla 1 se

detalla un resumen con los principales atributos de estas compaiiias ubicadas a nivel global:



Tabla 1

Proveedores de servicios similares a nivel global

En el Pera, encontramos cinco empresas relevantes que poseen propuestas de
soluciones sostenibles energéticas, las cuales se muestran en la Tabla 2.

Tabla 2

Proveedores de servicios similares en Peru

Segtin los atributos descritos a continuacion, se puede notar que so6lo una de ellas
cuenta con una oferta de generacion mini edlica y ademas s6lo una de ellas brinda opcion de

financiamiento, por lo que la solucion propuesta, se diferencia dentro del mercado local.



Asimismo, dentro de todos los competidores tenemos a Vert Energy, un competidor
enfocado en empresas mas pequefias con mas de 10 afios de experiencia. La propuesta de
valor que manejan es ayudar a sus clientes a reducir el costo de la energia. No obstante, segin

lo investigado no ponen a disposicion opciones de financiamiento a sus clientes.



Capitulo III: Investigacion del usuario

En este capitulo se aplic6 la herramienta de Design Thinking denominada empatia,

con la cual, a través de entrevistas, (Apéndice A y Apéndice B) se pudieron conocer los

puntos de dolor y alegria de los usuarios, asi como sus principales necesidades, para construir
el perfil del usuario, tal como lo proponen Ferreira et al. (2015). Asimismo, mediante

encuestas virtuales (Apéndice B y Apéndice C) se busco ratificar las necesidades mas

importantes, asi como tener un panorama general de la situacion.

3.1 Perfil del usuario

A través del lienzo perfil meta usuario se pudo conocer las caracteristicas del usuario
en seis aspectos: bio, actividades que realiza, creencias, familia, circulo social y problemas.

Se identificaron usuarios importantes que forman parte del modelo de negocio:

° Empresas que pertenecen al sector agroindustrial y pecuario de la zona norte y
sur del pais con consumos de energia entre 10,000 KWh a 150,000 KWh ubicados en la
ciudad que no tienen problemas de suministro de energia para sus procesos productivos por
tener redes eléctricas muy cerca. Como parte de la investigacion se ha seleccionado a la
empresa Fruto de Oro a fin de desarrollar el perfil usuario. De este modo en la Figura 1, se
describe a esta empresa, la cual cultiva frutos para exportacion, dirigidos a los mercados
internacionales como Rusia, Paises Bajos, Estados Unidos, entre otros. Cuenta con fundos
ubicados en Huaral e Ica; sus principales actividades son siembra, cosecha, recepcion,
seleccion, empacado de frutos frescos para la exportacion. Posee politicas de sostenibilidad y

cuidado del medio ambiente.
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Figura 1

Lienzo Meta Usuario Empresa Fruto de Oro

J Empresas que pertenecen al sector agropecuario de la costa del pais con
consumos de energia entre 10,000 KWh a 15,000 KWh ubicadas en zonas rurales, las cuales
tienen problemas de suministro de energia para sus procesos productivos y expansiones por
los altos costos de acceso a la red eléctrica. Para este tipo de usuario, en la Figura 2, se
describe a la empresa Limones Peruanos del rubro de cultivo de limones de exportacion
dirigido a los mercados internacionales como Chile, Canada, Estados Unidos, entre otros.
Cuenta con un area de cultivo y plantas de packing en Sullana - Piura; sus principales
actividades son sembrio, cosecha, recepcion, seleccion, empacado de limones frescos para la
exportacion. Cuenta con politicas de sostenibilidad y cuidado del medio ambiente. Su vision
es ser una empresa lider en la produccion del cultivo y comercializacion de limén cumpliendo
con los mas altos estandares de calidad exigidos por el mercado internacional y entregar al

consumidor una fruta saludable sustentada en las bases de las buenas practicas agricolas.
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Figura 2

Lienzo Meta Usuario Empresa Limones Peruanos

Para la elaboracion de los lienzos meta usuario se realizaron entrevistas a
profesionales del sector agropecuario, minero y textil encargados del area de mantenimiento,
procesos, proyectos y finanzas cuyas preguntas se encuentran detalladas en el Apéndice A.

3.2 Mapa de experiencia del usuario

En el mapa de experiencia del usuario que se muestra en la Figura 3, se han
considerado los siete momentos mas importantes de las empresas agropecuarias consultadas.
Se inicia con la gestion comercial de los mercados objetivo donde se enviaran los productos
agricolas, identificando los requisitos de ingreso o, ratificando los contratos preestablecidos
por cantidades de frutos. En el proceso se han identificado dos momentos en que el usuario
siente mayor dolor durante su experiencia diaria, los cuales se detallan a continuacion:

Durante las etapas de empaquetamiento (enfriamiento, lavado, seleccion, paletizado,
empaquetado, refrigeracion) se analizaron los costos de energia eléctrica dado que tienen un

alto impacto dentro de la estructura de costos de la empresa y se pudieron evidenciar costos
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elevados; por lo que es necesaria una evaluacion de cada etapa e identificar la forma de
reducir el costo de energia. Otro momento, sucede al tener la necesidad de ampliar nuevas
zonas de siembra y riego, para lo cual existen terrenos disponibles, pero no estan habilitados
por la falta de redes de distribucion eléctrica, lo que ocasiona desembolsos adicionales para
habilitarlos (tendido de linea eléctrica, centro de transformacion de baja tension, etc.) Se han
plasmado en la figura 3 los momentos descritos en el lienzo Mapa experiencia del Usuario.

Figura 3

Mapa de experiencia de la empresa Fruto de Oro

3.3 Identificacion de la necesidad

Luego del analisis realizado de los puntos de mayor dolor en el mapa de experiencia
del usuario, se identificaron en orden de prioridad las necesidades que deberan ser cubiertas
con el fin de atender o mitigar dichos dolores:

e Disminuir los altos costos de energia que incrementan los costos del proceso.

e Mcjorar la eficiencia energética en sus procesos productivos.

e Cumplir requisitos ambientales para vender sus productos en ciertos mercados
internacionales.

e Disponer de energia eléctrica en zonas con dificil acceso a la red eléctrica nacional.



e Tener acceso a nuevos proyectos de generacion eléctrica que sean viables para sus
estructuras de costos actuales.

e El cliente necesita un asesor técnico como aliado que los acompaiie en todo el
proceso de implementacion de las soluciones de energia renovable.

e El cliente necesita evaluar formas de hacer mas factible la implementacion de sus

proyectos de energia renovable con bajo costo inicial.

Con lo detallado anteriormente, el objetivo principal del proyecto es disminuir el
dolor del usuario con un asesoramiento completo iniciando desde el analisis de los costos
energéticos asociados a sus procesos, recomendar la mejor opcion para reemplazar
parcialmente los consumos con generacion de energia renovable econdmica (solar, edlica) e

informar alternativas de financiamiento.

13
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Capitulo IV: Disefio del producto o servicio

En este capitulo se detalla el proceso que se ha empleado para disefiar el producto o
servicio que se plantea como solucion al problema.

4.1 Concepcion del producto o servicio

Para iniciar con el disefio de la propuesta se utilizd una metodologia a través de
procesos de Design Thinking. “Esta metodologia ayuda mucho a seleccionar las ideas mas
prometedoras basados en las necesidades de los usuarios y sus contextos” indicaba Luchs et
al. (2015). A partir de aqui, se idearon las primeras soluciones a las necesidades identificadas
de los clientes definidos en el capitulo anterior. Asimismo, se tomaron en cuenta las
entrevistas realizadas para determinar aquellos puntos de dolor a abordar. En la Tabla 3, se
muestra la herramienta utilizada “Lienzo 6x6” que ayudo6 a plantear alternativas de solucion
que determinen las principales caracteristicas de disefio del servicio.

Para el Lienzo 6x6, se definieron seis preguntas generadoras seglin sus necesidades.



Tabla 3

Lienzo 6x6

3. ;Cémo podriamos ayudar al 4. ;Coémo podriamos ayudar al |5. ;Como podriamos ayudar al 6. ;Coémo podriamos ayudar al

1. ;Como podriamos ayudar
para que el cliente disminuya

significativamente sus altos
costos de energia?

Realizando asesoria técnica sobre
eficiencia energética y revisando
sus presupuestos con el objetivo
de reducir costos.

2. ;Cémo podriamos ayudar al
cliente a generar energia en
zonas con dificil acceso a la red
eléctrica principal?

Ofreciendo una plataforma para
encontrar a otros posibles clientes
usuarios con la misma necesidad
para solicitar proyectos a
distribuidores de energia.

cliente a que conozca
alternativas de eficiencia
energética en sus procesos
productivos?

Oftreciéndoles asesoria técnica
mediante una suscripcion
mensual, para que obtengan
informacion, revistas y articulos
del tema.

cliente a cumplir con los
requisitos ambientales que
demanda actualmente el
mercado global?

[Acompaiiandolos en el proceso
de certificacion, ayudandolos con
la informacion que necesiten.

cliente a tener acceso a
opciones de financiamiento
para sus proyectos de energia
renovable?

Conectandolos en una red que
compare las opciones y
condiciones de financiamiento
bancario del mercado.

cliente a que tenga un
acompaiiamiento técnico de
confianza y garantia que los
acompaiie en este proceso?

Creando una empresa que se
dedique a la asesoria e
implementacion, primando la
calidad y confianza como sus
principales valores.

Implementando nuevas
tecnologias para generar energia
de otro tipo de fuente mas
economica.

Implementando proyectos de
generacion de energia solar o
edlica en zonas de dificil acceso.

Ofreciendo una plataforma web
con asesores virtuales para
cualquier tipo de consulta.

Conectandolos con las
certificadoras para que les
ayuden con los procesos.

Brindando asesoria financiera y
buscando opciones de
financiamiento especificos para
este tipo de proyectos.

Ayudandolos con head hunting
para seleccionar profesionales
con experiencia en este campo,

Identificando fugas, hurto y
desperdicios de energia y tomar
accion sobre los mismos.

Promoviendo proyectos de
nuevas lineas de energia con las
empresas distribuidoras cercanas.

Brindando capacitacion sobre
eficiencia energética.

Brindando capacitacion a los
trabajadores sobre los requisitos
ambientales del mercado.

Promover iniciativas de
proyectos de ley que incentiven
el mayor uso de energias
renovables.

Creando una empresa que se
dedique a la asesoria e
implementacion, primando la
calidad y confianza como sus
principales valores.

Concientizando al personal sobre
mejorar los habitos de uso de
energia innecesaria.

Ofreciendo alternativas para
cambio de lugar de operaciones.

Investigando soluciones
innovadoras de otros paises.

[Acompaiiandolos en el proceso
de certificacion, ayudandolos con
la informacién que necesiten.

Promover iniciativas de
proyectos de ley que incentiven
el mayor uso de energias
renovables.

Ayudandolos con head hunting
para seleccionar profesionales
con experiencia en este campo.

Asesorando sobre tipo de
contrato con distribuidores de
energia.

Promoviendo proyectos de
inversion con los gobiernos
regionales.

Ser intermediarios para organizar
conversatorios entre empresas
pequeiias y empresas grandes
para compartir conocimiento y
experiencias al respecto.

[Acompaiiandolos en el proceso
de certificacion, ayudandolos con
la informacion que necesiten.

Brindando asesoria financiera y
buscando opciones de
financiamiento especificos para
este tipo de proyectos.

Creando una empresa que se
dedique a la asesoria e
implementacion, primando la
calidad y confianza como sus
principales valores.

Implementando nuevas
tecnologias para generar energia
de otro tipo de fuente mas
econdmica y asesoria de
eficiencia energética.

Implementando proyectos de
generacion de energia solar o
edlica en zonas de dificil acceso.

Brindando una asesoria técnica
que incluya una profunda
investigacion del sector y
desarrollar soluciones
personalizadas.

Acompafiandolos en el proceso
de certificacion, ayudandolos con
la informacion que necesiten.

Brindando asesoria financiera y
buscando opciones de
financiamiento especificos para
este tipo de proyectos.

Creando una empresa que se
dedique a la asesoria e
implementacion, primando la
calidad y confianza como sus
principales valores.
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Asimismo, se priorizaron las posibles soluciones y se desarroll6 la matriz “Costo-
Impacto”, que se muestra en la Figura 4, con la que se pudo identificar aquellas alternativas
de solucion o acciones que tienen alto impacto y menor costo. En este punto se seleccionaron
las siguientes opciones como ganadoras, debido al impacto que tendrian respecto al costo de
inversion: 1) Implementar nuevas tecnologias para generar energia de fuente mas econémica y
brindar asesoria de eficiencia energética, ii) Brindar asesoria financiera para evaluar
proyectos de energia renovable adaptados a sus estructuras de costos, iii) Crear una empresa
que se dedique a la asesoria e implementacion, primando la calidad y confianza como sus
principales valores y finalmente, iv) Implementar proyectos de generacion de energia solar o
edlica en zonas sin cobertura de la red de distribucion de energia, ideas que en su conjunto
conforman la idea de negocio.

