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Resumen

En este documento se presenta el desarrollo de una estrategia para la comercializacion de
dispositivos solares utilizando el caso de la empresa Biosphéare S.A de C.V.

Los objetivos planteados para este trabajo fueron demostrar la viabilidad del proyecto, asi
como también mostrar la segmentacién del mercado potencial en donde se determind el
ambito geogréafico a estudiar y cuantificar, como también, agrupar el mercado con los mismos
perfiles de clientes, seleccionar el nicho en el cual esta interesado la empresa, calcular la
demanda potencial y las ventas aproximadas con la finalidad de obtener respuestas para la

comercializacion de un nuevo producto o servicio.

Lo anterior se establecid debido a que una gran parte de las Pequefias y medianas empresas
(PyMES) no cuentan con los recursos necesarios para que se desarrollen de una manera plena
y puedan sobrevivir en el mercado, lo anterior debido a la falta de conocimientos y un mal

manejo en su administracion.

Para el desarrollo de la estrategia de comercializacién para Biosphare S.A de C.V, se
realizaron dos estudios, un estudio de mercado y un focus group, para el estudio de mercado
se realizd una encuesta con el propdsito de conocer cuantos hogares o jefes de familia del
municipio de Cuernavaca y Jiutepec con una capacidad de pago mayor a los 5 salarios
minimos diarios estarian dispuestos a invertir en un sistema solar ahorrador de energia
eléctrica. Para el focus group, el objetivo principal fue validar la demanda o intencion de

compra, de los usuarios residenciales de CFE, de sistemas de energia alterna o renovable.

Por otra parte, en el desarrollo de la estrategia de comercializacion la cual se compone de dos
secciones, se consideraron los siguientes puntos: La primera seccion se compone por alianzas
estratégicas y todo lo relacionado al beneficio de la empresa y en la segunda seccion se

consideraron los impactos generados para los clientes.

Finalmente, en este trabajo se observo que la empresa es viable en funcidn de los servicios y
sistemas ofertados, donde su mercado principal resulto ser exclusivamente para usuarios con
tarifa DAC, y que la empresa lograra estar dentro del mercado si se apega a los puntos

establecidos en la estrategia.

Vi



Abstract

The purpose of this document is to present the development of a marketing strategy of solar

devices implemented for the company Biosphare Inc.

The tasks to be considered for this project were, first, to demonstrate the feasibility of the
company objectives, as well as, to identify its target market and to determine the suitable
geographic location to be studied and quantized. In addition, once the potential niche in
which the company could develop was identify, the consequent tasks were to prognosticate
the production demand and sales with the purpose of obtaining insight that could boost a

marketing strategy for new products and services of the company.

The above objectives were established due to the shortage of resources, lack of information,
and inefficient management that small and medium size companies need to fully develop and

survive in a competitive market.

Two studies were made for the purpose of developing the marketing strategy: a market survey
and a focus group. The market survey was made with the aim of evaluating the amount of
homes and heads of the family in the Cuernavaca and Jiutepec counties that had an income
of 5 times the minimum wage that were willing to invest on a solar system for saving
electrical power. The purpose of the focus group was to validate the demand or reason of the
Federal Electricity Commission (CFE-Comisién Federal de Electricidad) users for

purchasing a green energy system.

On the other hand, the marketing strategy was composed of two sections: on the first part,
everything related to the benefits of the company and strategic partnerships were taken into

account; on the second part, all the customer reactions were analyzed.

Finally, it was proven that the company’s products and services were feasible to launch into
the market, having its niche exclusively formed by users with a High Consumption Domestic
Rate (tarifa DAC). As a conclusion, it was determined that the company will boost its
development in the market as long as it follows the points established by the marketing

strategy.

Vi
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Planteamiento del problema y justificacion

La crisis energética de los afios setentas y el cambio climéatico asociado al uso de energia
fosil han propiciado la generacion y uso de energias renovables [Dominguez, 2015]. Asi, el
consumo de energia y el uso eficiente de la misma se ha ido convirtiendo en un indicador

del desarrollo econémico de un pais [Galindo, 2009].

México es un pais con un alto potencial y lleno de riquezas en recursos naturales, mas sin
embargo los efectos del cambio climético y la contaminacion han ido deteriorando estos
recursos trayendo como resultado un alto consumo energético y un desequilibrio econémico
y social, [Galindo, 2009]. Debido a estos cambios en el pais se ha optado por nuevas fuentes
de energias para satisfacer las necesidades en la sociedad en lo que corresponde a la
electrificacion y acondicionamiento en viviendas, ya que en México el consumo de energia
aumenta a un ritmo de casi 5% al afio seguin la Secretaria de Energia (SENER) y por lo tanto

es de suma importancia la inversion en el sector de energias renovables.

Esta situacion abre la oportunidad de que México haga uso de energias renovables (la edlica,
hidraulica, geotérmica y solar) para la generacion de energia eléctrica. La coyuntura
econdmica marcada por una reduccién de los precios del petréleo y la necesidad de
cumplimiento de acuerdos internacionales [ONU, 2015] para disminuir los gases de efecto

invernadero plantea nuevos retos a la estrategia energética.

En México, los efectos del cambio climéatico han hecho evidente la necesidad de generar
energia eléctrica a partir del uso de energias renovables. Desde hace mas de décadas algunos
estados de la republica mexicana han dado paso a la generacion de energia eléctrica
mediante el uso de energias renovables. Como se puede observar en la tabla que se muestra
a continuacion, de los proyectos autorizados para la generacion de energia con recursos
renovables, el estado de Oaxaca registra los de mayor capacidad, con 1,339 MW, lo que
representa el 14.1% respecto a la capacidad autorizada total [SENER, 2015].



En cuanto a los proyectos de energia solar, los estados del norte del pais como, Sonora,

Chihuahua, Durango, Coahuila y Zacatecas son los que mayor nimero de proyectos

autorizados tiene en México. Son estas zonas las que tienen mayor potencial para la

generacion de energia eléctrica por la abundancia del recurso solar.

Capacidad autorizada en proyectos de energias renovables por entidad (MW).

Estado |Hidroeléctrica | Bioenergia | Geotérmica Eoélica Solar Total

Oaxaca 47 0 1292 1339
5 501 333 839

Coahuila
Sonora 37 0 27 755 819
Tamaulipas 0 603 90 693
Chihuahua 10 1 676 687
Baja 28 0 559
California 45 632
Veracruz 534 40 1 575
Puebla 135 0 366 30 531
Durango 30 0 121 292 443
Zacatecas 0 180 240 420
Nuevo Leon 3 302 305
San Luis 1 200 90 291
Potosi
Otros 304 78 65 220 1281 1948
Total 1125 88 65 4411 3833 9522

Fuente: SENER, industria de energias renovables: prospectiva y oportunidades de negocio

en México. Unidad de inteligencia de negocios. ProMexico, México 2015.




Por otra parte, de acuerdo con el Inventario Nacional de Energias Renovables (INER),
México cuenta con abundantes recursos para la generacion de electricidad con fuentes
renovables. Existe un potencial probado para generar hasta 13,167 GWh/afio de electricidad
[Promexico, 2015]. De lo anterior, es interesante mencionar que el gobierno federal planea
alcanzar una participacion del 35% en la generacion total de electricidad con tecnologias
limpias para el afio 2024. A continuacion, en la siguiente tabla se muestra el potencial de

generacion eléctrica con energias renovables.
Potencial de generacién eléctrica con energias renovables (GWh/afio).

Recursos

Posible

Probable

Probado

Fuente: Prospectiva de energias renovables 2013-2027 / Inventario Nacional de Energias Renovables,
SENER.

A finales del 2014, México conté con 16,070 MW de capacidad instalada de generacién
eléctrica instalada por medio de energia renovable (energia solar), considerando grandes
hidroeléctricas [Promexico, 2015]. En las tablas que se muestran a continuacion se presentan
las capacidades instaladas de energia eléctrica generada a través de fuentes renovables en el
afio 2014.



Capacidad instalada para generacion de energia a través

de fuentes renovables en México 2014.

Fuente MW
12,474
847
2,037
646
66

16,070

Fuente: Inventario Nacional de Energias Renovables con Informacion de CFE y la CRE.

Generacion de electricidad con energias renovables 2014

GWh/a
38,821
6,104
6,086
1,399
84

52,494

Fuente: Inventario Nacional de Energias Renovables con Informacion de CFE y la CRE.

A pesar de que México forma parte del “cinturdn solar” con una radiacion mayor a 5.5
kWh/m? al dia y puede presentar valores superiores a los 8.5 kWh/m? , este se ubica como
el tercer pais mas atractivo del mundo para invertir en proyectos de energia solar fotovoltaica,
muy cerca de la produccion que tiene China y Singapur [Promexico, 2015]; Segun
estimaciones del IIE, los estados con altos niveles de insolacion son: Sonora, Chihuahua,
Coahuila, Durango, Zacatecas Yy la peninsula de Baja California, y en lo que corresponde al

sur del pais, la peninsula de Yucatan y practicamente toda la costa del Pacifico. Estos niveles



de irradiacion pueden satisfacer la totalidad de su actual demanda eléctrica, tan solo a traves
de la instalacion de fuentes de generacion fotovoltaica en las regiones de mayor potencial,
aprovechando Unicamente 4% de los 6,500 TWh/afio de potencial de generacion que existe
en el pais

En las siguientes figuras se muestra a México como un pais atractivo para la instalacion de

dispositivos solares, gracias al alto indice de incidencia solar que recibe.
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Mapeo de indice de atraccion de la industria solar fotovoltaica en el mundo (indice de atraccion por

pais).

Fuente: (EPIA, 2008).
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Zonas potenciales para el desarrollo de proyectos de energia solar.

Fuente: (SENER, 2014).



Asimismo, México cuenta con la base manufacturera de modulos fotovoltaicos méas grande

de América latina (\VVéase en la siguiente tabla).

Empresas manufactureras de médulos fotovoltaicos en México.

Empresa

Kyocera

Sanyo

Solartec

Sunpower

Fuente: BNEF,2014.

Para el estado de Morelos la generacion de energia eléctrica a partir de la energia solar es
viable debido a su ubicacion geogréfica y condiciones de clima. Segun datos de [Fernandez
y J. L., 2017] se recibe aproximadamente que Morelos puede producir hasta 800 watts/m?

en un dia soleado mediante la adaptacion de dispositivos que transformen la energia solar en



eléctrica. La energia eléctrica producida por la energia solar puede ser una alternativa para
disminuir costos fiscales de los municipios en Morelos. La generacion de energia eléctrica a
partir de la energia solar puede mitigar los pagos de servicios como el alumbrado publico o

el bombeo de agua.

A nivel estatal, existen diferentes programas de gobierno para apoyar a los municipios en la
obtencion e implementacién de energias renovables. Estos programas son dirigidos por la
Secretaria de Desarrollo Sustentable en conjunto de la SEMARNAT y tienen como proposito
establecer una guia que permita el conocimiento de planes de financiamiento para la
obtencidn de dispositivos solares que generen energia eléctrica.

A nivel de organismos privados, actualmente en Morelos operan alrededor de 23 empresas y
centros de investigacion dedicados al aprovechamiento de energia solar, comercializacion de
equipos y sistemas fotovoltaicos, servicios de ingenieria, desarrollo de proyectos de energia
solar, instalacion, mantenimiento, bombeo fotovoltaico, iluminacion hibrida, luminarias
solares publicas, entre otros. Ademas, existen diferentes instituciones federales dedicadas a

la investigacion del ahorro y uso eficiente de energia (Véase en la siguiente tabla).

Empresas y centros de investigacion en el estado de Morelos.

Nombre de empresa Giro Inicio Ubicacién
1. Solartronic, S.A.de C.V. = Comercializacion de equipos y 1990 Cuernavaca,
sistemas fotovoltaicos. Morelos.
2. Biosphare S.A deC.V. lluminacién hibrida y 2016 Cuernavaca,
comercializacion de  sistemas Morelos.
solares.
3. INERSS.AdeC.V. Ingenieria en energia renovable = Cuernavaca,
solar. Morelos.
4. Mobdulosolar S.Ade C.V Fabricacion de calentadores 1975 Cuernavaca,
solares. Morelos.
5. Grupo Cosein Comercializacion de equipos y = Cuernavaca,
sistemas fotovoltaicos. Morelos.
6. Blue Green Technology = Arquitectura  verde, domdtica, = Cuernavaca,
SdeRL edificios inteligentes, CCTV solar, Morelos.

energia solar.



Continua tabla Empresas y centros de investigacion en el estado de Morelos.




23. Lux Energy Provee servicios y productos de = Cuernavaca,
arquitectura e ingenieria de Morelos.

energias renovables.

Fuente: Elaboracion propia.

Sin embargo, pese al potencial que tiene el estado de Morelos para la generacion de energia
eléctrica a partir de la energia solar, las empresas dedicadas al uso de las energias renovables
no han generado nuevas estrategias para motivar y crear conciencia en el cuidado del medio
ambiente, ni han sido capaces de generar mayores niveles de valor agregado a los dispositivos
de ahorro de energia que comercializan; lo cual ha limitado el crecimiento del uso de

dispositivos solares como fuente de la energia eléctrica.

Esta situacion es critica para el estado de Morelos en la medida que es un estado que
dependen del suministro de Energia Eléctrica de otros estados de México. Segun datos de la
Red Nacional de Transmision, que es el sistema integrado por el conjunto de las redes
eléctricas que transportan energia eléctrica a las Redes Generales de Distribucion (RGD) y
al publico en general, la mayor capacidad de transmision de energia se concentra en la region
de control Noreste con el 25% del total, y en contraste, los estados con menor Red Troncal
de Transmision son Baja California Sur, Morelos y Colima, por debajo de los 500 kildmetros

cada uno.

En esta perspectiva es clave que las empresas destinadas a la generacion de energia eléctrica
a partir de la energia solar tengan una estrategia de negocio que les permita aprovechar las
oportunidades que ofrece el Estado de Morelos. En esta tesis se abordara como estudio de
caso la empresa Biosphdre S.A de C.V, ya que es una empresa comercializadora de
dispositivos fotovoltaicos de reciente creacién, que tiene problemas de operacion debido a
gue desconoce la importancia de la calidad de los productos y servicios, y no cuenta con

suficiente informacion del mercado para el desarrollo de su competitividad.

Una estrategia de negocios es clave para darle viabilidad a las empresas, principalmente las
de reciente creacion, pues hace posible el mejoramiento de su desempefio y, a cambio, el

negocio llega a ser redituable. Sin una estrategia de negocio, una empresa no cuenta una guia



base para continuar en el mercado y a su vez tiene un mayor riesgo de no ser exitosa. Las
funciones de las estrategias son aumentar tanto el potencial de la empresa como el éxito de

la misma.

Las empresas de reciente creacion juegan un rol importante en los mercados, sin embargo, se
han visto afectadas por factores como la falta de capital, seguida de la mala administracion,
asi como también el dinamismo del entorno, los riesgos como emprendedores, factores

sociales, politicas y programas gubernamentales, relaciones con proveedores, etc.

En el caso de las empresas de reciente creacion la estrategia de negocios busca
potencializarlas y volverlas rentables, desde la eleccion de su nicho de mercado, hasta la
busqueda de mejores formas de dar a conocer la empresa. Ademas, es necesario disefiar una
estrategia de diferenciacion y ofrecer un servicio que genere valor para los clientes dentro de

su competencia.

Para que una estrategia sea exitosa es necesario que las empresas sean capaces de manejar
los cambios que se presenten en el ambiente competitivo. Actualmente en el mundo de los
negocios la competencia es acelerada y no es posible esperar a las acciones de los
competidores, por lo que hay que anticiparse y prepararse ante cualquier circunstancia.

Con base a lo anterior es viable disefiar una estrategia de negocios para la comercializacion
de dispositivos solares y la generacion de energia eléctrica a partir de las energias renovables,
especialmente la energia solar en Morelos, que incluya la parte organizacional de la empresa,
el analisis del mercado, el analisis financiero, un estudio legal y técnico del producto, que
permitan abarcar todos los puntos necesarios para potencializar una empresa de reciente
creacion, que sea rentable, competitiva y distintiva frente a sus competidores del mismo
sector (Véase en la figura de Diagrama conceptual del problema de investigacion, mas

adelante).
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Preguntas de investigacion

e (Qué elementos debe contener la estrategia de negocio para la comercializacion de

sistemas fotovoltaicos de energia solar para las empresas de reciente creacion?

e ;Cuales son las ventajas de tener una estrategia de comercializacion para el sector

solar?

e (Cudles serian los indicadores de medicion de desempefio para la estrategia
planteada?

Objetivos

Obijetivo general

Disefio de una estrategia para la comercializacion de dispositivos solares ahorradores de
energia, para dos ciudades del estado de Morelos, utilizando el caso de Biosphédre S.A de
C.V.

Obijetivos especificos

o Disefiar una estrategia de venta para la comercializacion de sistemas de iluminacién
hibrida fotovoltaica y dispositivos solares.

e Analizar el segmento de mercado en la ciudad de Jiutepec y Cuernavaca del estado
Morelos.

e Identificar los fondos de financiamiento publicos o privados adecuados para la
empresa.

e Realizar un analisis financiero para identificar puntos de equilibrio y rentabilidad de

la empresa.

11



En esta tesis se presenta el disefio de una estrategia de negocio para la comercializacion de
sistemas fotovoltaicos, aplicada a la empresa Biosphare S.A de C.V, la cual contribuye al
desarrollo del uso de las energias renovables, teniendo como resultado, la introduccion a los
mercados, el aumento de la cartera de los clientes y alianzas con distintos proveedores. Asi
como también, el cuidado del medio ambiente, la concientizacién de la sociedad para el uso

de las energias alternas y el ahorro econémico en el uso de energia.

En el capitulo | se expone la dinamica de las energias renovables en México con el objetivo
de ubicar el contexto general del negocio de los dispositivos solares. En el siguiente capitulo,
se da cuenta del estado del arte de los resultados de investigacion de las principales estrategias
de negocio realizadas por empresas de dispositivos solares, ademas se detallan los conceptos
centrales de la tesis. En el capitulo Il se desarrolla la investigacion para disefiar la estrategia
de negocio para la empresa Biosphare, S.A. de C.V. se presenta el analisis organizacional,
legal, de mercado, técnico y financiero aplicado a las condiciones particulares del estudio de
caso. Con base en lo anterior, se presenta la estrategia de negocio y se realizan

recomendaciones de su aplicacion.
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Diagrama conceptual del problema de investigacion.

En la siguiente figura se presentan los puntos clave que permiten a una empresa de reciente creacion lograr su posicionamiento.

Visualizar una oportunidad-Idea-Plan de negocio

T

- ' N
[ Estrategia ] Organizacién [ Contabilidad ]

. — 7
‘ Resultados
[ h analiticos y
Control de gestion | EEEEEGEGEG————— reportes
mensuales o

trimestrales

[ Producte ] — %

Planificacién - Presupuestos
L »
l Objetivos ¥
evaluacién de
- Organigrama de la desempeiio a los
[ Evaluacién ] empresa trabajadores

Puntos clave para lograr el posicionamiento de una empresa de reciente creacion.

Fuente: Elaboracion propia.
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Capitulo I. Dinamica
productiva de las
energias renovables
en México

En este capitulo se presenta como ha evolucionado el sector de energias renovables, las
estadisticas energéticas en el pais y los principales usos y aplicaciones de la tecnologia solar

fotovoltaica.
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1.1 Balance Nacional de Energia 2015

En el siguiente documento que publica la Secretaria de Energia cada afio, se muestran las
estadisticas energéticas nacionales, las cuales nos sirven para el analisis y evaluacion del

desempefio sectorial.

Ademas, el balance muestra los diferentes flujos de energia entre la produccion y el consumo
ocurrido en el transcurso de un afio. Se clasifican en energia primaria y energia secundaria,
la energia primaria son aquellos productos energéticos que se extraen directamente de los
recursos naturales y en el caso de la energia secundaria se agrupan a los derivados de las
fuentes primarias que se obtienen en los centros de transformacién, y que constituyen

productos con caracteristicas especificas para su consumo final, [SENER, 2016].

Como se muestra en la Tabla 1.1, podemos observar la clasificacion entre fuentes y

productos de energia primaria y secundaria:

Tabla 1.1 Clasificacion entre fuentes y productos de energia primaria y secundaria.

Fuentes de energia primaria Productos energéticos secundarios
e Carbo6n mineral e Coque de carbon
e Petréleo e Coque de petréleo
e Condensados e (Gas licuado de petroleo
e Gas natural e Gasolinas y Naftas
¢ Nucleoenergia e Querosenos
e Hidroenergia e Diesel
e (Geoenergia e Combustdleo
e Edlica e Gasdleo
e Solar e Productos no energéticos
e Bagazo de cafa e (Gas seco
o Lefia e FEtano
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Continua Tabla 1.1 Clasificacion entre fuentes y productos de energia primaria y secundaria.

e Biogas e Electricidad
e Gases industriales derivados del carbon

como gas de coque Yy gas de alto horno

Fuente: Balance nacional de energia 2015.

Para el afio 2014 la produccion total de energia primaria en México fue del 1.5% de la energia
total producida en el mundo, quedando en decimotercer lugar detras de paises con mayor
produccion como son China, Estados Unidos, Rusia, Arabia Saudita e India con porcentajes
del 18.8%, 14.6%, 9.5%, 4.5% y 3.9% respectivamente, [SENER, 2016].

Es importante mencionar que la produccion de energias renovables y la produccion de
petréleo a nivel mundial tuvo un aumento de 0.2 puntos porcentuales del 2013 al 2014. Y
ademas se observd que el mayor aumento ocurrid en la generacion de energias renovables

con 2.6% respecto al afio anterior.

En la Grafica 1.1 se pueden observar los porcentajes de la produccion de energia primaria
mundial en el afio 2014.

Nucleoenergia
4.8%

Gréfica 1.1 Produccion mundial de energia primaria, 2014,
13,800.90MMtep.
Fuente: World Energy Balances, IEA, edicidn 2016.
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Por otra parte, en cuestion a exportaciones de energia, México ocupd el vigésimo tercer
puesto con una participacion del 1.4%, detras de paises como Rusia (11.5%), Arabia Saudita
(8.3%), Indonesia (5.5%), Estados Unidos (5.5%), y Australia (5.5%).

Otro punto importante por mencionar es la exportacion del petroleo, que en el afio 2014 se
obtuvo un total de 2,159.50 MMtep, en donde los mayores exportadores son Arabia Saudita
con 16.7%, Rusia 10.4%, Canada 7%, Emiratos Arabes Unidos 5.9% e Iraq 5.9%. México se
encuentra en el decimotercero lugar, en comparacién con el afio 2013 que bajé dos lugares.

(Vease en la Gréfica 1.2).

0.4% 0.4%

1.2% 1.1% 1 Renovables

MW Electricidad
mCarbény

Productos
m Gas seco

M Petroliferos

M Petrdleo

Importaciones Exportaciones

Gréfica 1.2 Participacion por energético en las importaciones y exportaciones totales,2014.