Figura 4

Matriz Costo - Impacto
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4.2 Desarrollo de la narrativa

Continuando con el proceso de Design Thinking, se elabor6 un video (Apéndice D)
con la informaciéon minima que incluye el proyecto a realizar, y los beneficios que obtendrian
los clientes al contratar los servicios brindados. Este video fue presentado en entrevistas a
posibles clientes de diversos sectores y se obtuvo el feedback relevante para ajustar la
propuesta inicial: i) Se debe considerar la poca disponibilidad o acceso de energia para el
sector agroindustrial y pecuario en ciertos lugares geograficos, que impiden un crecimiento
de la produccion; ii) Es fundamental que los asesores técnicos, tengan conocimiento del
sector ya que las prioridades varian de manera importante y iii) presentar una estimacion
cuantitativa del beneficio que podrian obtener.

4.3 Caracter innovador o novedoso del producto o servicio

Para validar el caracter innovador del producto, se realiz6 el estudio de mercado
previo, como se muestra en la Tabla 1, en el cual se analizaron propuestas similares
existentes, se investigaron las caracteristicas de los servicios ofrecidos e identificaron
aquellas necesidades no cubiertas, las dos mas relevantes fueron la deficiencia del grado de
especializacion de las empresas enfocado a soluciones agroindustriales y la dificultad para
acceso a financiamiento, es por ello que la propuesta esta orientada a cubrir dichas brechas.

De este modo, los principales factores diferenciadores de la propuesta de servicio son
el analisis técnico - financiero que se brinda para la justificacion de inversion en el proyecto
con soluciones especializadas para el sector agroindustrial y las opciones de alternativas de
financiamiento tipicas, tales como bancos y financieras, y otras emergentes como el
crowdlending.

Para esta ultima opcion, Gomez et al. (2022) indicaron que el crowdlending describe
una nueva herramienta de financiamiento como una forma principal de préstamo, que permite

cubrir necesidades de liquidez para la implementacion de un proyecto en cualquier tipo de
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empresa. Se requiere recurrir a una plataforma web, donde se puede encontrar agentes
superavitarios dispuestos a realizar un préstamo, recibiendo a cambio el capital aportado mas
los intereses pactados y asi garantizar la sostenibilidad financiera de las empresas.

La innovacidn incremental esta definida como la ejecucion de pequefios cambios
realizados con el objetivo de incrementar la funcionalidad de un producto o en la prestacion
de un servicio (Lopez et al., 2007), por lo que el proyecto propuesto constituye una
innovacion de este tipo, dado que toma la oferta de servicios del mercado y la mejora,
considerando opciones de nuevas tecnologias como la mini edlica, las solares de mayor
eficiencia y asesoria personalizada en todo el proceso de implementacion. Asimismo, la
empresa realiza una funcion intermediaria entre los clientes y las entidades de

financiamiento.

Adicionalmente, se promete a los clientes, estar en constante busqueda de alternativas
innovadoras de financiacion para lograr una mejor tasa de retorno de sus inversiones en
proyectos de energia renovable. Inicialmente la compaiiia generara una alianza estratégica
con la empresa Blockenergy Pert, la cual otorga financiamiento basado en crowdlending a

pequefias empresas para la implementacion de proyectos de energia renovable.

4.4 Propuesta de valor

Para la propuesta de valor, se utilizo la metodologia del lienzo de propuesta de valor
planteado por Osterwalder et al. (2015), con el que se pueden identificar los problemas que
ayudamos a solucionar, y las necesidades a las que se da respuesta, tal como se muestra en la

Figura 5.



Figura §

Lienzo de valor
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4.5 Producto minimo viable: prototipado y testeo

A través de la metodologia de Design Thinking se ha creado el producto minimo
viable (PMV) que consiste en el analisis de consumos y simulacién de un sistema solar para
el reemplazo de un porcentaje de la potencia contratada por el cliente, la venta de equipos e
implementacion del proyecto a todo costo para su puesta en marcha.

Como parte del PMV, se han desarrollado las primeras dos etapas que involucran el
diagndstico y la evaluacion en base a la informacion proporcionada por la empresa Limones
Peruanos S.R.L. Se inici6 la recopilacion de cargas, consumos mensuales KWh y maximas
demandas Hora Punta y Fuera de punta. En la Figura 6, se muestra un recibo de energia con
la tarifa de cliente libre MT1.

Figura 6

Parametros de consumo eléctrico en recibo
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El cliente cuenta con una potencia contratada de 360 kW; pero por requerimientos
operativos excede en 112 kW la potencia contratada, lo cual genera un pago con tarifa
diferenciada (mayor) por conceptos de exceso en energia, potencia y peajes.

Mediante el uso de la herramienta Google Earth se puede ubicar la planta en las
coordenadas 4°48°14°’S 80°31°36°°W en el distrito de Chalacala, Sullana, Piura. En la figura
7 se muestra la planta de Limones Peruanos.

Figura 7

Ubicacion de planta de la empresa Limones Peruanos

Mediante el uso del software PV-SYST se simul6 un sistema fotovoltaico que
reemplaza el 25% de energia del cliente con una potencia nominal de 140KWp. En la Tabla 4
se muestran los resultados de la simulacion realizada y se obtuvo una generacion eléctrica

anual estimada de 222,100 KWh y un area requerida de 656 m?, de la cual dispone el cliente.

Tabla 4
Resultados de simulacion Planta solar 140KWp

Datos del Proyecto Tipo

Potencia Nominal 140 KWp Bifacial alta
eficiencia

Inversor 2x 50 kVA Fronius - Huawei

Distancia al punto de conexion 100 m

Nivel de tension 30 440 Vac 60 Hz
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N° modulos 240 585 Wp
Cantidad de Estructuras 16
Generacion energética por afio 222,100 kWh/afio
Area requerida 656 m?

Asimismo, en las Figuras 8 y 9 se muestra el reporte de generacion de energia
estimada mensual durante el afio y de pérdidas de energia obtenidos a través del software, en
el cual se considerd la ubicacion especifica del proyecto y los pardmetros ambientales
historicos de la base de datos satelital.

Figura 8

Generacion estimada mensual durante el ario obtenida con software PVSyst



Figura 9

Diagrama de pérdidas de energia en generacion solar

Luego del analisis técnico, se procedio a realizar un analisis financiero con un

horizonte de 25 afios segun el tiempo de vida de los paneles solares a implementar. El
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objetivo de este analisis es validar si la inversion inicial, los flujos de caja anuales y las tasas

de interés actuales generan una ventaja econdmica para los clientes.

En la Tabla 5 se calcula el costo mensual a reemplazar tras la implementacion, estos

valores han sido extraidos de los recibos facturados al cliente:

Tabla 5

Costos mensuales a reemplazar con implementacion

Se asume el reemplazo de: Precio S/ Total S/

Exceso de energia en FP 12,000.00 KW 0.21 2,503.20
Exceso de potencia FP mensual 140.00 kW 28.00 3,920.00
Energia Activa Mensual 6,508.33 KWh 0.17 1,086.24
VAD_MT Potencia FP 140.00 KW 15.24 2,133.60
Peaje transmision secundaria 18,508.33 KWh 0.02 368.32

Costo mensual de energia a reemplazar

-S/10,011.36
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El costo del proyecto requiere un CAPEX de USD 170,018, el cual puede ser
financiado al 80% por el banco con el que trabaja la empresa Limones Peruanos a una tasa
efectiva anual de 6% que genera cuotas mensuales inferiores al valor que se reemplaza en la
facturacion, considerando que la diferencia positiva va amortizando el valor de la inversion
inicial. Se calcula que en 2.8 afios el cliente habra cubierto ese desembolso (indicador
practico, considerado por el cliente). Asimismo, se ha considerado el financiamiento por 8
afios, por lo que a partir del afio 9 hasta el afio 25, significara ahorro para la compaiia.

En el flujo de caja libre calculado que se muestra en la Tabla 6, se aprecia que el
proyecto es viable, la tasa de retorno del proyecto es superior al costo medio ponderado de
capital en un 2.3%, lo cual valida adicionalmente la rentabilidad para el cliente. Asimismo, se
obtiene una rentabilidad para el inversionista del 35%.

Después de haber compilado los resultados y beneficios del proyecto, se realizo una
exposicion de la propuesta completa al cliente Limones Peruanos (Apéndice E) y se obtuvo el
siguiente feedback:

- Incluir en la propuesta los horarios en que el equipo tomara y entregara energia.

- Lapropuesta le parecio bastante atractiva por el tiempo de recuperacion, y los
indicadores financieros del proyecto de inversion. Anteriormente solo habia
recibido propuestas para energizar sus bombas, pero no acorde a sus expectativas.
Asimismo, sugiri6 evaluar la adicion de bancos de baterias para poder abarcar
proyectos de ampliaciones en zonas rurales a fin de acumular la energia y poder
tener la disponibilidad las 24 horas del dia.

- Las condiciones de pago que pueden manejar son flexibles e incluso pueden

encargarse de la importacion de los equipos a fin de dar viabilidad al proyecto.
Tiene experiencia de trabajo con proveedores pequeios, que no cuentan con

muchos afios de experiencia, con quienes han trabajado la modalidad indicada.



Tabla 6

Flujo de caja libre y patrimonio— Planta Solar Fotovoltaica
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Capitulo V: Modelo de negocio

En el presente capitulo se desarrolla el modelo de negocio, cuyo objetivo es brindar
soluciones con energia renovable, que permitan optimizar los costos de energia de empresas
agropecuarias, ubicadas en zonas rurales y urbanas, minimizando el impacto ambiental
asociado a sus operaciones, brindando el soporte para la evaluacion y la implementacion de
los proyectos. Asimismo, se explica la viabilidad, escalabilidad y sostenibilidad del modelo.

5.1 Lienzo del modelo de negocio

La propuesta de valor del negocio es, optimizar los costos de energia de empresas
agroindustriales y pecuarias con consumos de energia entre 10,000 KWh y 150,000 KWh
ubicadas en zonas rurales, con limitado acceso a las redes de distribucion existentes, o a
aquellas que cuentan con suministro eléctrico para sus procesos productivos, pero tienen la
oportunidad de optimizar sus costos. Se considera brindar soluciones con energias renovables
solar o edlica para facilitar la expansion de sus operaciones, reduciendo el impacto ambiental
asociado a su consumo de energia. Basados en las principales fuentes para la generacion de
energia que brindara la empresa, en equipo se exploraron y definieron posibles nombres,
adoptandose el nombre Intikon Energy, donde Inti y Kon son vocablos quechuas con los que
se identifican a los dioses del sol y del viento respectivamente.

En la Figura 10 se presenta el lienzo de modelo de negocio. De las entrevistas
realizadas, se encontr6 que las redes de distribucion de energia eléctrica tienen limitado
alcance en el campo y sector rural, lo cual dificulta la expansion de las operaciones de las
empresas agricolas, y pecuarias en dichas zonas.

La propuesta va dirigida al segmento de clientes comprendido por empresas
agropecuarias con un consumo de energia entre 10,000 y 150,000 kWh mensuales, con

operaciones en la costa peruana.
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Algunos de los usuarios entrevistados, indicaron que el costo de una linea de
transmision de 4 km y sus tableros asociados en un nivel de tension de 22 kV en la costa
norte es de 200 mil dolares aproximadamente, por lo que, se infiere que las empresas estarian
dispuestas a pagar un monto similar por una solucion que les permita autogenerar y en el
largo plazo producir ahorros significativos en la facturacion por energia.

En la relacion con los clientes, se ha considerado que sera personalizada, realizando el
analisis de su estado actual, necesidades de consumo u optimizacion energética,
acompanados de la propuesta de solucion. Asimismo, se consideran canales de comunicacion.
En el caso de grandes clientes, para fortalecer la implementacion de la solucion, y de acuerdo
con el tipo de proyecto, se podria ofrecer junto a la propuesta de solucion, asesoria para
acceder a financiamiento de instituciones que promueven implementacion de energia
renovable como COFIDE y PROCOMPITE, siempre que se cumplan con los requisitos
exigidos por estas entidades. Para el caso de pequenas y medianas empresas se tendra una
alianza estratégica con Blockenergy Perui, quienes brindan acceso a un financiamiento
atractivo para realizar la inversion.