Fuente: World Energy Balances, IEA, edicion 2016.

El consumo mundial de energia creci6 un 1.3% en el afio 2014, con un total de 9,424.69
MMtep, esto debido al incremento del consumo de carbon y sus derivados. Por otra parte,
los tipos de energia renovable que obtuvieron mayor incremento fueron la energia solar y la
edlica con 28.59 MMtep. (Véase en la Grafica 1.3).
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Renovables

15.5% Petroliferos

399%

Gas natural
15.1%

Gréfica 1.3 Consumo mundial de energia por energético, 2014.

Fuente: World Energy Balances, IEA, edicién 2016.

En este balance se muestra que México ocupd el décimo quinto lugar en el consumo de
energia, el cual represento el 1.3% del total del 2014, y China y Estados Unidos fueron los

paises con mayor consumo con 21.2% y 16.3% respectivamente.

En la Gréfica 1.4 podemos observar que el sector con mayor consumo de energia a nivel
mundial fue el industrial con 2,751.17 MMtep, con un 29.2% del total, el sector de trasportes
obtuvo 2627.02 MMtep, con un 27.9% vy el residencial con 2, 142.13 MMtep representando
un 22.7%.

Gréfica 1.4 Consumo total mundial de energia por sector,2014
9,424.69 MMtep
Fuente: World Energy Balances, IEA, Edicién 2016.
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1.1.1 Independencia energética

El consumo de energia en México en el afio 2015, por primera vez rebaso la produccion de
energia primaria con 3.2% de diferencia. Respecto al afio anterior, donde el consumo de
energia disminuyo 1.4%, y la produccion cayo 6.7%, lo anterior lleva a un desorden

econdmico a nivel nacional. (Véase en la Grafica 1.5)

11,000 4
10,500 |
10,000 1
9.500 |
9.000
8,500

Petajpoudes

8,000

7.500 1

7.000 | w— Consumo nacional de energla

6,500 = Producdén de energia

6,000 - - : - - - - - : - .
2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Gréfica 1.5 Evolucion de la produccién y el consumo nacional de energia.

Fuente: Sistema de informacién energética, SENER.

1.1.2 Consumo de energia per céapita

El consumo de energia per cépita fue de 70.48 GJ, es decir, 2.5% menor que en 2014,
tomando a consideracion que la poblacion mexicana crecio 1.1% entre 2014 y 2015, al pasar
de 119.71 a 121.01 millones de habitantes, en donde el consumo de energia per capita en los
ultimos dos afios ha caido 3.6% en promedio cada afio [SENER, 2015]. (Véase en la Gréafica
1.6).
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Gréfica 1.6 Consumo de energia per cépita.
Fuente: Elaborada por Balance Nacional de energia 2015, con datos de CONAPO e INEGI.

Enfocandonos en el consumo de energia eléctrica per capita que fue de 2,055.59 kWh, se
obtuvo un aumento del 2.0% respecto al afio anterior, de lo cual se obtuvo un resultado en el
aumento de electricidad del 3.1% al ser comparado con el crecimiento de la poblacion del
1.1%.

1.1.3 Consumo de energia en el sector residencial
El sector residencial durante el 2015 obtuvo un aumento del 0.2% respecto al afio 2014,
teniendo un total de 755.27 PJ, donde ademas se puede observar una disminucién en el

consumo de lefia en los hogares, motivo del apoyo de programas dedicados a llevar energia

a personas de comunidades rurales. (\Véase en la Tabla 1.2).
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Tabla 1.2 Consumo de energia en el sector residencial.

Residencial
Solar

Lefa

Total de

petroliferos

Gas licuado
Querosenos
Gas seco

Electricidad

Fuente: Sistema de informacion energética, SENER.

1.2 Aplicaciones de la tecnologia fotovoltaica

En un contexto de aumento del consumo per capita de energia eléctrica y un menor ritmo de
crecimiento de su produccion, el potencial de aplicacion de la tecnologia fotovoltaica es
extensa, debido a su caracteristica modular se puede emplear en proyectos de watts hasta
Megawatts, abarcando los sistemas auténomos hasta los interconectados a la red. A
continuacion, se presentan algunas de las aplicaciones de sistemas fotovoltaicos en el ambito

rural y urbano.

Sector agrario

Las actividades mas estimuladas en este sector son: Irrigacion, lluminacién (aves de
corral, ganado), bombeo de agua para riego, refrigeracion de cultivos, entre otros.
Al emplear un sistema fotovoltaico en el sector agrario, los beneficios se ven reflejados en:
mayor productividad, menos pérdidas (indice de muertes), cosechas multiples al afio y acceso
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a mercados mas lucrativos (mediante la conservacion del producto para transportarlo o
procesarlo).

Segun datos del INE, el sector agricola utiliza poco mas del 2% de la energia generada en
el pais y gran parte de los costos que se generan en la industria agroalimentaria, son producto
del gasto en la electricidad necesaria para la generacion de todos sus procesos, [SENER,
2012]

Al paso de los afios ha ido aumentando poco a poco la utilizacidn de energias renovables en
el sector agricola, sin embargo, se ha demostrado que la utilizacion de estos sistemas trae
consigo mayor competitividad e innovacién en los procesos. Por otra parte, gracias al apoyo
de instituciones y proyectos enfocados en la aplicacién de estas tecnologias es posible tener
resultados de calidad.

Telecomunicaciones

En el sector de telecomunicaciones se pueden instalar sistemas fotovoltaicos en repetidoras
de radio y television, aparatos telefonicos y de transmision de datos (meteoroldgicos,
sismicos, sobre los niveles de un curso de agua, sobre la presencia de incendios) y también

pueden ser utilizados en servicios de proteccion civil.

Sanidad

El uso principalmente en este sector se enfoca en refrigeradores, utilizados principalmente
en paises en desarrollo para la conservacion de vacunas y medicamentos.

En 1970 se aceptd la confiabilidad para la utilizacion de los sistemas fotovoltaicos para la
conservacion de vacunas en el medio rural y se introdujeron diversos programas en gran

escala en Indonesia, Myanmar, Per(, Uganda, Zaire y muchos otros paises.
Servicios publicos

En este sector los sistemas fotovoltaicos los podemos instalar tanto en las calles y jardines

para la iluminacién, asi como para la sefializacion vial.
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Uso residencial

La aplicacion de los sistemas fotovoltaicos para uso residencial en un inicio fue destinada
para la iluminacion, pero en la actualidad se ha utilizado para el uso de cualquier
electrodoméstico. En México, la estructura tarifaria en el sector doméstico ha permitido el
aprovechamiento de los sistemas fotovoltaicos para usuarios de alto consumo (DAC), por
lo que muchas veces los usuarios solo instalan la potencia necesaria para reclasificarse en
una tarifa de bajo consumo lo que resulta en energia eléctrica subsidiada.
Algunos de los beneficios segun [Autren, 2015] de la utilizacién de sistemas fotovoltaicos

en uso residencial son los siguientes:

e Financieros: desde el primer momento se comienza ahorrar en el recibo de CFE y se
ve reflejada la inversion en un plazo no mayor a 5 afios generalmente.

e Fiscales: acorde a Ley del ISR art. 34 fraccion XIllI. ElI Gobierno Federal permite
deducir fiscalmente el 100% de la inversion el primer afio (depreciacion acelerada),
por lo que la inversion total se puede reducir hasta en un 30%.

e Tecnoldgicos: se tiene un promedio de 25 afios de vida util, una vez instalados los
paneles solares, éstos no generaran gastos posteriores, asi como tampoco producen
ningun tipo de ruido, ademas de una independencia de CFE (no se vera afectado por
el aumento de tarifa CFE).

e Ambientales: generacién de energia limpia sin empleo de combustibles fdsiles,

ademas de la reduccién de emisiones de CO2.
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Capitulo Il. Marco
Teorico-Conceptual

En este capitulo se presentan los estudios previos relacionados al consumo de energia,
marketing y diversos enfoques de diferentes estrategias aplicadas en las empresas, asi como

también los conceptos tedricos que sustentan el proyecto.
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2.1 Sector energético: estado del arte

En esta seccion se presentan trabajos estudiados sobre paneles fotovoltaicos, combustibles

fosiles, seguridad energética y algunas evaluaciones sobre el sector energético en México.

Dominguez A. y Geyer R. [2017], analizaron los residuos fotovoltaicos que se generaran en
los sistemas fotovoltaicos al final de su vida util en México. Consideran de suma importancia
saber el tipo y la cantidad de metales que hay en un sistema fotovoltaico, asi como también
los materiales que se puedan reciclar para proponer un plan de reciclaje que asegure el tipo

de tecnologia y la capacidad de reciclaje que se va a utilizar.

Para este estudio se desarroll6 un modelo para estimar el contenido de material existente en
los sistemas fotovoltaicos, en donde se apoyaron de dos estudios, el primero es un estudio
europeo de 2011, donde la vida atil de un médulo se considerd de 25 afios [BIO, 2011] y el
segundo es un informe de la Agencia Internacional de Energias Renovables (IRENA) /
Asociacion Internacional de Economia (IEA) de 2016, en el que la vida Gtil promedio de un
panel fotovoltaico se considerd de 30 afios [Weckend et al., 2016]. Los datos resaltados para
el afio 2014 se consideraron como participacion de mercado tipica para los proyectos que se

desarrollaran en México para los afios 2016 a 2018.

Este estudio concluye que se estimé y cuantifico la generacion de residuos fotovoltaicos en
México en diferentes tecnologias fotovoltaicas, donde el anélisis detectd un total de 277
instalaciones solares ubicadas entre 28 de los 32 estados de México, representando en
conjunto 7.8 GW de capacidad instalada que deberia ser parcial o totalmente operativo entre
2013 y 2018. Los estados de Chihuahua, Sonora y Coahuila ubicadas en la regién noroeste
de nuestro pais tienen la mayor capacidad instalada, en conjunto representan el 50% de la
capacidad total, mientras que los estados de Michoacan, Morelos, Oaxaca y Distrito Federal,

no informan ningun proyecto.

Por otra parte, México no tiene una regulacion especifica en lo que respecta al reciclaje de
residuos fotovoltaicos. Sin embargo, es muy importante saber la cantidad y tipo de metales

contenidos en los residuos fotovoltaicos para proponer un plan de reciclaje que asegure que
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el tipo de tecnologia sea suficiente y el adecuado, garantizando que los metales peligrosos

seran correctamente dispuestos y que los metales valiosos seran recuperados.

Ursula Oswald [2016], analiz6 el tema de seguridad energética en un contexto internacional
y mexicano, ademas, examino la evolucion para la extraccion de hidrocarburos, las alzas en
los precios globales del crudo, las repercusiones en las finanzas publicas y en Petroleos
Mexicanos (PEMEX), asi como el incremento de los actos ilegales para el robo de los

combustibles fosiles.

Por otra parte, nos menciona que debido a la crisis actual que sufren los hidrocarburos,
México es un pais con grandes oportunidades de desarrollo en energias renovables (edlica,
solar, geotérmica, mareomotriz y biomasa), las cuales el gobierno mexicano se encuentra
trabajando para la produccion de energias limpias por medio de inversiones ciudadanas,

publicas, privadas nacionales e internacionales.

En conclusidn, el sector energético fue en el pasado una fuente de desarrollo econémico para
México, pero en el futuro sera necesario enfocarse y promover energias renovables limpias
y abandonar la produccion de energéticos contaminantes del medio ambiente. Ademas, hasta
ahora la reforma energética no ha sido un apoyo para los mexicanos, por lo que cada vez se
paga mas en agua, luz y gasolina, hay mayor desempleo y la situacion de Petr6leos
Mexicanos (PEMEX) ha empeorado considerablemente. Es por ello que debido a la situacion
de desabasto energético que enfrenta México, es conveniente que se promueva el uso de sus
energias renovables, ya que en diversas zonas del pais ya se han comprobado los ahorros y
beneficios en salud, ingresos, recursos naturales y calidad de vida que se obtienen al

implementarlas.

Cancino Y. et al. [2016] investigaron que en México se utiliza el 95% de combustibles fosiles
y nucleares que causan dafios al medio ambiente, es por ello que se ha optado por el uso de
energias renovables. El estudio se enfoca en el estado de Veracruz, el cual ha estado
trabajando en proyectos para promover la implementacion de energias alternativas, con la
finalidad de reducir el efecto de las emisiones de gases invernaderos, principalmente

provocados por el sector eléctrico e industrial.
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Diferentes estudios realizados por la Asociacion Mexicana de Energia Edlica, demuestran
que nuestro pais cuenta con excelentes recursos e6licos, que se concentran principalmente en
el Istmo de Tehuantepec y en lagunas areas de los estados de Tamaulipas, Puebla, Zacatecas,
Yucatan, Baja Californiay Veracruz. La energia biomasa representa el 3.2% de la produccion
de energia eléctrica, esto debido a que el estado de Veracruz es el segundo estado més grande
en la produccién ganadera, en donde se puede obtener una gran cantidad de residuos para la

produccién de energia.

Por otra parte, concentrandonos en la energia solar, México es un pais con altos niveles de
luz solar en su territorio y a pesar de que Veracruz no es un estado que reporte altos niveles
de energia solar, sus mediciones son entre 3 y 4 kWh/m? al dia. En nuestro pais se han
desarrollado diferentes leyes y reglamentos para promover el uso de recursos edlicos, solares,
hidroeléctricos y de biomasa; sin embargo, el estudio da cuenta que el estado de Veracruz
enfrenta dos problemas principales para el desarrollo de proyectos: el personal encargado de
energia no se encuentra capacitado en conocimientos de desarrollo tecnol6gico y potencial
de recursos renovables, y, en segundo lugar, la parte econdémica y financiera es la causante
de que la tasa de retorno de los sistemas de recuperacién de costos para la implementacion
de proyectos de recursos renovables sea demasiado largo.

Hancevic et al. [2016] realizaron una evaluacion sobre las condiciones en las que se
encuentra el sector eléctrico residencial mexicano, para llevarlo a cabo se realizaron
simulaciones en los hogares mexicanos para la generacion fotovoltaica distribuida (DPVG),
con la finalidad de analizar los posibles ahorros de subsidios, los beneficios para los usuarios
residenciales, el impacto que puede generar el uso de estos sistemas, bienestar familiar,

reduccién de la contaminacion del aire, entre otros.

Los autores muestran diferentes estudios para analizar la viabilidad econémica de los
sistemas DPVG para usuarios residenciales. En particular Pillai et al. [2014] proponen un
intervalo de medicidn para estimar los beneficios esperados de los sistemas fotovoltaicos en
U.K. y la India, ademas se destaca la importancia del disefio de politicas para la
implementacion de estos sistemas, donde se analiza la calidad, seguridad y fiabilidad de la

red eléctrica en los sistemas DPVG.
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Segln Fu et al. [2016] la principal razon de la disminucion de costos en los sistemas
fotovoltaicos se debe a la gran competitividad que existe en la energia solar fotovoltaica para

la industria en los sectores residenciales, comercial y de servicios publicos en México.

Podemos concluir que es de gran beneficio para México aplicar una estrategia para la
implementacion de sistemas fotovoltaicos en el sector residencial, desde el punto de vista
econdémico y ambiental. Con base a los analisis realizados desde un punto de vista de un
usuario promedio, es posible implementar un sistema fotovoltaico y que le resulte factible la
inversion para reducir los gastos con CFE. Sin embargo, el retorno de la inversion puede ser
preocupante, la cual se ve reflejada a varios afios. Ademads, para disminuir el consumo de
energia eléctrica es necesario disefiar e implementar normas de eficiencia energética, dar
incentivos a empresas y usuarios que opten por el uso de energias renovables, planes

tarifarios eficientes, medidas de ahorro de energia, entre otros.

2.2 Estrategias de negocios de empresas

En esta seccion se presentan los trabajos revisados en los que se encuentran estudios tedricos
sobre el valor agregado a los servicios, estrategias de mercado y el andlisis de la
competitividad en las empresas e industrias. Esto como referencia de lo que se puede

desarrollar para empresas enfocadas en la comercializacion de celdas solares.

Cristian Mardones y Cristian Géarate [2016] analizaron como afectan los elementos de la
estrategia de marketing en la participacion de mercado. Para este estudio fueron utilizados
datos de la Encuesta Nacional Industrial Anual (ENIA) realizada en Chile entre el afio 2000
y 2012, los estudios aportan un enfoque cuantitativo a la toma decisiones de marketing en

mercados industriales.

En este estudio se realizaron seis formularios en donde se recopilé informacion econdmica,
contable, geografica, caracteristicas del producto elaborado, materias primas y materiales
requeridos. El Instituto Nacional de Estadisticas define los formularios y las temaéticas
abarcadas a través del informe metodol6gico que se publica junto con los resultados de la
ENIA.

28



Los autores concluyen, que la participacion de mercado es afectada por la pertenencia a
determinado sector econdmico méas que por variables asociadas al marketing, y que ademas
existe una estrecha relacion entre las diferentes variables como la proporcion del gasto en
publicidad respecto al costo total del establecimiento industrial y la participacion de mercado

del mismo.

Finalmente, es de suma importancia crear un valor agregado y satisfaccion en los clientes,
como también lograr que la sociedad conozca la marca y el producto de una empresa, con la

finalidad de lograr un prestigio para acceder en diferentes mercados.

Salazar et al. [2013] ofrecen una vision integral del proceso de planificacion y ejecucion de
una investigacion de mercado, detallando cada aspecto que la conforma y dando a conocer
la relevancia que brinda a las empresas y a sus clientes.

En este documento se presenta una investigacion de mercado, donde se definen propdsitos y
guias a seguir para la solucion de problemas detectados; esto puede ser aplicado a cualquier
tipo de empresa, de nueva creacion o con afios en el mercado, con la finalidad de encontrar
la manera de optimizar recursos y mejorar las areas de oportunidad y hacer que la empresa
sea mas rentable.

Los autores sugieren gue, para realizar una investigacion profunda de mercado, es necesario
contar con todos los datos basicos de una empresa, desde sus antecedentes hasta el tema de
interés a investigar, con el fin de detectar las areas de oportunidad y conocer las preferencias
de sus actuales y posibles clientes ya que son ellos quienes mantienen a flote un negocio

En conclusién, se dice que cualquier tipo de empresa, tiene como prioridad mantenerse en el
mercado, si es posible como lider, y generar ingresos por encima de sus costos con el fin de

tener utilidades que le permitan ser un negocio rentable.

Carmen Ynzunza y Juan lzar [2011], analizaron las relaciones entre las fuerzas de mercado,
las estrategias competitivas y el desempefio organizacional. La investigacion se realizd en
PyME del sector industrial del estado de Querétaro, tomando como muestra un modelo no
probabilistico. En este estudio se disefio un modelo estructural para probar las relaciones
entre las variables, las cuales se analizaron con el software AMOS. (Software de modelado

de ecuaciones estructurales).
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El tamafio de muestra alcanzado fue de 116 y la recopilacion de informacion se hizo mediante
entrevistas. Las fuerzas de mercado, la estrategia competitiva y la orientacion a mercado
fueron medidas con las escalas de Kohly y Javorsky (1990), Segev (1987) y Narver y Slater
(1990).

Se concluyd que la seleccion de estrategias competitivas orientadas al mercado, asi como las
prospectoras y analizadoras, favorecen la generacion de recursos y capacidades que podrian
ser pilares en la construccion de algun tipo de ventaja competitiva, ya que ambas contribuyen
a maximizar los objetivos organizacionales y permiten hacer frente a las condiciones
adversas que se gestan en un entorno altamente dindmico y competitivo en el cual estan
inmersas las empresas mexicanas. También se concluye, que una estrategia competitiva por
si sola no contribuye al crecimiento organizacional, sino que a través de la generacion de los
recursos y capacidades distintivas y estratégicas es como las organizaciones podrian alcanzar
un crecimiento y desempefio sostenido en el largo plazo. No obstante, esto depende también
en gran medida del tamafio, tipo de organizacién y el sector econdmico en el cual estén

inmersas las organizaciones.

Soto J. [1998], estudio la influencia que la estrategia competitiva tiene en los resultados de
una nueva empresa, se tomd una muestra de 52 nuevas empresas desde su creacion por
distintas sociedades, y proponen dos grandes formas de competir en el mercado: en precios

0 bien diferenciandose positivamente respecto a la competencia.

En lo que corresponde a la estrategia de diferenciacion se destacan tres puntos importantes,
considerados aparentes: en la calidad del producto, en su caracter innovador o en otras
variables del marketing distintas al precio y producto.

En este trabajo se concluye que, a partir de una tipologia estratégica, una nueva empresa
puede competir en el mercado aplicando la diferenciacién del producto basada en la calidad
del mismo y ademas que es una de las mejores alternativas, esto debido a que su principal
motivo es prevenir defectos de fabricacion y eliminar productos defectuosos.

En lo que corresponde a la estrategia fundamentada en el precio, no es una de las mejores

opciones para una nueva empresa.
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Finalmente, en relacion con la estrategia de diferenciacion basada en la introduccién de
nuevos productos, la posible ventaja lograda a través de la misma, termina por lo general
envejeciendo al tiempo que mercados y tecnologias, por lo que la competencia acaba

trasladandose a los precios, y en consecuencia a los costes.

2.3 Conclusiones

» En los estudios reportados se observo que el uso y la implementacion de las energias
renovables forman parte de un futuro sustentable, ya que permite abandonar la
produccion de energéticos contaminantes del medio ambiente. Por otra parte, para
lograr la disminucion del consumo de energia eléctrica es necesario disefiar e
implementar normas de eficiencia energética, dar incentivos a empresas y usuarios
que opten por el uso de energias renovables, planes tarifarios eficientes, medidas de

ahorro de energia

* En contraste, diferentes trabajos presentan que las empresas de reciente creacion se
encuentran envueltas por los cambios tecnoldgicos e innovaciones constantes que se
desarrollan en todo el mundo, que ademas son provocados por las necesidades de los
clientes, la competencia en el mercado, las politicas publicas, nuevas reformas y la

calidad en los productos que el mercado lo exige.

2.4 Conceptos basicos

En este apartado, se presentan los conceptos que forman parte del desarrollo de este trabajo

y que son el pilar para generar una nueva estrategia.

2.4.1 Ventaja competitiva

Para que exista una ventaja competitiva el valor que una firma es capaz de crear para sus
consumidores debe ser mayor al costo que tenga para la firma la creacion de dicho valor.
[Michael Porter, 1985].
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Por otra parte, se plantea que una empresa tiene una ventaja competitiva cuando la
heterogeneidad de sus recursos y capacidades le entrega la posibilidad de tener un desempefio

superior al de sus competidores [Peteraf, 1993].

También se establece que una firma posee una ventaja competitiva cuando implementa una
estrategia de creacion de valor no ejecutada simultaneamente por otro competidor actual o
potencial, [Barney, 1991], en un trabajo posterior se define una ventaja competitiva como
una situacion donde las acciones de una firma en una industria la llevan a crear valor

econémico [Barney, 2001].