Segun un informe de la International Energy Agency (IEA, 2023), China posee mas
del 80% de la capacidad y recursos requeridos para la fabricacion de paneles solares, lo que
cambiara poco hacia el 2027, manteniéndose como el principal productor. Es por ello, que
como socios clave se identificaron a proveedores de equipamiento chinos, que actualmente
son lideres en el mercado de inversores, tales como Huawei, Sungrow y Growatt (Roca,
2022) y de paneles solares Longi, Jinko Solar, JA Solar, Trina Solar (Hilcu, 2022), aunado a
compaiiias de asesoria medioambiental y soporte en seguridad ocupacional. Asimismo,

lideres de cooperativas y asociaciones agropecuarias.



Figura 10
Modelo de Negocio

Nota. Tomado de https://edit.org/blog/templates-create-canvas-business-model-online
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Respecto a los canales de interaccion con el cliente se ha considerado una pagina web,
donde el cliente podra apreciar el portafolio de soluciones que brinda la compaifiia y tomar
contacto para consultas iniciales. Asimismo, correo electronico y redes sociales, para
maximizar la llegada a potenciales clientes. Sumado a ello, se ha considerado la publicacion
en revistas especializadas y la participacion en eventos de energias renovables, tecnologia y
ferias especializadas del sector agropecuario.

En las actividades clave se han identificado la gestion comercial y de marketing para
promocionar los proyectos y concretar las ventas con los clientes, la evaluacion técnico -
comercial para adecuar las soluciones a la necesidad del cliente, el proceso de
abastecimiento, transporte de equipos y suministros, considerando especialmente que las
implementaciones seran en sectores rurales, la implementacion de proyectos y la elaboracion
de los reportes de sostenibilidad, que son el principal valor agregado de las soluciones a
implementar. Para completar estas actividades, se requieren los siguientes recursos,
ingenieros y técnicos para el desarrollo e implementacion de proyectos, gestores de cuentas
de atencion al cliente, equipos y materiales, capital de inversion para poner en marcha el
proyecto y posteriormente escalar las soluciones, software ERP para optimizar la gestion y
los canales de comunicacion con el cliente.

En el ambito de ingresos, se han considerado los obtenidos a partir de la consultoria
energética y los estudios de factibilidad de implementacion de proyectos renovables, lo cual
seria deducido del costo de implementacion en caso se contrate. Como segundo apartado los
ingresos obtenidos de la implementacion de los proyectos y los servicios de mantenimiento
asociados a los equipos ¢ instalaciones.

5.2 Viabilidad del modelo de negocio

Para sustentar la viabilidad del proyecto se realizé una proyeccion de ingresos y

gastos de acuerdo con los diferentes servicios y tipos de proyectos a brindar como parte del
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portafolio. Las principales fuentes de ingresos consideradas son: servicio de asesoria, servicio
de implementacion de energia de fuentes renovables y servicio de mantenimiento de
proyectos implementados. Para la inversion inicial, se han considerado los siguientes
componentes para la implementacion de la oficina y de la operacion: equipos de computo,
disefio de la pagina web y marca. Asimismo, se incluye la adquisicion de mobiliario para la
oficina en el primer y segundo afio. El capital de trabajo para la adquisicion e importacion de
los equipos se ha considerado S/ 405,948. En total el CAPEX a invertir el primer afio sera de
S/ 430,948 de los cuales 60% sera financiado y 40% sera como contribucion de los cuatro
accionistas por S/ 50,594 cada uno.

Se considera que el modelo de negocio sera viable, debido a que cubrira la necesidad
existente de energia para poder ampliar campos de cultivo donde no llegan las redes de
distribucion o la optimizacion de costos de energia existentes. Asimismo, permitira
aprovechar el valor agregado que genera el utilizar energia limpia para las actividades del
usuario meta. A través de las estimaciones realizadas, se obtuvo un retorno de S/. 1,815,285
para el periodo de 05 aios analizado, con una tasa interna de retorno de 86.50%. Se
consideran las ventas del primer afio por un valor de S/1,868,000, con un incremento anual de
50% en el segundo aio y del 40% en los afios del 3 al 5.

5.3 Escalabilidad/exponencialidad del modelo de negocio

Hoy en dia es necesario que las compaifiias puedan adaptarse al cambio rapidamente.
El autor, Salim Ismail, es un experto en el tema y ha trabajado con empresas como Google,
Yahoo y Singularity University. Segun Lapao, Lapierre e Ismail (2019), en su libro
Transformacidn exponencial se citan hasta diez caracteristicas fundamentales para que una
compaifiia pueda adoptar un pensamiento exponencial y prosperar en esta nueva era. A
continuacion, se han considerado ciertos conceptos, herramientas y técnicas que se aplicaran

a la compaiiia:
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- Proposito masivo y transformador: Intikon Energy tiene un proposito mas alla del
econdmico, un propésito ambiental y social que busca generar un impacto positivo en todos
sus stakeholders. En ese sentido, se aprovechara ello como un efecto movilizador de los
trabajadores para el logro de objetivos, atraer clientes con los mismos propdsitos y

seleccionar proveedores que crean firmemente en la sostenibilidad como parte del negocio.

- Intikon Energy buscara generar alianzas con diversas entidades para fomentar
sinergias. Inicialmente se generara una alianza con la empresa Blockenergy Pert, empresa
que brinda acceso de financiamiento a pequefias empresas para proyectos de energia
renovable a tasas de interés competitivas. De esta manera, Intikon Energy buscara brindar

alternativas de financiamiento innovadoras, para mejorar el retorno de su inversion.

- Las organizaciones exponenciales utilizan plataformas tecnologicas escalables que les
permiten crecer de manera rapida y sostenible. Intikon Energy utilizara las redes sociales
como Instagram, LinkedIn, paginas web propias y especializadas. Adicionalmente utilizara
publicidad digital para lograr una mayor audiencia y reconocimiento de los especialistas en

energia para el sector agroexportador en el Peru.

- Otro factor a emplear es la automatizacion para hacer que los procesos sean mas
eficientes y reducir los costos. Se buscara automatizar tareas administrativas y logisticas para

lograr una organizacion agil, donde los empleados se centren en tareas estratégicas.

- La gamificacion permite participar mas activamente en la organizacion. Se buscara
crear espacios de innovacion con la participacion de todos los trabajadores, incentivando la
creacion de nuevas ideas a implementar. Asimismo, equipo agil y colaborativo: La empresa
podria construir un equipo altamente colaborativo y agil, que esté dispuesto a trabajar juntos

y adaptarse rapidamente a los cambios. Por ejemplo, podria implementar métodos de trabajo
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agiles como Scrum o Kanban para mejorar la comunicacion y la colaboracion entre los
equipos.

- Experimentacion: En Intikon Energy se adoptara una mentalidad de "prueba y error" y
experimentan constantemente con nuevas ideas y tecnologias. Esto sumado a una actitud
disruptiva se buscara siempre tecnologias solares mas eficientes, oportunidades de

crecimiento en nuevos mercados.

A pesar de que el modelo de negocio propuesto para Intikon Energy no es
exponencial, se considera que desarrollando y aplicando estos parametros, junto a la
tecnologia en la gestion de la compaiiia, se lograra alcanzar una adaptacion adecuada a los

desafios de la actualidad y lograr un crecimiento hacia la escalabilidad.

5.4 Sostenibilidad del modelo de negocio (social y ambiental)

El 60% de las emisiones de CO; a nivel global proviene de la generacion de energia,
lo que esta afectando severamente a la biodiversidad del planeta. Es por ello que la poblacion
y la industria estan tomando conciencia y acciones concretas para mitigar este impacto,
aumentando la demanda por energias limpias. Lo expuesto esta desencadenando una mayor
demanda por el suministro de energias limpias, que, aunado al vertiginoso desarrollo y
reduccion de costos en las tecnologias de energias renovables no convencionales y su
almacenamiento, permite avizorar que se incrementara fuertemente la demanda por proyectos
contemplados en nuestro modelo de negocio, esto a su vez permitird mayor empleo formal, al
ampliar las zonas de operaciones para empresas agroindustriales, pecuarias.

Asi podemos encontrar que el modelo de negocio propuesto esta alineado a los
Objetivos de Desarrollo Sostenible (ONU, 2016), el cual busca “Garantizar el acceso a una
energia asequible, segura, sostenible y moderna”. En este aspecto, podemos mencionar que

especificamente satisface las metas:
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Meta 7.1: “De aqui a 2030, garantizar el acceso universal a servicios energéticos
asequibles, fiables y modernos” (p. 21). Las soluciones propuestas por Intikon
Energy buscan que todos los pequefios y medianos empresarios agropecuarios
puedan acceder a los servicios de energia, sobre todo en las zonas donde el sistema
interconectado no tiene presencia.

Meta 7.2: “De aqui a 2030, aumentar considerablemente la proporcion de energia
renovable en el conjunto de fuentes energéticas” (p. 21). En estricto Intikon Energy
fomenta la instalacion de mayor cantidad de energia fotovoltaica o edlica distribuida
en las instalaciones del cliente.

Meta 7.b: De aqui a 2030, ampliar la infraestructura y mejorar la tecnologia para
prestar servicios energéticos modernos y sostenibles para todos en los paises en
desarrollo, en particular los paises menos adelantados, los pequefios estados
insulares en desarrollo y los paises en desarrollo sin litoral, en consonancia con sus
respectivos programas de apoyo (p. 21). En este aspecto, Peru es un pais en vias de
desarrollo, con amplias areas para poder explotar el recurso solar y edlico, es por
ello, que haciendo un analisis en las instalaciones del cliente se le realizan
propuestas sustentadas economicamente para implementar sistemas de generacion de

fuente renovable, con las ultimas tecnologias disponibles en el mercado.

Listado de impactos positivos y negativos:

Se reduciran 2,315 toneladas de COseq en 05 afios, sin considerar el total en los
25 afos de vida de los proyectos.

En el PMYV se ha evaluado el reemplazo del 25% de la energia del cliente,
considerando una inversion inicial del 20% del proyecto y cuotas mensuales

inferiores al valor que se reemplaza en la facturacion mensual. Asimismo, se ha
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considerado el financiamiento por 08 afios, por lo que a partir del afio 09 hasta el

aflo 25, todo sera ahorro.

- Para la segunda etapa, se considera implementar sistemas aislados para ampliar

las zonas de produccion de los clientes donde no hay suministro eléctrico, lo que

producira el incremento de empleo formal.

A continuacion, en la Tabla 7 se muestra el lienzo de sostenibilidad del modelo de negocio.

Tabla 7

Lienzo de sostenibilidad Intikon Energy

Comunidades

locales

* Generacion de

empleos

Gobierno

* Apoyo con el propdsito de la
Politica nacional del ambiente,
mediante la disminucion de la

contaminacion ambiental.

Empleados

* Capacitacion constante.

* Influencia en la generacion de un
comportamiento responsable con el

ambiente

Valor social

* Reduccion de los efectos
nocivos de la contaminacion
ambiental en la biodiversidad.
* Generacion de empleos debido

a la ampliacion de zonas

agricolas.

Usuario final
Empresas
agroindustriales y
agropecuarias con
consumos de energia
entre 10,000 y
150,000 KWh.
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Capitulo VI: Solucion deseable, factible y viable

En este capitulo se validan las hipotesis planteadas para la deseabilidad, factibilidad y
viabilidad de la solucion, para esto se realizo la presentacion del proyecto, luego de ello se
trabajo con encuestas (Apéndice C) a fin de corroborar si el modelo de negocio propuesto
satisface las principales necesidades de los clientes directos e indirectos.

6.1 Validacion de la deseabilidad de la solucion

6.1.1. Hipdtesis para validar la deseabilidad de la solucion
Para validar la deseabilidad del modelo de negocio propuesto, se consideraron las

siguientes tres hipotesis: “Creemos que los empresarios agropecuarios con consumos de
energia mensuales entre 10,000 KWh y 150,000 KWh en la costa peruana estan dispuestos a
adquirir los servicios de Intikon Energy para implementar proyectos de energia con un
presupuesto mayor a 15,000 USD”, “Creemos que los empresarios agropecuarios con
consumos de energia mensuales entre 10,000 KWh y 150,000 KWh en la costa peruana
valoran el ahorro en costos de energia” y “Creemos que los empresarios agropecuarios con
consumos de energia mensuales entre 10,000 KWh y 150,000 KWh en la costa peruana
valoraran una empresa que brinde una asesoria técnica especializada y demuestren la

confiabilidad del producto como parte de su servicio post-venta”.