De lo anterior podemos concluir que una ventaja competitiva esta asociada con el valor
agregado, pero estas definiciones estan generalizadas como para proveer herramientas claras
a los administradores de empresas para evaluar su existencia y poder determinar el valor

agregado.

Por otra parte, Michael Porter argumenta que el valor creado por una firma corresponde a lo
que los consumidores estan dispuestos a pagar, falla en reconocer que la disposicion a pagar
por un bien o servicio no es necesariamente equivalente al precio que la empresa es capaz de

obtener por dicho bien o servicio en el mercado, que finalmente importa para la empresa.

2.4.2 Servicio

La sociedad siempre cubre sus necesidades con productos y servicios. Un producto es
cualquier cosa que se pueda ofrecer a un mercado para su atencion, adquisicion, consumo y
que podria satisfacer un deseo o una necesidad. [Stanton, William J., Etzel, Michael J.,
Walker, Bruce J, 2007].

Servicio es cualquier actividad o beneficio que una de las partes pueda ofrecer a otra y no

tiene como resultado la propiedad de algo, [Kotler y Armstrong, 1999].

2.4.3 Mercado

Un mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potencial de un producto o

servicio. Originalmente, el termino mercado se aplic6 al lugar donde compradores y
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vendedores se reunian para intercambiar sus bienes, digamos la plaza de un pueblo, [Kotler
y Armstrong, 1998].

2.4.4 Estrategia de mercado meta

La estrategia de mercadotecnia se refiere a las actividades de seleccionar y describir uno o
méas mercados meta, desarrollar y mantener una mezcla de mercadotecnia que produzca

intercambios mutuamente satisfactorios con los mercados objetivo, [Lamb, 1998].

2.5 Comportamiento de compra en los mercados
2.5.1 Demografia del consumidor

La demografia es el conjunto de caracteristicas vitales de una poblacion. Entre las principales
en las que se enfocan los mercado6logos destacan la edad, el sexo, el ciclo de vida familiar, la
educacion, los ingresos y el grupo étnico. Principalmente son utilizados para conocer la
demanda que puede tener un producto, sin embargo, son caracteristicas que estan en
constantes cambios y provocan cambios en los mercados nuevos o los ya existentes. [Stanton,
William J., Etzel, Michael J., Walker, Bruce J, 2007].

2.5.2 Toma de decisiones del consumidor

Actualmente la toma de decisiones por parte del consumidor al momento de compra de algun
producto o servicio en el mundo del marketing es un tema que hasta el momento es dificil de
describir, debido a que existen dos razones principales en el comportamiento del consumidor:
es impredecible saber que técnica o programa de marketing aplicar para cada cliente o
empresa, esto debido a la naturaleza de cada uno y estar conscientes que los tiempos van
cambiando y lo que funciond ahorita no podra aplicarse el dia de mafiana. El siguiente
aspecto a considerar es la toma de decisiones del consumidor, donde los mercaddlogos deben
estudiar, comprender y adaptar estrategias que sirvan de apoyo para entender sus decisiones
de compra. A continuacién, se muestra un esquema del proceso de compra del consumidor y
los principales factores que influyen en él, [Stanton, William J., Etzel, Michael J., Walker,
Bruce J, 2007].
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Figura 2.1 Proceso de compra del consumidor y los principales factores que influyen en él.

Fuente: Fundamentos de marketing,William J. Stanton.

A continuacion, se explica de manera breve los puntos de la decision de compra presentados

en la Figura 2.1:

1. Reconocimiento de la necesidad: el consumidor se ve atraido por el deseo de
adquisicion de algun producto o servicio.

2. ldentificacién de alternativas: el consumidor identifica varias marcas y productos,
reuniendo informacién de cada uno de ellos.

3. Evaluacion de alternativas: el consumidor evalla las ventajas y desventajas de las

posibles opciones.
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4. Decisiones: el consumidor decide comprar 0 no comprar y toma otras decisiones
relacionadas a la compra.
5. Comportamiento poscompra: el consumidor busca asegurarse de haber realizado una

buena compra.

Lo anterior fue consultado del libro Fundamentos de marketing, escrito por los autores
[Stanton, William J., Etzel, Michael J., Walker, Bruce J, 2007].

Dicho lo anterior, este modelo puede ser muy util para conocer el comportamiento de compra
de los consumidores, sin embargo, no quiere decir que siempre va funcionar para todos los

clientes, es por ello que deben tomarse en cuenta los siguientes puntos:

e EIl consumidor puede desertar en alguna etapa del proceso de compra, esto debido a
si su necesidad disminuye o si pierde el interés o las alternativas disponibles.

e Los tiempos de cada etapa no pueden ser medibles, por lo tanto, pueden variar de una
etapa a otra o pasar por alto alguna de ellas.

e Enotras ocasiones el consumidor puede tomar varias decisiones de compra al mismo

tiempo y esto puede llegar a afectar a otras.

Existe un factor importante en la toma de decisiones de compra, el cual es el nivel de

participacion en donde existen dos niveles: de alta y baja participacion.

En la mayoria de los casos las decisiones de compras que se realizan son para productos de
bajo costo, en donde existen sustitutos y el consumidor pasa por alto las etapas 2 y 3 del
proceso de decision: identificacion y evaluacion de alternativas. Estas situaciones son de baja

participacién, donde tenemos como ejemplo los supermercados.

Y para el caso de alta participacion surge cuando el consumidor decide reunir y evaluar
informacion acerca de su compra, donde ademas aqui intervienen las cinco etapas del proceso

de compra.
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2.5.3 Informacion y decisiones de compra

Para que existan las decisiones de compra se requiere informacion, es por ello que mientras
los consumidores no sepan que productos 0 marcas comprar, si estan disponibles o no, que
caracteristicas y beneficios ofrecen, no habra proceso de decision de compra porque no habra

decisiones que tomar.

Existen dos tipos de fuentes de informacion: la informacion comercial y el ambiente de
informacion social. En la informacion comercial son las personas encargadas de comunicarse
con los consumidores, como lo son los fabricantes, vendedores y anunciantes. Y para el
ambiente de informacion social encontramos a la familia, los amigos y los conocidos que nos
proporcionan directa o indirectamente informacion acerca de los productos. [Stanton,
William J., Etzel, Michael J., Walker, Bruce J, 2007].

2.5.4 Influencias sociales

Las fuerzas sociales determinan en gran medida la forma en que pensamos, actuamos y
creemos. Ademas, influyen en nuestras decisiones de compra, como en las alternativas que
consideramos, la manera en que experimentamos y en la que evaluamos las cosas. De acuerdo
con el esquema presentado en la Figura 2.1, comenzamos por la cultura la fuerza de impacto
mas general y termina en el hogar el impacto méas especifico. [Stanton, William J., Etzel,
Michael J., Walker, Bruce J, 2007].

La culturaes el conjunto de simbolos y objetos creados por la sociedad y que son transmitidos

0 heredados de una generacion a otra, donde se determina la conducta humana.

La clase social se refiere a una jerarquia dentro de una sociedad determinada por los
miembros de ésta. Existen clases sociales en todas las sociedades y estas influyen en el
comportamiento de compra de la gente, ademas no determina la capacidad de gasto que
tienen las personas, mas bien, indica las preferencias y el estilo de vida de cada una. [Stanton,
William J., Etzel, Michael J., Walker, Bruce J, 2007].

Existen también los grupos de referencia, que son aquellos grupos de personas que influyen

en las actitudes, el comportamiento y los valores de una persona que sirven como guia en su
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vida diaria y en la toma de decisiones, [Stanton, William J., Etzel, Michael J., Walker, Bruce
J, 2007].

Haciendo relacion con la publicidad, se ha comprobado que al seleccionar productos o
marcas es mas probable que los grupos de referencia influyan en las personas, que si lo
hicieran vendedores o anuncios. De acuerdo a una empresa de investigacion cerca del 83%
de los consumidores considera la opinién de alguien acerca de un producto que desea
comprar partiendo del hecho que la persona ya lo posee, [Stanton, William J., Etzel, Michael
J., Walker, Bruce J, 2007].

Es por ello que los mercaddlogos o publicistas buscan la ayuda de celebridades para anunciar
ciertos productos, personas de buen fisico, socialmente consientes y empleados de

compafiias.

2.5.5 Influencias psicoldgicas

Considerando este punto se observa que las fuerzas psicoldgicas que afectan principalmente
las decisiones de compra son la motivacion, la percepcion, el tipo de aprendizaje, la
personalidad y las actitudes. [Stanton, William J., Etzel, Michael J., Walker, Bruce J, 2007].

Segun [Stanton, William J., Etzel, Michael J., Walker, Bruce J, 2007], existen 15 motivos
fundamentales al momento de realizar una compra: curiosidad, rechazo, orden, ciudadania,
familia, alimento, sexo, independencia, rechazo al dolor, contacto social, honor, ejercicio
fisico, poder, prestigio y venganza. Se clasifican en tres niveles que dependen de la

conciencia de los consumidores y de su disposicion.

En el primer nivel se encuentran aquellos compradores que reconocen y estan dispuestos a
hablar de sus motivos para comprar la mayoria de los productos comunes y en el segundo

estan conscientes de sus razones para comprar, pero no las admiten ante los demas.

Finalmente, en el tercer nivel se encuentran los compradores con los motivos mas dificiles
de revelar, ya que ni ellos mismo pueden explicar los motivos de sus compras, y se les llaman
motivos inconscientes o subconscientes. [Stanton, William J., Etzel, Michael J., Walker,
Bruce J, 2007].
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2.5.6 Influencias situacionales

Existen cuatro categorias de influencias situacionales, las cuales tienen que ver con el cuando,
donde, como y por qué compran los consumidores, es decir, la dimension del tiempo, el

entorno, términos de compra y los estados de &nimo y motivos del consumidor.

Muchas veces las situaciones en que nos encontramos tienen que ver en gran parte de las
decisiones que tomamos, sin embargo, las influencias situaciones tienden a ser menos
significativas cuando el consumidor es muy leal a la marca, [Stanton, William J., Etzel,
Michael J., Walker, Bruce J, 2007].
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Capitulo I11. Estudio
de caso: Diagnostico

Empresa Biosphare
S, Ade CV

En este capitulo se presentan los resultados obtenidos en funcion de dos estudios: el primero,
un Estudio de Mercado y el segundo un Focus Group para la elaboracion de la propuesta de

comercializacion de dispositivos solares.
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3.1 Disefio de la estrategia

En esta seccion se presentan los elementos que conforman la estrategia, y que posteriormente
son base para generar la propuesta de comercializacion de dispositivos solares ahorradores
de energia. En el desarrollo de esta seccion se presentan dos tipos de estudios que brindan un
mayor conocimiento de la perspectiva de los clientes acerca de los dispositivos solares. El
primer estudio est& en funcion de una encuesta directa que contienen tres preguntas claves y
el segundo un Focus Group, que tienen como objetivo determinar el mercado considerando

dos localidades.

3.2 Elementos de la estrategia

En la Figura 3.1 se presenta de manera conceptual los cinco elementos de la estrategia, el
andlisis organizacional tiene como caracteristica lograr cambios en una organizacién en
funcién de las necesidades de los miembros, el trabajo y el contexto externo y ademas tiene
la funcion principal de establecer autoridad, jerarquia, cadena de mando, entre otras. Para el
segundo punto que es el andlisis legal, se consideran las certificaciones, el marco regulatorio
y los incentivos para la implementacion de dispositivos ahorradores de energia. En lo que
corresponde al andlisis del mercado se contempl6 el estudio de la viabilidad del proyecto
como se menciond anteriormente, una vez obtenido el anélisis del mercado se empalma el

analisis técnico y financiero como se presenta mas adelante.
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Figura 3.1. Elementos de la estrategia de comercializacién.

Fuente: Elaboracion propia.

3.3 Analisis organizacional de la empresa

Para el caso de Biosphare S.A de C.V el objetivo principal es establecer los roles de trabajo

para cada integrante de la empresa.

En la administracion, se busca establecer los requisitos para el arranque y estructuracion de
las lineas de mando en la empresa y a su vez especificar la cantidad de personal a requerirse

por cada una de las areas.

Las empresas requieren de una estructura para crecer y ser rentables. El tener un buen disefio
de la estructura organizacional de tu empresa, ayuda al gerente a identificar el talento que
debe ser afiadido a la empresa. Ademas, es importante que se tengan establecidas las
funciones y descripciones de cada puesto y que cada trabajo ocupa su posicién en el

organigrama.

El buen manejo de informacion es esencial para el exito de una organizacion. La estructura

de la organizacién debe estar disefiada para asegurar que los individuos y departamentos que
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necesitan coordinar sus esfuerzos tengan lineas de comunicacion que estén integradas en la

estructura.

Una estructura organizacional garantiza que la empresa cuente con las personas adecuadas
en los puestos adecuados. La estructura puede sugerir puntos débiles o deficiencias en el
equipo directivo de la compafiia actual. A medida que la empresa crece, la estructura de la

organizacion debe evolucionar con ella.

Para realizar la distribucion del personal de Biosphére S.A de C.V la cual es considerada una
microempresa, estaran inmersos el director, un jefe de proyectos, una secretaria y un jefe de
administracion, como se muestra en la Figura 3.2, de lo que se obtiene un organigrama

general segun lo establecido por Enrique B. Franklin.

Jefe de
proyectos

Secretaria

Figura 3.2 Estructura organizacional.

Fuente: Elaboracion propia para el disefio de la estructura de trabajo.
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3.3.1 Funciones y descripcion del puesto

Director: dentro de sus funciones principales serd el responsable de administrar las
relaciones interpersonales de la empresa, transmitir informacion y tomar las decisiones mas
importantes. Debera encausar a sus colaboradores con el fin de lograr los objetivos para
alcanzar sus metas, tendra la obligacion de mejorar los procesos de la organizacion para
enriquecer sus operaciones y planificar estrategias que le permitan potencializar y ser

competitivos en el mercado.

Es su deber estudiar las posibles alianzas con otras organizaciones para mantener un 6ptimo
desempefio de los procesos; generara alianzas con las empresas proveedoras para conseguir
equipos y accesorios directamente de los distribuidores, o en su defecto contactar las mejores
opciones del mercado.

En este caso, el director de Biosphdre por ser una empresa pequefia, sera el encargado de
reclutar y hacer la estructura organizacional de toda la empresa y a su vez darle a cada
empleado la atencion y la orientacion necesaria para que todos los empleados tengan el éxito
que requiere su puesto. Otra de sus funciones es estar al mando y dirigir las tareas del jefe de

proyectos y el jefe de administracion, que son los encargados de rendirle informes a él.

Jefe de proyectos: se considera una persona profesional, con un perfil muy particular, ya
que debe ser lider de los equipos con los que trabaja y comprometerse con la gestion en todas

sus etapas.

Dentro de sus funciones principales, es el encargado de desarrollar, ejecutar y controlar
proyectos desde sus inicios hasta que éste haya concluido. Debera presentar una propuesta
del proyecto ante los clientes, saber negociar ante ellos y tener la capacidad de resolver
errores o atrasos que se presenten en el proyecto.

Jefe de administracion: sera el encargado de ejecutar todo lo relacionado con la contabilidad
de manera mensual y anual de la organizacion, ademas de realizar, controlar y verificar el
inventario de los activos fijos de la empresa, revisar las nOminas, custodiar los documentos

legales y financieros, como también debera elaborar y controlar presupuestos, entre otros.
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Algunas de las responsabilidades que tendra a su cargo se encuentran revisar que se cumplan
los principios de administracion, mantener y cumplir los lineamientos del sistema de calidad
que maneje la empresa, verificar que los procesos vallan acorde a las normas establecidas,
etc. El encargado de reportarle toda esta informacion y pasarle los informes financieros

correspondientes es al director general de la empresa.

Secretaria: se buscara que la secretaria cuente con conocimientos en el manejo de programas
de computo para la elaboracion y seguimiento de los inventarios fisicos mensuales,

colocacion de érdenes de compra y programar las visitas del &rea de ventas.

Mantendra mediante la elaboracion de comunicados y memorandos las diferentes acciones a
cubrir para cada una de las areas en el proceso de aplicacion de métodos para la organizacion.
La secretaria no solamente debera de cubrir las acciones de asistente de direccion, sino de ser
un motor generador de acciones mediante los proveedores y clientes para una correcta entrega

de los insumos en cada uno de los proyectos.

3.4 Analisis legal

En esta seccidn se presentan las leyes para el aprovechamiento de energias renovables,
certificaciones para la empresa y sistemas de financiamiento para las empresas enfocadas en
el uso eficiente de la energia. Las certificaciones forman parte de las empresas para que
avalen sus servicios y técnicas de instalacion de sus sistemas, asi como también analizar los
reglamentos para la importacion de los productos, exponer el marco regulatorio, los
mecanismos de fomento y los sistemas de financiamiento existentes para la instalacion de los

sistemas ahorradores de energia como lo son los sistemas fotovoltaicos.

En México, a partir de la modificacion de la Ley de Servicio Pablico de Energia Eléctrica
(LSPEE) en 1992, se introdujo la regulacion del uso de las energias renovables en donde se
ha generado energia eléctrica mediante el esquema de autoabastecimiento y se observa el
inicio de la regulacién en materia de energia renovable. Y a partir de ese momento se han
venido desarrollando una serie de instrumentos que han ido promoviendo el uso de energia

renovable y en particular de la energia solar fotovoltaica.
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A continuacion, se presentan los puntos antes mencionados, respetando un orden de mayor a

menor importancia.

3.4.1 Programa especial para el aprovechamiento de energias renovables 2013-2018

Este programa promueve la participacion social, planteando como meta la generacion de
electricidad con el uso de energias renovables, como su aprovechamiento y especifica las

estrategias y acciones para alcanzarlas.

El programa del Plan Nacional de Desarrollo 2013-2018, esta compuesto por cinco objetivos,
24 estrategias, 114 lineas de accidn y 10 indicadores con metas especificas, de las cuales se

seleccionaron los mas importantes para este estudio.

v Objetivo 1. Aumentar la capacidad instalada y la generacion de electricidad a partir
de fuentes renovables de energia.

v Objetivo 2. Incrementar la inversion publica y privada en la generacidn, asi como en
la construccidn y ampliacion de la infraestructura para su interconexion.

v Objetivo 3. Incrementar la participacion de biocombustibles en la matriz energética
nacional.

v Objetivo 4. Impulsar el desarrollo tecnoldgico, de talento y de cadenas de valor en
energias renovables.

v' Objetivo 5. Democratizar el acceso a las energias renovables mediante la

electrificacion rural, el aprovechamiento térmico y la participacion social.

Algunas de sus lineas de accidn son las siguientes:

v" Emplear sistemas de informacion geografica para identificar necesidades, recursos
disponibles y analizar la factibilidad de electrificacion mediante energias renovables.
v' Estudiar la creacion incentivos y mecanismos que propicien la inversion y la
transferencia tecnologica en el pais en el &mbito de componentes o subcomponentes

del sector de energias renovables.
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v Implementar normas y certificaciones internacionales por parte de las empresas en el

sector energia.

Finalmente, algunos de los indicadores mas importantes a emplear son los siguientes:

v’ Porcentaje de energia eléctrica a partir de energias renovables.

v Optimizacion de tramites, permisos y contratos requeridos por desarrolladores de
proyectos de energias renovables, para facilitar inversiones en el sector.

v Indice de desarrollo de cadenas de valor y servicios en energia renovable. Empleos

en el sector de energias renovables.

3.4.2 Mecanismos de fomento y sistemas de financiamiento

Depreciacién acelerada

Actualmente en nuestro pais existe un conjunto de instrumentos politicos para la promocion
de energias renovables, uno es de caracter fiscal y hace referencia a la depreciacién acelerada

para inversiones en energias renovables y la cogeneracion eficiente, desde el afio 2014.

Lo anterior permite depreciar el 100% en equipo y maquinaria para la generacién de energias
limpias y la cogeneracion eficiente, si se encuentran en operacion durante un periodo minimo
de cinco afos, [PROSENER, 2014].

Este incentivo fiscal implica que la tecnologia que llegue al pais gozara de un tratamiento
fiscal privilegiado, cuyas tasas pueden llegar incluso a cero, como si fuera infraestructura
obsoleta durante su primer afio de uso, con el fin de otorgar mayor rentabilidad a los nuevos

proyectos.
Arancel cero

El gobierno de México el pasado 11 de octubre del 2017, publico la extension de los
beneficios para la importacion de equipos utilizados para la produccion de energias verdes,
donde a través del decreto 814 la administracion nacional dio a conocer un listado de bienes
que quedaran excluidos de pagar impuestos si tienen como fin su utilizacion para la

construccion de plantas de energias renovables. (SEGOB,2017).
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La norma establece plazos y beneficios como:

v Hasta 12 meses con arancel 0% para la importacion de “generador fotovoltaico sin
incluir estructuras de soporte ni maquinas y aparatos mecanicos con funcion propia”.

v" Hasta 60 meses con arancel 14% a la importacion de “acrogeneradores de potencia
superior a 700kw”

v' Hasta 60 meses con arancel 0% a la importacion de productos EVA (etil, vinil,

acetato), PET (tereftalato de polietileno) y otros 39 productos.

Las fechas de vigencia del decreto estaban propuestas hasta el 31 de diciembre del 2017, pero
actualmente con la publicacion del decreto 814 se estableci6é un nuevo régimen con arancel
cero a partir del 1 de enero de 2018 y hasta 2023 en el caso de los plazos maximos, [Pozzo
E., 2017].

Certificados de energias limpias

La Ley de la Industria Eléctrica (LIE) define en su articulo 3, fraccion VIII, los Certificados
de Energias Limpias (CEL) como aquel titulo emitido por la Comision Reguladora de
Energia que acredita la produccion de un monto determinado de energia eléctrica a partir de
energias limpias y que sirve para cumplir los requisitos asociados al consumo de los centros

de carga.

Segun los certificados de energias limpias algunas de las tecnologias que se van a considerar

acorde al articulo 3, fraccion XXII de la LIE son las siguientes:

v El viento.

v" La radiacion solar en todas sus formas.

v La energia oceanica en sus distintas formas, mareomotriz, maremotérmica, de las
olas, de las corrientes marinas y del gradiente de concentracién de sal.

v" Energia nucleoeléctrica.

v La energia generada con los productos del procesamiento de esquilmos agricolas o

residuos sélidos urbanos.
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Dentro del CEL se considera la radiacion solar en todas sus formas, lo cual nos permite incluir
a Biosphare S.A de C.V como una empresa que puede optar por dicha certificacion.

En 2018 se plantea que se realicen las primeras pruebas del mercado de CEL mientras
que la primera etapa se prevé funcione a finales de 2018 e inicios de 2019, de acuerdo a lo
establecido por la Secretaria de energia y lo determinado en las disposiciones operativas del
mercado. El precio de referencia para el primer mercado de CEL seréa el valor que represente
el 90 % del monto minimo de la multa que de acuerdo con la legislacién aplicable deba
imponerse a quien incumpla la obligacion de adquirir Certificados de Energias Limpias,
[CRE, 2018].