Posteriormente, se utilizaron las “Tarjetas de Prueba para Hipotesis de Deseabilidad
del Modelo de Negocio”, de Strategyzer, para definir la forma de verificacion, la métrica y el

criterio de aceptacion de la prueba. En Apéndice F, se muestra las tarjetas elaboradas.

Se disefi6 una encuesta online mediante la herramienta Google Forms para poder
validar las hipdtesis definidas (Apéndice C). Se compartié con profesionales del sector
agropecuario de importantes empresas para conocer a detalle sus procesos y sus puntos de

vista sobre las energias renovables. De un total de 20 empresas encuestadas, 15% pertenecen
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al sector pecuario y 85% al sector agroindustrial con procesos productivos, donde se consume

energia eléctrica, tales como bombeo para el cultivo de frutas o vegetales, empaquetamiento,

refrigeracion, procesamiento de conservas, etc. E1 60% de los encuestados mantiene un

contrato

como cliente libre donde predomina como promedio 2 a 3 afios de duracion, lo cual

evidencia la situacion actual de contratos de corto plazo.

Tabla 8

Cuadro de preguntas hipotesis 1

Hipotesis 1: “Creemos que los empresarios agropecuarios con consumos de energia
mensuales entre 10,000 KWh y 150,000 KWh en la costa peruana estan dispuestos a
adquirir los servicios de Intikon Energy para implementar proyectos de energia con un

presupuesto mayor a 15,000 USD”

Indicar el sector al que pertenece su empresa. Agroindustrial/Pecuario

En caso sea una empresa agroindustrial, ;Qué actividades realiza en el proceso
productivo? Siembra y cultivo de frutas o vegetales/Packing/Cadena de
refrigeracion/ Procesamiento de conservas o similares/Otro proceso que
consume energia eléctrica.

(Cuanto es la carga promedio (potencia) en unidades de kW de sus servicios
eléctricos basicos en cada una de sus plantas o unidades de produccion? Menor a
5 kW/5 kW a 10 kW/10 kW a 15 kW/mayor a 15 kW/No tengo conocimiento
(Cuanto gasta en promedio mensualmente en consumo de energia eléctrica (S/)
en una de sus plantas o unidades de produccion? 0 a 1,000 / Entre 2,000 y 4,000 /
Entre 4,000 y 6,000 / Entre 6,000 y 20,000/ Mayor a 20,000

(Cual es el rango maximo de inversion de la empresa para nueva infraestructura
de energia? Menor a $15,000 / Entre $15,000 a $ 50,000 / Entre $50,000 a
$100,000 / Entre $100,000 a $200,000.

(En cuanto tiempo su empresa, industria u organizacion esperaria recuperar la
inversion por la implementacion de un proyecto de energias alternativas
(renovables)? Menos de 3 afios/ 4 a 6 afios/ 6 a 7 afios/ Mayor a 8 aifios/ No

tengo conocimiento.
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De acuerdo con los resultados de las preguntas relacionadas a la primera hipotesis se
concluye que el 100% de las empresas estarian dispuestos a adquirir un proyecto de energia
renovable para sus operaciones. De los encuestados el 65% tiene consumos mayores a 10,000
KWh. En cuanto a la inversion dispuesta a realizar el 70% de empresas indicé que
dispondrian entre 15,000 USD hasta 200,000 USD para viabilizar sus proyectos de
infraestructura energética y el 57% indica que esperaria un tiempo de retorno entre 04 y 06
afos.

De acuerdo con los resultados descritos, los cuales superan el criterio de aceptacion
del 50% de empresas dispuestas a invertir presupuestos mayores a 15,000 USD, se puede
concluir que estan interesados en el proyecto de Intikon Energy.

Tabla 9

Cuadro de preguntas hipotesis 2

Hipotesis 2: “Creemos que los empresarios agropecuarios con consumos de energia
mensuales entre 10,000 KWh y 150,000 KWh en la costa peruana valoran el ahorro en

costos de energia”

- Elija las dos opciones mas importantes para usted, sobre los aspectos
relacionados a energia renovable dentro su organizacion. Ahorro econémico/
Eficiencia energética/ Acceso a la energia en zonas sin red de distribuciéon/
Responsabilidad medioambiental

- Siusted optara por utilizar fuentes de energia alternativa renovables para reducir
su facturacion mensual, ;Qué porcentaje de ahorro como minimo consideraria

aceptable? De 0 a 100%

De acuerdo con los resultados de las preguntas relacionadas a la segunda hipotesis se
identific6 que hay 02 motivos predominantes para el uso de energia renovable, el 60% de los
encuestados opina que el impacto medioambiental y el 50% indica que el ahorro econémico
asociado a su implementacion. El1 60% de los encuestados buscaria un ahorro minimo del

30% de su consumo total.
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De acuerdo con los resultados descritos, los cuales superan el criterio de aceptacion
del 40% de empresas que valoran la reduccion de costos como minimo en un 20%, se puede
concluir que estan interesados en el proyecto de Intikon Energy.

Tabla 10

Cuadro de preguntas hipotesis 3

Hipotesis 3: “Creemos que los empresarios agropecuarios con consumos de energia
mensuales entre 10,000 KWh y 150,000 KWh en la costa peruana valorardn una empresa
que brinde asesoria técnica especializada, confiabilidad del producto como parte de su

servicio post-venta”

- Valore del 1 al 4 los aspectos mas valorados para la eleccion de un proveedor
que desarrolle los proyectos de energia renovable. Experiencia en el sector
energia/ Calidad / tiempo de vida de los equipos/ Acceso a financiamiento/
Grado de especializacion en el sector agropecuario

- Escoja los dos aspectos mas relevantes relacionados a la postventa de un
servicio. Rapidez de respuesta/ Asesoria técnica especializada/ Disponibilidad

de repuestos/ Tiempo de garantia

De acuerdo con los resultados de las preguntas, relacionadas a la tercera hipdtesis, el
95% de los encuestados valora como aspecto principal para elegir una empresa: la calidad y
tiempo de vida de los equipos que ofrece, asi como empresas que brinden opciones de
financiamiento para promover este tipo de tecnologia. Se pudo identificar que los factores
mas relevantes, para un cliente, asociado al servicio post-venta son rapidez de respuesta
frente a problemas y tiempo de garantia de los productos con 55% y 45%, respectivamente.

De acuerdo con los resultados descritos, los cuales superan el criterio de aceptacion
del 40% de empresas que valoran la confiabilidad del producto y la asesoria técnica

especializada, se puede concluir que estan interesados en el proyecto de Intikon Energy.
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6.1.2 Experimentos empleados para validar la hipotesis

Luego de haber identificado las hipotesis, se decidid proseguir con el analisis y
propuesta para la implementacion de un proyecto solar fotovoltaico conectado a la red
eléctrica existente en el fundo de la empresa Fruto de Oro S.A.C ubicada en Sayan. Esta
empresa se dedica al cultivo y exportacion de frutas, en su mayoria palta y mandarina. De
acuerdo a sus exportaciones, hasta antes de la pandemia, registraron en promedio un volumen
de 1.6 MUSD; siendo los principales paises de destino, Rusia, Paises Bajos y Estados
Unidos.

Para poder dimensionar la solucién de acuerdo con la necesidad del cliente, se realizo
una visita técnica en sitio el 01 de junio de 2023 y se identifico la disposicion de los
principales equipos y sus respectivos consumos de energia.

El fundo cuenta con vias de acceso adecuadas y un suministro de energia desde la red
de ENEL Distribucion en 10kV con una subestacion de transformacion a 440 Vac y sus
respectivos tableros de distribucion. Como principales equipos se identificaron dos bombas
de irrigacion de 40 HP y una bomba de 75 HP en 440 Vac, como se aprecia en la Figura 11,
estos equipos operan diariamente desde las 6 am hasta las 5:30 pm (fuera de punta), asimismo
se identifico un arreglo de 04 bombas menores para inyeccion de fertilizante, como se aprecia
en la Figura 12. El administrador del fundo el ingeniero Nelson Minchaya, indicé que el
fundo tiene diez afios de funcionamiento y el suministro eléctrico existente se realizé con
inversion propia. Su objetivo es disminuir el costo de facturacion de energia, debido a que

representa un monto importante dentro de su estructura de costos.



Figura 11
Bombas para regadio 40 HP

Figura 12

Distribucion de planta de la empresa Fruto de Oro

Figura 13

Bombas de inyeccion de fertilizantes
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Inicialmente el cliente demostré desconocimiento sobre los sistemas fotovoltaicos y
escepticismo respecto a la solucion planteada. Se le explico detalladamente 1a solucion y
funcionamiento de los equipos, los tipos de sistemas que existen y cuales serian los mas
adecuados para las caracteristicas de su fundo y necesidades. Las principales interrogantes
fueron (El sistema funciona solo en dias soleados? ;El sistema brindara energia eléctrica
estable y segura para los equipos? ;/Cual es la potencia maxima que podria generar?

El 02 de agosto de 2023 se realiz6 una reunion con el cliente para exponer la solucion

planteada (Apéndice G y Apéndice H), la cual consiste en reemplazar el 25% del suministro

de energia eléctrica de la red por una proveniente de fuente de energia solar fotovoltaica
distribuida conectada a la red, cumpliendo el objetivo de reducir en el mismo porcentaje la
facturacion mensual, esto es equivalente a la energia para alimentar una de las bombas de 40
HP.

La propuesta se desarrollé mediante simulacion con el software PVSyst, y se
consideraron los siguientes parametros extraidos del registro histdrico del ultimo afio:
Potencia Promedio Fuera Punta: 118 kW, Energia Promedio Mensual Fuera Punta: 15,070
kWh, Consumo de Energia Acumulado Anual FP: 196,000kWh, Coordenadas de Ubicacion
Latitud -11.15 °S Longitud: -77.42 °W, Altitud geografica 538 msnm.

En la Tabla 11 se muestra los detalles de la solucién simulada con potencia nominal
de 27 KWp la cual consta de un inversor Fronius ECO 27 de 27 KWac, nivel de tension 440
Vac / 60Hz, 48 modulos solares de 570 Wp, en tres estructuras de 16 unidades, un
controlador Fronius Smart Meter 63A /43 kW, 200 m cable unifilar 6 mm2, tres conectores
MC4 PVStick Weidmuller, tres sensores toroidales core 300 — 5A, 6 fusibles 20 A 1000 Vdc
10x38, 6 portafusibles DC 10x38 1000V, tres interruptores termomagnéticos 20 A 1200 Vdc,
un protector de sobretension 440 Vac 3p 40 kA, un termomagnético 4 x 5S0A 3P, un

interruptor diferencial 4 x 36 3P, un tablero con proteccion IP65 para intemperie. Con estos



parametros y segun la base historica satelital de condiciones ambientales para la ubicacion

indicada se obtuvo que la generacion energética anual del sistema sera de 50,567 Kwh/afio.

Tabla 11
Simulacion proyecto 27KWp

En la Figura 14 se muestra la generacion mensualizada de energia esperada del

proyecto y en la figura 15 la posible ubicacion de la solucion a instalar.

Figura 14

Resultados de generacion mensual esperada
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Figura 15

Ubicacion para instalacion de paneles solares y punto de consumo

Los célculos economicos que justifican la implementacion del proyecto se muestran
en la Tabla 12, considerando las tarifas vigentes del contrato de energia y un incremento de
3% anual en los proximos afios, que se encuentra por debajo del incremento de tarifa
esperado y declarado por el Coordinador de Operacion Economica del Sistema Eléctrico
Nacional por falta de proyectos de generacion en el sistema nacional (Diario La Republica,
2023).

Tabla 12

Analisis economico de simulacion

Se asume el reemplazo de: KW — KWh Precio S/. Total S/.

Potencia de generacion FP 27 KW 31.1 839.7
Pot. Uso redes ditrib F 27 KW 17.4638 471.5226
Energia activa FP / Mes 4213.9 KWh 0.282 1,188.3245

Costo mensual de energia a
-2,499.55
reemplazar

Se consideréo un CAPEX Inicial de S/ 146,0000, Costo de Mantenimiento Anual: S/
2,000, Financiamiento: 70% CAPEX a una tasa de 9% de interés anual a 15 afios. Se obtuvo
una cuota mensual: S/ 1,000 y los siguientes indicadores financieros que hacen factible el

proyecto TIR: 17.06%, VAN: S/. 61,348 y WACC: 12.06% (Apéndice J)
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Luego de la exposicion de la solucion y los beneficios, el cliente brind6 los siguientes
comentarios:

- “La solucién es muy interesante para nosotros ya que genera un ahorro significativo
en nuestros consumos, mas aun ahora que las tarifas eléctricas se encuentran en
incremento, como ha sucedido el mes pasado”.