SAGARPA

La Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo rural, Pesca y Alimentacion
(SAGARPA) también ha desarrollado programas que incentivan la implementacion de

sistemas de generacion eléctrica mediante fuentes renovables de energia.

Esta dependencia tiene programas de bioenergia y sustentabilidad, el cual tiene la finalidad
de contribuir a incrementar la produccion y productividad de las unidades econdémicas rurales
agricolas mediante incentivos, para la integracion de cadenas productivas, desarrollo de
cluster agroalimentario; inversion en capital fisico, humano y tecnoldgico, reconversion
productiva, agroinsumos, manejo postcosecha, uso eficiente de la energia y uso sustentable

de los recursos naturales.
CONUEE

La Comisién Nacional para el Uso Eficiente de la Energia (CONUEE), es un 6rgano
administrativo desconcentrado de la Secretaria de Energia, que fue creada a través de la Ley
para el Aprovechamiento Sustentable de la Energia publicada en el Diario Oficial de la
Federacion (DOF), el 28 de noviembre del 2008, y tiene como objetivo central promover la
eficiencia energética y fungir como O6rgano técnico en materia de aprovechamiento

sustentable de la energia.
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Algunas de las tareas que le corresponden a esta dependencia son las siguientes:

v Promover el uso optimo de la energia, desde su explotacion hasta su consumo y
proponer a la secretaria las metas de eficiencia energética y los mecanismos para su
cumplimiento.

v Formular y emitir las metodologias y procedimientos para cuantificar los energéticos
por tipo y uso final, y determinar las dimensiones y el valor econémico del consumo
y el de la infraestructura de explotacion, produccion, transformacion y distribucion
evitadas que se deriven de las acciones de aprovechamiento sustentable de la energia.

v Expedir y verificar disposiciones administrativas de caracter general en materia de
eficiencia energética y de las actividades que incluyen el aprovechamiento
sustentable de la energia, de conformidad con las disposiciones aplicables.

v Expedir las Normas Oficiales Mexicanas en materia de eficiencia energetica.
Los puntos anteriores segun lo establecido por [CONUEE, 2014].

Los incentivos fiscales, programas de apoyo y financiamientos antes mencionados
corresponden a aquellos que han tenido una mayor difusion por parte del gobierno, mas
no son los unicos disponibles. Ademas, la SEMARNAT en 2015, clasifica los programas de
apoyo a las energias renovables en tres grupos: programas de gobierno federal, programas

del sector privado o mixtos y programas internacionales.

Finalmente podemos observar que existen diferentes programas con apoyos a energias
renovables enfocados a sectores especificos: municipios, agroindustria, pueblos indigenas,
dependencias gubernamentales como: Secretaria de Desarrollo Social (SEDESOL), Instituto
Nacional de Desarrollo Social (INDESOL), Consejo Nacional de Ciencia y Tecnologia
(CONACYT), etc. Por su parte los programas del sector privado, mixtos e internacionales se
enfocan al financiamiento y otorgamiento de créditos para proyectos que empleen energias
renovables o tecnologia de alta eficiencia energeética, con tasas de interés por debajo de las
establecidas por los bancos convencionales. Para una mayor informacion es que la empresa
consulte el documento guia de programas de fomento a la generacion de energia con recursos

renovables.
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3.4.3 Ley para el Aprovechamiento de Energias Renovables y el Financiamiento de la
Transicion Energética (LAERFTE)

La Ley para el Aprovechamiento de Energias Renovables y el Financiamiento de la
Transicion Energética (LAERFTE), tiene como objetivo regular el aprovechamiento de
fuentes de energia renovables y las tecnologias limpias para generar electricidad con fines
distintos a la prestacion del servicio publico de energia eléctrica, asi como establecer la
estrategia nacional y los instrumentos para el financiamiento de la transicioén energética,
[Percino C., 2016].

Como objetivos secundarios que se deben considerar como nuevas empresas podemos

encontrar:

v Coordinar el Consejo Consultivo para las Energias Renovables.

v" Definir las politicas y medidas para fomentar una mayor integracion de equipos y
componentes para el aprovechamiento de las energias renovables.

v Observar los compromisos internacionales adquiridos por México en la materia.

v Observar lo establecido en los programas nacionales en materia de mitigacion del
cambio climético.

v’ Establecer y actualizar el Inventario Nacional de las Energias Renovables; y elaborar
y publicar el Atlas Nacional de zonas factibles para desarrollar proyectos generadores

de energias renovables.

En la LAERFTE se propuso alcanzar la meta limite de generacién de electricidad con
combustibles fosiles de 65 % en 2024, de 60 % en 2035, y de 50 % en 2050. Para alcanzar
estos objetivos, con fundamento en dicha ley y su reglamento, la Comision Reguladora de
Energia (CRE) ha expedido diferentes instrumentos para la regulacion de las instalaciones

fotovoltaicas interconectadas a la red, entre las cuales destacan:

v" Modelo de contrato de interconexion a pequefia y mediana escala.

v Modelo de contrato de interconexion a gran escala.

v Metodologia de contraprestaciones por servicios de transmision, la cual determina la
reduccion en los cargos de porteo, en relacion con los generadores convencionales,

los cuales son actualizables mensualmente con base en la inflacion.
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v Reglas generales de interconexion al Sistema Eléctrico Nacional.
v" Disposiciones generales para regular el acceso de nuevos proyectos de generacion de
energia eléctrica con energias renovables o cogeneracion eficiente a la infraestructura

de transmision de la CFE.

En particular, para la generacion de energia con Sistemas fotovoltaicos (SFV) en rangos de
potencia instalada menores a 30 kW y 500 kW sélo aplica el contrato de interconexion para

fuente de energia renovable o sistema de cogeneracion en pequefia y mediana escala.

3.4.4 Modelo de contrato de interconexidn en pequefia y mediana escala

Tanto en el dia como en la noche se pueden aprovechar las fuentes renovables de energia
disponibles para transformarlas en electricidad. Por ejemplo, durante el dia los paneles
fotovoltaicos aprovechan el recurso solar, pero en la noche no es asi, por su parte los
aerogeneradores generaran electricidad en funcion a la disponibilidad del viento (dia o
noche).

A través de un medidor especial (bidireccional) se registra todo el dia la electricidad
producida a partir de la fuente de energia renovable e inyectada a la red eléctrica propiedad
de Comision Federal de Electricidad (CFE), asi como la recibida por CFE cuando no se

dispone de una fuente de energia renovable.

Los modelos de interconexion para pequefia y mediana escala son instrumentos regulatorios
elaborados por la Comisién Reguladora de Energia (CRE) para promover e impulsar el

desarrollo de proyectos con fuentes de energia renovable o sistemas de cogeneracion.

Los modelos tienen como propdsito establecer los derechos y obligaciones de un usuario que
interconecta una fuente de energia renovable al SEN, propiedad de CFE y la fuente de energia

renovable o el sistema de cogeneracién en pequefia 0 mediana escala.

Los contratos de interconexion se basan en el principio de medicidn neta y de esta manera
cuando el usuario genera mas energia de la que consume, puede inyectar a la red la energia
excedente y recuperarla cuando la requiera sin cargo alguno, esto logra ser un gran beneficio

para el usuario. Cada que concluye un periodo, en la facturacion Unicamente paga por su

51



consumo neto el cual resulta del total de energia eléctrica consumida menos el total de energia

eléctrica generada a partir de la generacion de energia por la fuente instalada.

Para los proyectos a pequefia escala la capacidad de éstos serd de un maximo de 30 KW'y de
500 kW para los de mediana escala. En ambos casos no se requiere de un permiso de
generacion eléctrica, siempre y cuando los proyectos no tengan una capacidad mayor a los
500 kW. Cabe mencionar que en estos modelos de contratos no se contempla la transmision
de energia eléctrica (porteo) a un lugar distinto de donde se encuentra la central de generacion
[Percino C., 2016].

Algunos de los beneficios de este contrato son los siguientes:

v' Se puede generar electricidad mediante energia renovable y consumirla en su casa,
comercio o industria, sin necesidad de contar con un permiso de generacion de
energia eléctrica, siempre y cuando la capacidad del proyecto no sea superior a los
500 kW.

v Ayuda a reducir la factura eléctrica.

v’ Se evita la instalacion de un banco de baterias para servicio de respaldo, las cuales
incrementarian el costo de los proyectos.

v" Se pueden emplear una o varias tecnologias para el aprovechamiento de las fuentes

renovables de energia.

3.5 Analisis de mercado

Como se menciond al inicio del capitulo, en este apartado se pretende demostrar la viabilidad
del proyecto, asi como también mostrar la segmentacion del mercado potencial en donde se
determiné el &mbito geogréfico a estudiar y cuantificar, como también, agrupar el mercado
con los mismos perfiles de clientes, seleccionar el nicho en el cual esta interesado la empresa,
calcular la demanda potencial y las ventas aproximadas con la finalidad de obtener respuestas

para la comercializacion de un nuevo producto o servicio.
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3.5.1 Segmentacion de mercado

Para la segmentacién de mercado, se consider0 a la ciudad de Cuernavaca y el municipio de
Jiutepec como lugres representativos del estado de Morelos, que posteriormente se presenta

la informacion que sustenta a los lugares seleccionados.

3.5.2 Definicion del producto

Los sistemas de iluminacion hibrida, funcionan mediante el aprovechamiento de energia
solar, que posteriormente nos brinda energia eléctrica para la iluminacion sin tener que
consumir energia proveniente de la red de distintas compafiias. Ademas, el sistema tiene
como ventaja la eficiencia energética, lo que a su vez se traduce en un importante ahorro

energeético y econémico.

Los sistemas utilizan tecnologia LED (Light Emitting Diode), son considerados un
dispositivo semiconductor solido de gran resistencia que, al recibir una corriente eléctrica de

muy baja intensidad, emite luz de forma eficiente y con alto rendimiento.

Los componentes para un sistema de iluminacién constan de paneles fotovoltaicos, baterias,
lamparas led, e inversores que a su vez apoyan a la generacion de energia para la iluminacion

de espacios.

En los Gltimos afios la tecnologia LED ha evolucionado muy rapidamente, lo que permite al
dia de hoy afrontar casi cualquier tipo de proyecto e instalacién integramente con iluminacion

LED y energia proveniente de médulos fotovoltaicos.
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3.5.3 Atributos del servicio

En la Tabla 3.1 se presentan los atributos y beneficios de la empresa, que brindan una mayor

confianza y satisfaccion a los clientes.

Tabla 3.1. Relacion de atributos y beneficios del servicio.

Atributos del servicio Beneficios
Técnicos especializados Seguridad/Calidad en el servicio
Disefio personalizado Adaptacion

Sistemas sustentables

Ahorro energético y econémico

Mantenimiento sustentable

Mantener la adecuada vida util del sistema

Precios competitivos

Posicionamiento delante de mi
competencia

Tiempo de respuesta

Cumplimiento en tiempos establecidos

Fuente: Elaboracion propia.

3.5.4 Metodologia

Basandonos en el método “Satisfaccion de necesidades absolutas de energia” el autor

Rigoberto Garcia (2011) encontré que los principales factores explicativos de la pobreza

energética son el nivel de ingreso, el tamafio de la localidad, el nivel de educacion y el sexo

del jefe del hogar, asi como el tamafio de la vivienda, la razén principal de tomar como linea

de estudio fue debido a que el autor engloba los puntos mas criticos en el desarrollo de un

pais.