- “Es posible considerar esta solucion en el mediano plazo ya que la produccion
agricola en el ultimo afio ha sido golpeada por el cambio climatico, facilitaria la
implementacion de un proyecto como este si es que se cuenta con incentivos de
COFIDE u otras instituciones para el financiamiento”.

- “Seria ideal para nosotros como cliente poder visitar algin proyecto, aunque sea
pequefio que ya se encuentre implementado cerca a nuestra zona de operacion”.

- “Se podria evaluar para nuevos proyectos, donde no se cuenta con suministro
eléctrico y poder ampliar las areas productivas de cultivo, tenemos fundos en el valle
de Ica sin electrificacion”.

- “En este momento la exigencia de certificaciones internacionales esta en el uso
correcto del agua, pero pensamos que en un futuro van a requerir también las
certificaciones de uso de energias de fuente renovable”.

6.2 Validacion de la factibilidad de la solucion

Para validar la factibilidad del proyecto se ha planteado la siguiente hipotesis:
Creemos que el plan de marketing generara un interés por los nuevos clientes que conoceran
mas sobre energias renovables y los beneficios en la facturacion de consumo eléctrico y la
reduccion de emisiones de CO> al medio ambiente. Para validar dicha hipotesis, se calculara
el Costo de Adquisicion de Cliente (CAC) y Valor de Tiempo de Vida del Cliente (LTV) de

forma anual.
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6.2.1. Plan de marketing
En este apartado se describiran los principales componentes del plan de marketing y
estrategias a seguir para lograr concretar la venta de nuestros productos y servicios.

6.2.1.1. Objetivos estratégicos del plan

El plan de marketing estard enfocado en lograr los siguientes objetivos:

- Introducir y hacer reconocida nuestra marca en el mercado, logrando que 50
clientes tengan conocimiento de lo que se dedica Intikon Energy en el primer afio.

- Crecimiento del 40% al 50% en proyectos nuevos cada afio.

- Tener ingresos mayores a S/3.6 millones desde el segundo afio con utilidad neta
mayor al 15%.

6.2.1.2 Segmentacion de clientes

La solucion propuesta puede servir a los diferentes sectores industriales, ya que esta
enfocada en la reduccion de costos mediante la implementacion de soluciones de energias
renovables. No obstante, es indispensable que la ubicacion donde las empresas se encuentren
sea la propicia y tengan las condiciones climatologicas necesarias. Si bien la aplicacion puede
ser diversa, después de la investigacion realizada, se ha identificado que dos de los sectores
que podria aprovechar mas la solucion son los agroindustriales y agropecuarios,

Por lo tanto, el mercado objetivo para Intikon Energy son las empresas del rubro
agroindustrial y agropecuario con consumos de energia entre 10,000 y 150,000 KWh
mensuales equivalente a S/. 7,000 y S/. 50,000 respectivamente, las cuales se encuentran
ubicadas en la zona costera, en donde las condiciones climaticas son favorables para las
soluciones. Segun el mapa de calor de Perti de la mayor radiacion se produce desde Ica con
direccion al sur hasta llegar a Tacna, mientras que las mejores zonas edlicas se encuentran en

Lambayeque, Piura, Ancash y La Libertad (The World Bank, 2017).
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6.2.1.3 Estrategia posicionamiento y la estrategia comercial

La estrategia de posicionamiento se basa en resaltar los beneficios y ventajas de

utilizar energias renovables, asi como diferenciarse de la competencia. Para ello se ejecutaran

los siguientes pasos:

Destacar los beneficios econdomicos y ambientales de las energias renovables.
Asimismo, como es que estas soluciones pueden reducir los costos de electricidad a
largo plazo, generar ahorros significativos y ayudar a proteger el medio ambiente al
reducir las emisiones de carbono.

Diferenciacion: Se destacara la solucion completa de los servicios desde el analisis de
eficiencia energética, el suministro e instalacion de equipos hasta el mantenimiento de
los mismos. Asimismo, en relacion al financiamiento, se resaltara la alianza con
Blockenergy Perti, empresa que promueve el uso de energias renovables.

Se participara en ferias comerciales, conferencias y eventos relacionados con energias
renovables. Esto permitira establecer conexiones con clientes potenciales y colaborar
con otros profesionales del sector. La empresa buscara ser parte de asociaciones de
energias renovables para fortalecer tu credibilidad y visibilidad en la industria.
Alianzas estratégicas: Con instituciones que brinden opciones de financiamiento para
proyectos de energias renovables, asi como instituciones que promuevan el uso de
estas energias alternativas. Intikon Energy tendrd como socio estratégico a
Blockenergy Pertl, empresa en desarrollo, que realiza financiamientos a Mypes con
una tasa de interés diferenciada exclusiva para proyectos de eficiencia energética. Esta
compaiiia contacta a los inversionistas y a las empresas con este tipo de proyectos, por

medio de una plataforma de blockchain.
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6.2.1.4 Estrategias de marketing operativo mix

Las empresas modernas exitosas son impulsadas por una orientacion de mercado y la
planeacion estratégica, éste funciona como parametro para el desarrollo de planes de
negocios, por ello para definir las estrategias a seguir, se ha trabajado en base a los 04
ambitos del marketing mix que define Kotler (2001).

6.2.1.4.1 Estrategia de producto

En Intikon Energy se ofrecen soluciones de energia solar adaptables segun los
requerimientos energéticos de nuestros clientes. El portafolio de la organizacion se compone

de:

- Asesorias de eficiencia energética: tiene como objetivo realizar un analisis de los
consumos de energia eléctrica de cada empresa a fin de detectar opciones de
reduccion en sus consumos.

- Proyectos de evaluacion, implementacién, monitoreo y mantenimiento de paneles
solares. Los proyectos a implementar se clasifican de acuerdo a la potencia utilizada
por los clientes dividiéndose en proyectos de hasta 10 KWp, 25.6 KWp y 140 KWp
respectivamente, segun las necesidades del cliente.

- Proyectos de generacion miniedlica, en la actualidad este producto no es muy
conocido en el mercado local, no obstante, con la capacidad que ofrece de 100 KW es
apto para las zonas rurales donde la red de energia no llega a su totalidad.

Segun los tipos de producto se definen las siguientes estrategias:

- Las asesorias de eficiencia energética se realizardn como primer acercamiento para la

implementacion de proyectos con paneles solares y de generacion miniedlica. En caso

las empresas no estén interesadas en proyectos de mayor envergadura, se les ofrecera
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unicamente esta asesoria para que puedan destinar un presupuesto de inversion y a

futuro puedan implementar las recomendaciones dadas.

- Para los proyectos de generacion solar y minie6lica, se plantea ofrecer soluciones
diferenciadas en el mercado, compuesto por un producto mixto diferenciado,
compuesto por paneles solares y a su vez minieolicas. Cada una de ellas respaldara la
generacion de energia necesaria para el cliente.
6.2.1.4.2 Estrategia de precio
Los precios de las soluciones dependen del tamafio de la solucion requerida por el

cliente, partiendo desde S/. 3,500 por una asesoria de factibilidad técnica hasta 740,000 soles
por proyectos de implementacion de energia solar por proyectos de generacion superior a 140
KWp. El precio de los proyectos varia de acuerdo la potencia a generar, dado que entre el
53% y 63% corresponden a los equipos. Asimismo, Intikon Energy utiliza como estrategia
para ingresar al mercado de manera agresiva, tener precios muy competitivos, por lo que se
han determinado precios inferiores en 15% a los precios del mercado actual.

A los clientes se les ofrecera realizar la evaluacion técnica financiera y una asesoria
energética a un costo accesible. En caso opten por realizar el proyecto de implementacion de
paneles solares y turbinas miniedlicas, la asesoria inicial no tendra ningtin costo. Los precios
de cada una de las soluciones seran personalizados conforme a los requerimientos del cliente.
A largo plazo se buscara implementar una solucion que involucre instalar los equipos por los
cuales el cliente inicamente pagara el costo de la energia generada. Este modelo se aplicara
para las empresas de ingresos restringidos como una alternativa viable sin necesidad de
realizar una inversion mayor.

6.2.1.4.3 Estrategia de plaza de distribucién

Los servicios de Intikon Energy seran ofrecidos mediante la pagina web de la

compaiiia que contara con una estructura adecuada, asi como también se invertird para que en



49

los motores de busqueda pueda ser una de las primeras opciones para los usuarios. Asimismo,
se realizaran publicaciones quincenales en LinkedIn en donde se describiran las fortalezas de
la empresa.

Finalmente, se ofrecera el portafolio en eventos de energia renovable y de tecnologia
en donde se alquilara un stand para atender al piblico en general.

6.2.1.4.4 Estrategia de promocion

La promocion del portafolio de Intikon Energy se realizara en base a lo siguiente:
- Visitas técnicas a clientes
Esta modalidad de promocion sera la principal a ser usada dentro de la empresa, dado que es
la mas efectiva por llegar de forma directa a los clientes. Para ello se contrataran a 02
vendedores asignados en dos territorios (zonas norte y sur). Las visitas se realizaran con una
frecuencia semanal, tratando de abarcar el mayor nimero de empresas en cada una de las
visitas.
- Publicidad en revistas especializadas del sector
Se identificaran las revistas del sector que tengan alcance a los principales agricultores, a fin
de contratar la publicidad en cada una de sus paginas.
- Publicidad en LinkedIn, promocionando los proyectos realizados
Se realizaran publicaciones en LinkedIn con fotos de los proyectos realizados y se contratara
espacios de publicidad para promocionar nuestras soluciones.

6.2.1.5 Presupuesto de marketing

En la Tabla 13 se muestra el presupuesto de marketing detallado por cada concepto.



Tabla 13

Resumen de presupuesto de marketing
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Presupuesto de marketing Afio 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Ao 5
Gastos de publicidad S/ 24,000.00 | S/ 48,000.00 | S/ 48,000.00 | S/ 72,000.00 | S/ 72,000.00
Gastos de representacion S/ 12,000.00 | S/ 24,000.00 | S/ 24,000.00 | S/ 36,000.00 | S/ 36,000.00
Gastos de visitas técnicas S/ 24,000.00 | S/ 48,000.00 | S/ 48,000.00 | S/ 72,000.00 | S/ 72,000.00
Comision por ventas S/ 22,510.00 | S/ 38,765.00 | S/ 54,612.75| S/ 65,747.21 | S/ 88,378.74
Total S/ 82,510.00 | S/ 158,765.00 | S/ 174,612.75 | S/ 245,747.21 | S/ 268,378.74

En la Tabla 14, se puede apreciar las principales partidas representativas del

presupuesto como los gastos de representacion de los vendedores, asi como también el

alquiler de stand en las ferias donde se promocionen nuestro tipo de soluciones. A medida

que pasen los afos, la inversion se incrementara por este concepto, dado que en este tipo de

eventos es donde mejor se puede promocionar nuestro producto y es conveniente disponer de

un stand grande.

Tabla 14

Presupuesto desglosado de marketing

6.2.2. Plan de operaciones

En el presente capitulo se desarrolla el plan de operaciones, cuyo objetivo es

garantizar la correcta gestion de la empresa y los proyectos, a fin de optimizar los costos y
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eficiencia operativa de la compatfiia, asimismo el cumplimiento de los proyectos seglin las
mejores practicas de Project Management para la satisfaccion de las expectativas del cliente.
6.2.2.1. Procesos:
a) Captacion del cliente: La captacion de los clientes sera realizada a través del area
comercial y se expone con mayor detalle en el apartado plan de marketing del

presente trabajo.

b) Diseiio y propuesta de solucion: Las propuestas de solucion se elaboraran a partir
del levantamiento de las necesidades del cliente, a través de entrevistas a los jefes de
operaciones, mantenimiento y/o proyectos, complementadas con visitas a sus
instalaciones, en las cuales se verificaran los diagramas unifilares de suministro
eléctrico, las principales cargas a alimentar y sus respectivos perfiles de carga diario,

semanal, mensual o anual.

Posteriormente se desarrollara la propuesta técnica integrando los datos obtenidos
mediante el simulador PV Syst en el cual se considera la informacion obtenida del
cliente en la etapa previa y los parametros historicos satelitales de las condiciones

ambientales de la zona donde se instalara el proyecto.

Finalmente se hara la evaluacion técnico-econdmica al cliente, para justificar la
inversion del proyecto, con las lineas y tasas de financiamiento disponibles del

cliente, entregando un cronograma de amortizacion del proyecto.

¢) Tramites de licencias y permisos: De acuerdo con la Ley de Concesiones
Eléctricas los proyectos con potencia instalada menor a 500 kW no requieren
concesion definitiva de generacion o transmision otorgada por el Direccion General
de Energia (D.L. 25844, 1992, art. 3). Asimismo, las actividades de generacion,

transmision y distribucion, que no requieren de concesion ni autorizacion, pueden ser
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efectuadas libremente cumpliendo las normas técnicas y disposiciones de
conservacion del medio ambiente y del Patrimonio Cultural de la Nacion (D.L. 25844,

1992, art. 7).

En base a ello sera necesario evaluar con el especialista (arquedlogo
colegiado), si sera requerido un certificado de inexistencia de restos arqueoldgicos
(CIRA) para las zonas no intervenidas, en el caso de que se realice en los techos de las

instalaciones ya construidas no sera requerido (Ley 16053, 1966, art. 8).

Para el aspecto ambiental se debera presentar la solicitud al Servicio Nacional
de Certificacion Ambiental para las Inversiones Sostenibles (SENACE) la solicitud de
aprobacion del instrumento ambiental para la instalacion de la planta de generacion,
se debera definir con el especialista consultor si aplica un Estudio de Impacto
Ambiental (EIA), un Informe Técnico Sustentatorio (ITS) o una Declaracion de
Impacto Ambiental (DIA), dependiendo de los instrumentos ambientales previos con
los que cuente el cliente (Ministerio de Energia y Minas, 1992).

d) Procura de materiales e importaciones: El seguimiento de la procura de
materiales y contratacion de servicios se realizara a través del area interna de
Administracion y Logistica. Para las importaciones de los equipos principales tales
como inversores y paneles solares se contratara un forwarder. Los materiales como
cables, perfiles estructurales y otros que sean de facil adquisicion en el mercado
nacional, seran considerados dentro de las partidas de cotizacion de los contratistas
encargados de la instalacion de los proyectos, para minimizar el riesgo de cobros
adicionales como por ejemplo standby por demora en la llegada de materiales.

e) Implementacion de proyectos: El disefio de los proyectos estara a cargo de los
especialistas internos de la empresa, para el aspecto legal, contable y de regulacion

ambiental se contara con consultores externos especializados. Los equipos principales
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como inversores y paneles solares seran adquiridos directamente por Intikon Energy
una vez aprobada la ingenieria por el cliente. Asimismo, se procedera a realizar la
implementacion a través de un contratista utilizando la modalidad de contrato de
procura y construccion, esta ultima incluye la puesta en marcha.

f) Puesta en marcha: La puesta en marcha estara dentro de las responsabilidades del
contratista encargado de la procura y construccion, bajo un estricto seguimiento de los
protocolos y resultados de pruebas por parte de la supervision de Intikon Energy.

g) Garantia y servicio post venta: La garantia y servicio post venta seran
gestionados a través del area comercial de Intikon Energy. Asimismo, se realizaran
visitas semestrales al cliente para verificacion de los equipos, seguimiento del servicio
y evaluar la oportunidad de ampliar los proyectos. En la oferta se considerara que para
mantener la garantia durante el periodo ofrecido los mantenimientos deberan ser

realizados con personal de Intikon Energy por lo menos semestralmente.

6.2.2.2. Organizacion

Figura 16
Organigrama Intikon Energy



54

a) Gerente general: Es la encargada de la planificacion, organizacion y seguimiento
de las actividades de la empresa. Administra los recursos y presupuesto en coordinacion con
las otras areas que componen la empresa. Se encarga de tomar las decisiones criticas dentro
de su alcance y gestionar financiamientos y suscribir contratos hasta un monto de S/ 200,000;

para montos superiores requiere la autorizacion de otro apoderado

b) Area comercial: Liderada por la socia con mayor experiencia en el area comercial
de venta de equipos eléctricos y servicios de mantenimiento de la empresa. Se encarga del
contacto inicial con los clientes, elaboracion de las ofertas comerciales y posteriormente del
seguimiento de servicio post venta. Para el inicio de la etapa de operacion se considera que
tendra dos gestores de cuentas, encargados de realizar las visitas a los clientes para las

propuestas comerciales y asimismo estaran en cargados del cierre comercial y contratos.

¢) Operaciones y proyectos: Liderada por 02 de nuestros socios con mayor
experiencia en el rubro de generacion y distribucion de energia eléctrica, contara
adicionalmente con un practicante de ingenieria. Sera la encargada de realizar el
levantamiento de las necesidades del cliente y elaborar las propuestas de ingenieria aplicables
como solucion para el cliente. Asimismo, elaborara los términos de referencia para la
implementacion a través de un contratista de montaje y puesta en marcha. Finalmente,

realizara la supervision del montaje y puesta en marcha.

d) Administracion y logistica: serd liderada por la socia que tiene amplia experiencia
en este rubro y contara con el apoyo de un practicante. Se encargara de las gestiones de
abastecimiento, transporte, suscripcion de contratos de tercerizacion en modalidad de

procura, construccion y puesta en marcha.
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e) Implementacion de proyectos: la implementacion de los proyectos se realizara a
través de servicios tercerizados con contratistas previamente seleccionados a través de
licitaciones, donde se tendran en cuenta criterios como cumplimiento de seguridad y salud
ocupacional, medio ambiente, cumplimiento del alcance, experiencia previa, cumplimiento
con sus trabajadores. La modalidad de contratacion sera del tipo procura, construccion y
puesta en marcha, para mitigar el riesgo de cobros por standby, debido a la demora de
materiales. Sin embargo, los principales equipos como los inversores y paneles solares seran
suministrados por Intikon Energy. Durante los trabajos se asignara un supervisor para

garantizar la calidad técnica y condiciones de seguridad al ser un tema critico en este rubro.

f) Soporte seguridad y salud ocupacional y medio ambiente: la asesoria y
supervision de seguridad y salud ocupacional y medio ambiente, seran tercerizadas durante

las etapas de elaboracion de los proyectos y posteriormente durante su implementacion.

g) Soporte legal: la asesoria legal, principalmente durante la etapa de elaboracion de

los proyectos y posteriormente durante su implementacion, sera tercerizada.

6.2.2.3. Instalaciones y costos de operaciones

Como se muestra en la Figura 17, para el proyecto se ha considerado que los costos de
ventas en el afo 1 representaran el 72% de los ingresos, y se reduciran en el segundo afio al
71%. Estos estan compuestos por los equipos tales como inversores y paneles solares,
materiales para montaje estructural y de cableado. Adicionalmente, los servicios de ingenieria
e instalacion.

Asimismo, se aprecia que los costos administrativos inician representando el 10.5%
de los ingresos para el primer afio de operacion y se van reduciendo progresivamente hasta el
4.9% en el afio cinco, estos gastos comprenden servicios contables y legales, alquiler de una

oficina, alquiler de un almacén temporal de 180 m? en la zona de Callao, se considera que los
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equipos tendran una rotacion de acuerdo con los proyectos con un tiempo de almacenamiento
maximo de 15 dias. En este acapite también se consideran las licencias anuales de sofiware
necesarias para la operacion. Finalmente, en los gastos de ventas se han considerado los
gastos de publicidad, gastos de representacion, gastos de visitas técnicas y comisiones por
ventas, que representan el 3.7% en el aflo uno, se incrementan a 4.1% en el ano dos y luego
se reducen al orden del 3.2% anual.

El detalle de los gastos y costos de la planilla se pueden apreciar en el Anexo 1
Proyeccion de costos Intikon Energy.

Figura 17

Proyeccion de costos de Intikon Energy a 5 arios

Respecto al crecimiento de la demanda y proyeccion de las ventas, se ha segmentado
en dos productos, asesorias de evaluacion energética y oportunidades de optimizacion, las
cuales van ligadas a proyectos de energia renovable distribuida que pueden ser deducidas del
costo del proyecto si el cliente decide tomar la opcidén de implementarlas. El otro producto es
el desarrollo e implementacion de los proyectos, los cuales se han dividido en 4 tipos segun el

tamarfio o tecnologia, por lo cual se cuentan con proyectos fotovoltaicos desde 25 a 50 kWp,
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de 50 a 140 kWp y mayores a 50 kWp. Adicionalmente se han considerado pequefios
proyectos eolicos de 10 kW a 10 m/s. Con las consideraciones expuestas, se puede apreciar
en la figura 18 que las ventas se incrementan un 50% en el segundo afio, y en los afios
siguientes se incrementan a una tasa del 40% obteniendo en el afio cinco S/.9,907,128.
Inicialmente se consideré un SOM de 305 empresas, de la informacion recabada en las
encuestas el 70% estarian dispuestas a invertir en el rango de precios y tamafio de proyectos
que comercializa Intikon, por lo tanto, se tendria disponible un mercado conformado por 213
empresas para comercializar los 170 proyectos objetivo de Intikon en 5 afios, tal como se
observa en la figura 19. Asimismo, se debe considerar que una empresa podria adquirir mas
de un proyecto.

Figura 18

Proyeccion de ventas en soles de Intikon Energy a 5 arios
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Figura 19

Proyeccion de ventas en numero de servicios a 5 arios

6.2.3. Simulaciones empleadas para validar la hipétesis

Para determinar la eficiencia del plan de marketing, se ha utilizado la simulacion de
Montecarlo basado en una distribucion normal inversa en funcion al promedio esperado y
desviacion estandar conformada por la relacion del Costo de Adquisicion de Cliente (CAC) y
el Valor de Tiempo de Vida del Cliente (LTV). La relacion entre el LTV y el CAC mide el
rendimiento de la campana de marketing, el cual busca que dicha relacion sea mayor a tres.
Por el segmento de negocio industrial al que pertenece Intikon Energy, se obtendra resultados
elevados por el alto valor del ticket por proyecto ejecutado. Para calcular los valores del
CAC, se han considerado todos los gastos asociados a lograr las ventas de los proyectos
(marketing, visitas técnicas, comision) del afio uno dividido entre el nimero de clientes
nuevos que se espera captar en el mismo afio. Se espera lograr que todo cliente que solicite
una asesoria energética finalice también adquiriendo la soluciéon de generacion renovable y
los demas proyectos se vendan por referencia. Por otro lado, el LTV se calculé como el

producto del margen promedio de los proyectos vendidos por cada cliente y la frecuencia de



compra promedio de éstos. En la Tabla 15 se muestra la proyeccion de cinco afios del

indicador LTV/CAC calculado en base a la proyeccion de ventas.

Tabla 15
Analisis CAC, LTV

Aifio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

| LTV promedio 21,091 25,070 31,287 35,203 48,241

| CAC 5,245 3,357 3,016 5,573 2,899

| LTV/CAC 4.02 7.05 6.24 6.32 16.64

Segun la simulacion Montecarlo, en la tabla 16 se muestra que se tiene una
probabilidad del 83.76% de tener alta eficiencia en el plan de marketing en un escenario

optimista. En el Apéndice K se muestra los calculos realizados bajo este escenario se logra

59

validar la hipotesis inicial del interés de los clientes para adquirir los diferentes productos que

ofrece Intikon Energy.

Tabla 16
Analisis CAC, LTV — Simulacion Montecarlo

VIVC/CAC CAC VTIVC

Promedio esperado 4.02 5,526.18 22,220
Desviacion estandar 1.00 263.89 1,061
Primera simulacion 4.47 5491.34 21194.12
Promedio 4.020
Desviacion estandar 0.973
Minimo 0.826
Maximo 7.045
Alta eficiencia: > 3 83.76%

En la Figura 20 se muestra el histograma Montecarlo obtenido en base a las 5,000

iteraciones de simulaciones, donde se resalta el valor promedio de LTV/CAC.
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Figura 20
Histograma Montecarlo Life Time Value (LTV)/ Client Cost Adquisition CAC

6.3 Validacion de la viabilidad de la solucion.

Con el proposito de verificar si los ingresos proyectados haran del negocio una
inversion rentable en el tiempo se plantea la siguiente hipdtesis: Creemos que el negocio

producira la rentabilidad esperada a partir del segundo afio de puesto en marcha la empresa.

Para dicha validacion de la hipdtesis anteriormente descrita se utilizaran los indicadores de
rentabilidad financiera (VAN y TIR) a partir de los flujos de caja proyectados durante un

periodo de cinco afios.

6.3.1 Presupuesto de la inversion

El presupuesto de inversion para este proyecto se ha realizado considerando los costos
de implementacion de la oficina, equipos de computo y compra de equipos de medicion para
las operaciones, tal como se muestra en la Tabla 17. Asimismo, se ha considerado el capital
de trabajo necesario para la importacion de equipos de los primeros proyectos, dado que, al
ser una empresa nueva en el mercado, los clientes agroindustriales solicitaran condiciones de

pago “a contra entrega” o con valorizaciones de acuerdo al avance de instalacion del
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proyecto. Esta inversion se financiard en un 60% con un préstamo bancario y un 40% con

aportes de capital de los socios accionistas.

Tabla 17

Proyeccion de la inversion de Intikon Energy

ANOS 0 1 2 3 4 5
Equipos de computo 15,000 5,000 5,000 5,000 0.00 0.00
Impl.ementaci(')n de oficina 0.00 15,000 | 15,000

(equipos y muebles)

Equipos de medicion 10,000 15,000

Marca y pagina web 0.00 15,000

Capital de trabajo 405,948

Totales 430,948 | 35,000 | 35,000 | 5,000 0.00 0.00

6.3.2 Analisis financiero

Para la valorizacion del proyecto en mencion se ha realizado la estimacion del flujo de
caja libre (FCL) para los primeros cinco afios de operacion, se muestra en la Tabla 18; sin
embargo, se asume el principio de empresa en marcha, lo que significa que la empresa opera
a perpetuidad. Para ello, se ha tomado como base la proyeccion de los estados de resultados,
en los cuales se descuentan los flujos de caja a la tasa del costo promedio ponderado de
capital (WACC, por sus siglas en inglés) de 13.75%. Se ha considerado la aplicacion del
modelo de valoracion de activos financieros (CAPM, por sus siglas en inglés) de 21.19% para
determinar la tasa de rentabilidad que requieren los inversionistas para el proyecto y un riesgo
pais de 7.43%. Asimismo, como patrimonio se considera el aporte de capital de los cuatro
inversionistas, que representan el 40% del total de la inversion. Por el lado de la deuda, ésta
se compone de un préstamo bancario y equivale al 60% restante de la estructura de capital

cuya tasa de interés es 12% anual. Todos los célculos se encuentran en el Apéndice L.
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Tabla 18
Resumen de Flujo de Caja Libre de Intikon Energy

ANOS 0 1 2 3 4 5

Margen Neto % 11% 15% 18% 18% 22%
= EBITDA 239,160.00 | 586,962.00 |942,890.00| 1,321,575.60 |2,223,814.16
- Depreciacion 5,000,00 6,500.00 9,500.00 10,500.00 10,500.00
= EBIT 234,160.00 | 580,462.00 |933,390.00 | 1,311,075.60 |2,213,314.16
- Impuestos 69,077.20 | 171,236.29 |275,350.05| 386,767.30 | 652,927.68
+ Depreciacion 5,000.00 6,500.00 9,500.00 10,500.00 10,500.00

=NOPAT 170,082.80 | 415,725.71 |667,539.95| 934,808.30 (1,570,886.48
- CAPEX -25,000.00 | -35,000.00 | -35,000.00 | -5,000.00 0.00 0.00
- Inversiones en
capital de trabajo  |-405,948.00

-430,948.00 135,082.80 380,725.71 662,539.95 934,808.30 1,570,886.48

6.3.3 Simulaciones empleadas para validar la hipotesis

Para la validacion de la hipotesis relativa a la viabilidad del proyecto, se elaboro la
simulacion de Montecarlo del VAN del flujo de caja. En relacion al analisis de sensibilidad
en la Tabla 19 se muestran los escenarios considerados de crecimiento con los cuales se
obtuvieron el VAN promedio y la desviacion estandar:

Tabla 19

Escenarios de simulacion Montecarlo el VAN

Analisis de sensibilidad Crecimiento VAN

Neutral 0.00 1,815,439.64
Muy Pesimista -0.70 544,631.89
Pesimista -0.30 1,270,807.75
Optimista 0.15 2,087,755.58
Muy Optimista 0.25 2,269,299.55

Promedio 1,597,586.88
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DesvEstand 699,003.20

Con la informacion obtenida, se realiz6 una simulacion de 5,000 valores aleatorios
que corroboraron que el proyecto es rentable, en la Tabla 20 se muestra el porcentaje de
riesgo de pérdida de aproximadamente 1.14%. Los calculos se detallan en el Apéndice M.

Tabla 20
Probabilidad de riesgo de pérdida

VAN promedio simulado S/1,601,545.40
VAN desviacion estind simulada S/693,747.16
VAN minimo -S/986,989.10
VAN maximo S/4,248,554.85
Riesgo de pérdida: VAN <0 1.14%

En la Figura 21 se muestra el histograma Montecarlo obtenido en base a las 5,000

iteraciones de simulaciones.

Figura 21

Simulacion Montecarlo para el VAN de Intikon
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Capitulo VII. Solucién sostenible

Se muestra una vision integrada del modelo de negocio en el Flourishing Business
Canvas (FBC), tal como se muestra en la Figura 22, la cual brinda una perspectiva completa
incluyendo elementos como actores del ecosistema, necesidades de los actores y servicios del
ecosistema. Esta herramienta permite a las partes interesadas llevar a cabo de manera
colaborativa, eficiente y confiable la modelizacion de las empresas, definiéndolas en base a
sus valores y principios como lo cita Wunder (2079)

El proyecto tiene como propuesta de valor: Reducir los costos de energia de los
clientes del sector agroindustrial y pecuario, minimizando el impacto ambiental asociado a
sus operaciones mediante la implementacion de paneles solares o turbinas mini eblicas con
asesoramiento de financiamiento y entrega de certificaciones de fuente renovable.

Figura 22

Lienzo Flourishing Business Canvas



ambiente y al ODS numero siete: Garantizar el acceso a una energia asequible, segura,

7.1. Relevancia social de la solucion

El proyecto es relevante socialmente, dado que impacta directamente sobre el medio

sostenible y moderna. Para poder cuantificar el Indice de Relevancia Social (IRS) del
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proyecto, en la Tabla 21 se ha analizado el impacto que este tiene en el ODS nimero siete, el

cual se encuentra dividido en cinco metas especificas, de las cuales el proyecto impacta en 03

y genera un IRS de 60%. En la Tabla 22 se detalla el impacto de Intikon Energy sobre cada

una de ellas.

Tabla 21
Cdlculo de IRS — Intikon Energy

N° ODS N° Metas N° de Metas IRS
Total impactadas
7 5 3 60%
Tabla 22

Andlisis en el impacto de la ODS N°7

Meta

Descripcion

Impacto del Proyecto

7.1

De aqui a 2030, garantizar el acceso
universal a servicios energéticos
asequibles, fiables y modernos.

El proyecto ofrece implementar proyectos de energia renovable
para incluir y mejorar zonas de terrenos que en la actualidad no son
productivos o son poco productivos por la falta de energia para el
riego y otros procesos agricolas y pecuarios. De esta manera, se
generan grandes oportunidades economicas para el sector.

7.2

De aqui a 2030, aumentar
considerablemente la proporcion de
energia renovable en el conjunto de
fuentes energéticas

El proyecto contribuye de manera directa a aumentar el
conocimiento y uso de energia renovable solar o edlica.
Consecuentemente, se puede disminuir el uso de los combustibles
fosiles y energia generada a partir de combustibles fosiles, utilizados
en la actualidad por el sector agropecuario.

7.b

De aqui a 2030, ampliar la infraestructura
y mejorar la tecnologia para prestar
servicios energéticos modernos y
sostenibles para todos en los paises en
desarrollo, en particular los paises menos
adelantados, los pequefios Estados
insulares en desarrollo y los paises en
desarrollo sin litoral, en consonancia con
sus respectivos programas de apoyo.

El proyecto apuesta por la implementacion de equipos y sistemas
fotovoltaicos y mini edlicos para generar energia renovable y de
esta forma contribuir a incrementar las fuentes energéticas
sostenibles en el Pert, pais en desarrollo y en el cual la
infraestructura para generacion de energia renovable es aun muy
limitada.
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7.2 Rentabilidad social de la solucion

El valor del VAN social del proyecto asciende a S/ 3,110,452.43 considerando una

tasa de 8%. El calculo del resultado se podra visualizar en el Apéndice N. El presente

proyecto tiene como propoésito contribuir al ODS numero siete, el cual busca Garantizar el

acceso a una energia asequible, segura, sostenible y moderna.

A continuacion, en la Tabla 23 se presenta el resumen del calculo del VAN social,

detallando los beneficios y costos considerados.

Tabla 23
Calculo de VAN Social

Tasa

8%

VAN

S/3,110,452.43

Los criterios considerados para cada uno de los beneficios se detallan a continuacion:

Beneficio 1: Reduccion de emisiones de CO, producto de la generacion de energia
eléctrica no renovable.

Este beneficio se ha cuantificado considerando que, por cada KWh de energia
generado por fuentes no renovables, se genera 0.4521 tCO2eq de acuerdo a lo
indicado por el Ministerio de Economia y Finanzas (2021) en su publicacion Factores
de emision nacionales asociados con el consumo de electricidad del Sistema Eléctrico

Interconectado Nacional (SEIN). Para poder otorgarle un valor econdémico se
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considero el precio de 7.17 dodlares por cada tCO2eq segun la metodologia para la
estimacion del precio social del MEF.

Beneficio 2: Creacion de nuevo empleo formal. Con las operaciones de Intikon
Energy se lograra que los clientes puedan tener la posibilidad de ampliar sus
operaciones ya que actualmente, por ausencia de energia eléctrica no aprovechan
algunas areas de cultivo.

Se considera que el 10% de nuestros proyectos podra aportar en la ampliacion de
operaciones de nuestros clientes, 1o cual supone la generacion de nuevos empleos.
Asimismo, dependiendo de la capacidad de generacion del proyecto, se ha asignado
un nimero de nuevos puestos de trabajo, en base al feedback que tienen los
encargados de empresas del sector agricola.

Costo 1: Generacion de CO, por la fabricacion y uso de los paneles solares. Se
considera que por la fabricacion y uso de cada panel se generan 25 gramos de CO, por

cada KWh, segtin Resch (s.f.).



68

Capitulo VIII. Decision e Implementacién

8.1. Plan de implementacion y equipo de trabajo

Se tiene planificado realizar la implementacion de la empresa en un periodo de 16
semanas. Para ello el cronograma se ha seccionado en cinco etapas principales (Apéndice N).
En la etapa inicial se realizara la constitucion de la empresa, tramites de Sunat y la biisqueda
de proveedores. Esta ultima actividad es sumamente relevante y tendra 01 mes y medio de
duracidén ya que no solo se analizara el mercado local sino también a los proveedores del
extranjero, buscando a los socios estratégicos mas competitivos del mercado, que ofrezcan

productos de calidad y que posean certificaciones que respalden su trayectoria.

Posterior a ello tenemos la etapa de Marketing en donde principalmente se disefiard y
elaborara la pagina web. Esta sera el primer contacto de presentacion para nuestros clientes.
Se busca tenerla lista para iniciar la promocion de la empresa en las redes sociales, con el

objetivo de que los clientes puedan visualizar nuestro portafolio de manera interactiva.

En relacion a las etapas siguientes referidas a los locales y a los aspectos
administrativos, ambas se ejecutaran de forma paralela para que una vez que se hayan
culminado los procesos de contratacion, se tenga ya una oficina disponible para iniciar las
operaciones. Finalmente, en esta etapa tenemos la capacitacion al personal, con la cual se
brindaran los primeros lineamientos acerca de la compafiia resaltando los objetivos, vision y

mision de la empresa.

Respecto a la etapa de ventas, se ha considerado que el proceso de contratacion de
vendedores se efectiie desde la semana 6 culminando en la semana 11, previo a terminar la
contratacion global del personal administrativo, ya que se considera que los vendedores

puedan ingresar incluso antes del equipo administrativo para que empiecen con la busqueda
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de oportunidades y se puedan generar los ingresos. En caso no se cuente con la totalidad del
personal administrativo, los socios de la empresa, en base a su amplia experiencia, podrian
efectuar algunas funciones interinas para poder dar viabilidad a la ejecucion de proyectos de

forma inmediata.

8.2. Conclusiones
La anterior investigacion realizada ha generado gran satisfaccion al evidenciar

grandes oportunidades para la energia renovable en el pais, y especialmente para el sector
agroindustrial y de esa manera contribuir al incremento de productividad y desarrollo de las
pequefias y medianas empresas. Existe un gran interés por parte del sector empresarial, de
lograr eficiencia energética, ahorro de costos de energia, debido al actual incremento de
precios y su proyeccion en corto plazo, pero aun se tiene mucho desconocimiento del uso de
nuevas tecnologias. Se considera que con un marco legal que fomente el uso de energias

limpias, se lograra la masificacion de este tipo de proyectos de energia.

Desde el punto de vista medioambiental, se ha evidenciado que, aunque no es el
interés principal de las empresas, ya existe una conciencia de utilizar generacion de energia
no contaminante dejando de lado las fuentes tradicionales que afectan negativamente el
medioambiente. Sin embargo, al ser proyectos de implementacion de una inversion
considerable para este tipo de empresas, se evidencio la dificultad de acceso para

financiamiento.

La necesidad de contar con un aliado que brinde ademas de la implementacion de
proyectos de generacion de energia renovable, el sustento financiero del proyecto e
informacion de acceso a financiamiento, pero ademas que conozca el sector agropecuario se

evidencid en las multiples entrevistas y encuestas realizadas.
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El plan de marketing y plan de operacion propuesto evidencia que con recursos
limitados es posible desarrollar y lograr el crecimiento del negocio, gracias al recurso

humano y experiencia de los socios fundadores.

El proyecto propuesto genera un VAN financiero de mas un S/. 1’800,000 y una TIR
de mas 86.50 %, en un periodo de s6lo cinco afios, considerando que es un negocio con
muchos mas afios de proyeccion de operacion. El modelo de negocio es rentable ya que con
una inversion inicial de S/. 431,000 se obtendra un flujo de caja positivo a partir del primer

afio de operacion.

Finalmente, se ha calculado un VAN social de S/. 3,195,982.70, conformado por
beneficios como la reduccion de CO, emitido, la generacion de empleo, la reduccion de
costos y por tanto la mejora en la productividad de las empresas, los cuales tienen una
representacion significativa en el calculo. Por lo tanto, ademas de ser un negocio rentable, se

puede asegurar que también es un negocio socialmente responsable.

8.3 Recomendaciones
Luego de haber expuesto algunas soluciones propuestas a los potenciales clientes, se
determind que es conveniente gestionar la implementacion de un proyecto de pequefia
envergadura que permita realizar visitas para apreciar las instalaciones y el funcionamiento
de los equipos, ya que, al ser una tecnologia relativamente nueva en el mercado, algunos de
los clientes no han tenido la oportunidad de poder presenciar sistemas en servicio y

solicitaron realizar visitas.

Al ser uno de los factores diferenciadores de nuestra propuesta el analisis econdmico
para justificar la viabilidad del proyecto, aunado a la asesoria para poder obtener fuentes de
financiamiento competitivas; se recomienda afianzar una alianza estratégica con la empresa

de crowdlending Block Energy Peru, para poder obtener con mayor profundidad losrequisitos
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exigidos para los diferentes rangos de tasas de financiamiento que podrian ofrecer para los
proyectos propuestos por Intikon Energy. Asimismo, continuar en coordinacion con Cofide
para concretar oportunidades de financiamiento para los proyectos de la cartera de Intikon

Energy.

Debido a que en el Pert no se tiene un marco normativo definido que fomente o
permita la expansion de la generacion renovable distribuida, es altamente recomendable que
la empresa Intikon Energy se involucre y participe de entidades y asociaciones que fomenten
el establecimiento del marco normativo pendiente; de esta manera se podria concretar la
venta de los excedentes de energia al Sistema Interconectado Nacional. Asimismo, fomentar
la exigencia de implementacion de un porcentaje de energia renovable en los nuevos

proyectos agroindustriales e inmobiliarios en los cuales también se podria incursionar.

Finalmente, durante la investigacion se pudo identificar que un nicho relevante para
poder concretar nuevos proyectos, estd comprendido por las extensiones de terreno con que
cuentan las empresas para ampliar sus operaciones productivas pero que carecen de energia y
se encuentran alejados de las redes de distribucion existentes, debido a ello se recomienda
concretar la evaluacion y propuesta de un sistema de generacion distribuida no conectado a

red para algunos de los clientes que manifestaron la necesidad de ampliar su produccion.
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Apéndices

Apéndice A: Preguntas de las entrevistas a los lideres de empresas

Programa: MBA CENTRUM PUCP
Nombre de Empresa:
Persona de contacto:

Entrevistador:

1. Por favor coménteme a que se dedica la empresa, ;como se llama? ;cudles son sus
principales clientes?

2. Describame su posicion dentro de la compafiia y cudles son sus funciones. ;Dentro de
sus funciones se encuentra la aprobacion de adquisiciones o iniciativas de proyectos
de mejora?

3. (Suempresa posee politicas de sostenibilidad? Coménteme qué acciones o estrategias
ha desplegado relacionadas a los objetivos de la sostenibilidad.

4. (Podria describirnos en lineas generales su proceso y cuales son los principales puntos
donde existe una mayor relacion con la energia (electricidad, vapor, gas)?

5. ¢Tienen operaciones distribuidas en distintos sectores geograficos del Perti? ;Donde
se ubican?

6. (Qué proporcion representan los gastos relacionados a la energia, dentro de todos sus
gastos?

7. ¢(Posee contratos de energia con proveedores de distribucion o son clientes libres? ;La
energia que consumen posee algun certificado que indique que es de fuente renovable?

8. ¢Conoce acerca de los bonos de carbono? ;En algin momento han pensado postular

para la obtencion de bonos de Carbono?



10.

11.

12.

13.

14.

15

16.

17.

18.

19.

20.
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Coménteme si conoce alternativas de suministro de energia renovable. ;Tienen
pensado implementar alguna en la compaifiia?

(Sabes cuales son los beneficios?

[ Tiene una referencia de cuanto podria ser el impacto en reduccion de costos y en la
imagen de la empresa si utilizan energia de fuente renovable?

(Disponen de un espacio disponible para la instalacion de paneles solares en sus
instalaciones?

(Conocen acerca de financiamientos que se brinden para promocionar el uso de
energias renovables o sostenibilidad?

(Han recibido antes asesorias sobre optimizacion de procesos? ;Cuales?

. (Han implementado recomendaciones de las asesorias recibidas?

(Estarias dispuesto en invertir en soluciones de eficiencia energética y recibir los
beneficios en un mediano plazo? ;Cuanto estaria dispuesto a invertir en una solucion
sostenible?

Si realizara una inversion en una solucion de energia sostenible, jen cuanto tiempo
esperaria recuperar lo invertido?

Actualmente son apreciadas en el mercado las certificaciones de empresas
socialmente responsables, ;conoce cuan valoradas son en el sector que se desenvuelve
su empresa y si el lider del sector las posee?

(Considera que un certificado de energia de fuente renovable o de eficiencia
energética agregaria valor a su empresa? ;Por qué?

(Qué esperaria de una consultoria, estudio e implementacion de soluciones de
eficiencia energética? ;Tienen preferencia o expectativa por alguna solucién en

especial que quisieran implementar?
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Apéndice B: Entrevistas realizadas a especialistas de diferentes rubros de negocio

En el link adjunto se encuentran las entrevistas realizadas a especialistas de diferentes
rubros

https://drive.google.com/drive/folders/1eEpfoKOBw-

UOnMIr12g6Q6WYs qHbvWC?usp=share link




Apéndice C: Guia de encuestas y resultados

El formulario de preguntas se encuentra en el siguiente enlace:

https://docs.google.com/forms/d/1dYibsJjGfxax CUHtG_2zrvFzSxulksdkSEk1C6rCuPk

El detalle de las respuestas de las encuestas se muestra en el siguiente enlace:

https://docs.google.com/document/d/1Y CXOzSmxuNom9BGhns_ii190wf93t0OXzC
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Apéndice D: Video promocional de Intikon Energy

En el enlace se encuentra el prototipo trabajado

https://www.youtube.com/watch?v=70Q2n-y5_ Mtk
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Apéndice E: Prototipo - presentacion de solucion

En el video adjunto se encontrara la presentacion de la propuesta realizada a la empresa

Limones Peruanos https://www.youtube.com/watch?v=621VyUZEnsA
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Apéndice F: Tarjetas de prueba para la hipotesis de Deseabilidad

Nota: Elaboracion propia

Nota: Elaboracion propia
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Nota: Elaboracion propia

Apéndice G: Presentacion a la empresa Fruto de Oro

86
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En el link adjunto se encuentra el video de la presentacion de la propuesta realizada a
la empresa Frutos de Oro

https://drive.google.com/drive/folders/1R4yravuSmtgskiE4zJMtheSOS-pQuo5h
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Apéndice H: Estudio PVSyst proyecto 27 kWp Fruto de Oro

En el link adjunto se encuentra el estudio de simulacion con el software PVSyst para
el proyecto de 27 kWp realizado a la empresa Fruto de Oro S.A.C.

https://drive.google.com/file/d/1pagJPttOFsl OpjjfBDGelhbFV-rPHuv
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Apéndice I: Presentacion proyecto 27 kWp Fruto de Oro

En el siguiente link se encuentra la presentacion del proyecto de 27 kWp realizada a la

empresa Fruto de Oro S.A.C. Presentacion proyecto 27 kWp Fruto de Oro S.A.C

https://onedrive.live.com/?authkey=%21 AKTqmSa2bBtFj8g&id=75A1FB313335E93E%214

656&cid=75A1FB313335E93E
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Apéndice J: Proyeccion de flujos proyecto Fruto de Oro

En el link adjunto, se encuentra el analisis financiero para el proyecto Frutos de Oro.

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1rY70y9aorLmj8QY45CUxXxUInELEcSLyTB




Apéndice K: Simulacion Montecarlo plan de marketing

91

En la Tabla 24 se muestra el célculo realizado para hallar el LTV/CAC de Intikon

Energy; para este caso lo productos ofrecidos como servicios esta asociado a empresas que

inician adquiriendo una asesoria técnica y eligen el dimensionamiento del proyecto con las

soluciones disponibles. El primer afio todos los clientes son nuevos y luego con un factor de

recompra de 12% volveran a adquirir los servicios de la empresa.

Tabla 24
Calculo LTV/CAC
Ao 1 Aio 2 Aio 3 Aio 4 Aio 5
Ventas Prod. 1 12 18 25 35 49
Ventas Prod. 2 0 1 1 3
Ventas Prod. 3 1 2 2 3 4
Ventas Prod. 4 4 6 8 12 16
Ventas Prod. 5 7 11 15 21 29
Ventas Prod. 6 2 3 4 6 8
# Ventas 26 40 56 79 109
Margen Neto S/182,519 S/527,101 S/767,590  S/1,069,907 S/1,863,752
Nro. clientes 15 29 37 49 65
Margen por cliente 12,168 18,176 20,746 21,835 28,673
Recurrencia de compra 1.7 1.4 1.5 1.6 1.7
Clientes nuevos 15 27 34 45 59
Clientes de Recompra
(tasa: 12%) ; 3 4 6
‘ Aifio 1 Aifio 2 Afio 3 Aiio 4 Aiio 5
| LTV promedio 21,091 25,070 31,287 35,203 48,241
| cac=Ppto. Mikte/CN 5,245 3,557 5,016 5,573 2,899
| LTV/CAC 402 7.05 6.24 6.32 16.64|

En la Tabla 25 se muestra los datos considerados en la simulacion y el resultado

obtenido.



Tabla 25
Simulacion Montecarlo Life Time Value (LTV)/ Client Adquisition Cost (CAC)

VTVC/CAC CAC VTVC

Promedio esperado 4.02 7,865.38 31,626

Desviacion estandar 1.00 2,607.98 10,487

Primera simulacién 5.63 10,484.65 28,886.97
Promedio 3.997
Desviacion estandar 0.970
Minimo 1.160
Maximo 6.750
Alta eficiencia: >3 85.00%

Analisis de sensibilidad  crecimiento VTVC CAC

0.00 21,091.20 5,245.33

0.15 24,254.87 6,032.13

0.20 29,105.85 7,238.56

0.25 36,382.31 9,048.20

0.30 47,297.01 11,762.66

Promedio 31,626.25 7,865.38
DesvEstand 10,486.54 2,607.98

En el link adjunto, se encuentra el calculo realizado:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1kOQoegFoPjxWw8 TAlodTtQZT7Z{Phr9




Apéndice L: Proyeccion de flujo de caja Intikon Energy

En el archivo adjunto se encuentran los calculos financieros de la empresa Intikon

Energy: https://docs.google.com/spreadsheets/d/1i2-8Mtxc2GQjquQfN-H8abexjPTHGe0q
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Apéndice M: Simulacion Montecarlo del VAN

Los célculos de la simulacion se encuentran en el siguiente link:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1iBvk5-ORkfyQ8TLRW3dq6CCkCirUOOEe
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Apéndice N: VAN Social

En el archivo adjunto se muestra los célculos realizados para hallar el VAN Social

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1hg-jWMc3wzpe3kCX x0vB4hUJSw_59hZ
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Apéndice N: Cronograma de implementacién
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