Para estre proyecto tomamos como base las variables anteriormente mencionadas para

realizar la segmentacion de mercado a nivel local, nacional e internacional, como se muestra

en la Figura 3.3.
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Figura 3.3 Factores explicativos de la pobreza energética.

Fuente: Rigoberto Garcia (2011).

3.5.5 Segmentacion Biosphdare S.A de C.V

A continuacion, se muestran los diferentes tipos de segmentacion de mercado que se

evaluaron para la venta de los sistemas con dispositivos ahorradores de energia. (Véase en la

Tabla 3.2).

Tabla 3.2 Tipos de segmentacion de mercado.
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» Interesadas por los proyectos innovadores.

Conductual Buscan productos que les brinden seguridad y
confianza, exigiendo calidad e innovacion en el

Servicio.

Fuente: Elaboracion propia.

3.5.6 Tipos de segmentacion de mercado

Segmentacion local

En el estado de Morelos aproximadamente el 99% de la poblacion cuenta y utiliza el servicio
de energia eléctrica, el resto tiene la carencia de este servicio.

Para este mercado fueron seleccionados los municipios de Cuernavaca y Jiutepec debido a
gue se caracterizan por tener un alto consumo de electricidad a nivel residencial y por la
cantidad de hogares que hacen uso de la misma. También fueron seleccionados ya que los
ingresos monetarios son los méas altos en comparacion al resto de los municipios del estado
de Morelos, y se tiene un nicho de oportunidad para brindarles soluciones y alternativas para

disminuir el consumo eléctrico.

De acuerdo al gréafico que se muestra a continuacion, con base al Censo Econémico 2013 por
parte del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia [INEGI, 2013], podemos observar que
los municipios sobresalientes por sus ingresos fueron Cuernavaca y Jiutepec. (Véase en la
Figura 3.4).
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Figura 3.4 Participacion de los municipios sobresalientes por sus ingresos, INEGI, 2013.

> Mercado residencial

Se refiere al estudio y analisis que se va realizar en los hogares de los habitantes de
la ciudad de Cuernavaca y Jiutepec, en donde se va a analizar su estilo de vida, nivel
de ingresos, gastos de energia eléctrica, nUmero de habitantes por hogar, nivel de

educacion, etc.
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Cuernavaca

Figura 3.5 Municipio de Cuernavaca.

Nivel de ingreso

Se observa que en el municipio de Cuernavaca un 10.10% de personas obtienen mas de 5y
hasta 10 salarios minimos, y un 7.56% de personas obtienen méas de 10 salarios minimos.
(\Véase en la Tabla 3.3).

Tabla 3.3 Nivel de ingreso del municipio de Cuernavaca.

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2015.
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Tamanfo de la localidad

Considerando el Censo de Poblacién y Vivienda 2015, el municipio cuenta con una poblacion
de 366,321 habitantes. Del total de habitantes, 196,855 son mujeres y 169,466 son hombres.
(\Véase en la Tabla 3.4).

Tabla 3.4 Tamario de la localidad de Cuernavaca.

Poblacion Porcentaje ) Porcentaje
_ Porcentaje _
total de Hombres Mujeres deOal4d _ 60 afos y
» 15 a 29 afos ,
Cuernavaca anos mas
366,321 169,466 196,855 21.3% 25% 14.5%

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2015.

Nivel de educacion

Por otra parte, es importante sefialar que el 5% de los jefes de familia no cuentan con
escolaridad alguna, 44% tienen educacion basica, 18% educacion media y 32% educacion

superior, [Censo de Poblacién y Vivienda, 2015].
Sexo del jefe del hogar

De acuerdo al Censo Nacional de Poblacién y Vivienda, en 2010 existian en el municipio de
Cuernavaca 98,100 hogares, de los cuales 31% tenian jefatura femenina y 69% jefatura
masculina, [INEGI, 2010].

Por otra parte, la edad de los jefes de familia oscila, en su mayoria, de entre los 30 y 54 afios,
sin embrago, el porcentaje de hogares con jefes de familia de entre 20 y 29 afios representa
9.5%. El porcentaje de jefes de familia de 19 afios 0 menos es del 0.6%. (Véase en la Figura
3.6).
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Edad de los jefes de familia
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Figura 3.6 Edad de jefes de familia.

Fuente: Secretaria de Hacienda. Direccion General de Informacion Estratégica. Con datos Marco
Geoestadistico 2010, del INEGI.

Tamano de la vivienda

Por otra parte, para el afio 2010 se registraron 102,961 viviendas particulares habitadas,
teniendo un promedio de habitantes por vivienda de 3.6 personas. Cabe mencionar que el
municipio de Cuernavaca tiene 22 % de las viviendas particulares del estado de Morelos.

Las viviendas particulares se clasifican en: casa independiente, departamento en edificio,
viviendas en vecindad, viviendas en cuarto de azotea, local no construido para habitacion,
vivienda movil, refugio y no especificado. De acuerdo a esta clasificacion, 82% son casa
independiente, 8% departamento en edificio, 4% vivienda en vecindad y 6% otros. La mayor
parte de las viviendas particulares son casas independientes. En el rubro de Otros se
contemplan las viviendas en azotea (0.08%), local no construido para habitacion (0.08%)
Vivienda movil (0.004%), Refugio (0.01%) y No especificado (5.6%). En lo que se refiere a
los servicios basicos de la vivienda 99.5% cuenta con energia eléctrica, 94.7% con

disponibilidad de agua, 98.9% disponen de excusado y 98.7% con drenaje, [Acuerdo SO/AC,
2016].
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En la Gréfica 3.1 se presenta el consumo correspondiente al afio 2016 en el sector residencial

correspondiente al municipio de Cuernavaca.

Cuernavaca
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Gréfica 3.1 Consumidores con tarifa DAC, 2016.

Fuente: Comisién federal de electricidad (CFE).

Jiutepec

MORELOS

DISTRITO
FEDERAL MEXICO

&

N ‘
A GUERRERO

PUEBLA

Figura 3.7 Municipio de Jiutepec.
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Nivel de ingreso

Se observa que en el municipio de Jiutepec un 8.58% de personas obtienen mas de 5 y hasta
10 salarios minimos, y un 3.63% de personas obtienen mas de 10 salarios minimos. (Véase
en la Tabla 3.5).

Tabla 3.5 Nivel de ingreso del municipio de Jiutepec.

Fuente: Censo de Poblacién y Vivienda 2015.
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Gréfica 3.2 Niveles de ingreso

Fuente: Secretaria de Hacienda. Direccion General de Informacion Estratégica. Con datos marco geo
estadistico 2010, del INEGI.
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De la zona conurbada de Cuernavaca, solo Jiutepec estd catalogado con un
rango de concentracion per cépita muy alto, al presentar una concentracion de la economia
por habitante de 185.75 (miles de pesos), situacion que se explica por la dindmica industrial
elevada dentro del municipio, destacando que el valor mas alto de las producciones fue el de
la industria manufacturera, debido a la actividad que existe de este tipo en el municipio. El
promedio de la concentracion per capita en el Estado de Morelos se encuentra
significativamente por debajo en comparacion con el mostrado en la zona conurbada de

Cuernavaca y la zona metropolitana. (Vease en la Grafica 3.3).

CONCENTRACION PER CAPITA DE LA ECONOMIA
(MILES DE PESOS POR HABITANTE)

200
130 185.75
160
140
120
100
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Gréfica 3.3 Concentracion per capita de la economia (Miles de pesos por habitante)

Fuente: Secretaria de Hacienda. Direccién General de Informacién Estratégica. Con datos Marco Geo
estadistico 2010, del INEGI.

Tamanfo de la localidad

El municipio cuenta con una poblacion de 214,137 habitantes. Del total de habitantes,
111,236 son mujeres y 102,901 son hombres.

De acuerdo a las proyecciones del Consejo Nacional de Poblacién (CONAPOQ), para el afio
2030 Jiutepec tendra 247,025 habitantes, de los cuales el 48% son hombres y el 52% mujeres.
De 2010 a 2030 la poblacion habra aumentado en un 24%, siendo el promedio quingquenal de

incremento de 5%. (Véase en la Tabla 3.6).
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Tabla 3.6 Tamafio de la localidad de Jiutepec.

Fuente: Censo de Poblacion y Vivienda 2015.
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Grafica 3.4 Proyecciones de crecimiento

Fuente: Secretaria de Hacienda. Direccion General de Informacion Estratégica. Con datos del Censo
Nacional de Poblacién y Vivienda 2010, INEGI.

Nivel de educacion

Por otra parte, es importante sefialar que 7% de los jefes de familia no cuentan con
escolaridad alguna, 53% tienen educacion basica, 20% educacion media y 20% educacion

superior.
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Sexo del jefe del hogar

De acuerdo al Censo Nacional de Poblacién y Vivienda, en 2010 existian en el municipio de
Jiutepec 51,885 hogares, de los cuales 27% tenian jefatura femenina y 73% jefatura
masculina.

Por otra parte, la edad de los jefes de familia se encuentra, en su mayoria, entre los 30 y 54

afios, sin embrago, el porcentaje de hogares con jefes de familia de entre 20 y 29 afios
representa 11.1%. El porcentaje de jefes de familia de 19 afios 0 menos es del 0.7%. (Véase

en la Gréfica 3.5).
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Gréfica 3.5 Edad de los jefes de familia (porcentaje)

Fuente: Secretaria de Hacienda. Direccion General de Informacion Estratégica. Con datos del Censo
Nacional de Poblacion y Vivienda 2010, INEGI.

Tamano de la vivienda

Por otra parte, para dicho afio se registraron 52,403 viviendas particulares habitadas, teniendo
un promedio de habitantes por vivienda 3.8 personas. Cabe mencionar que el municipio de

Jiutepec tiene 11% de las viviendas particulares del estado de Morelos.

Las viviendas particulares se clasifican en al menos siete secciones, como; casa
independiente, departamento en edificio, viviendas en vecindad, viviendas en cuarto de
azotea, local no construido para habitacion, vivienda movil, refugio y no especificado. De

acuerdo a esta clasificacion, 86% son casa independiente, 9.64% departamento en edificio,
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2.38% vivienda en vecindad y 1.98% otros. La mayor parte de las viviendas particulares son

casas independientes. En el rubro de Otros se contemplan las viviendas en azotea (0.02%),

local no construido para habitacion (0.11%) Vivienda mavil (0.27%), Refugio (0%) y No

especificado (1.67%), [Acuerdo SO/AC, 2016].

En lo que se refiere a los servicios basicos de la vivienda 99.3% cuenta con energia eléctrica,

93.8% con disponibilidad de agua, 98.7% disponen de excusado y 98.3% con drenaje.

En la Gréfica 3.6 se presenta el consumo correspondiente al afio 2016 en el sector residencial

correspondiente al municipio de Jiutepec.
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Grafica 3.6 Consumidores con tarifa DAC.

Fuente: Comision Federal de Electricidad (2016).
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3.5.7 Primer estudio- Estudio de mercado

Mercado Meta

Para determinar el mercado meta de los sistemas a comercializar se realizd una encuesta
como se menciono al inicio del capitulo. En el estudio se considero dividir el mercado en

grupos de compradores con caracteristicas similares de la siguiente manera:

Segmentacion Geogréafica: Se analiz6 Unicamente el mercado local para los municipios

Cuernavaca Yy Jiutepec del estado de Morelos.

Segmentacion Demogréfica: Se analiz6 la cantidad de viviendas que pueden tener acceso a

un sistema debido a su nivel de ingresos.

Segun el Programa de Ordenacion de la Zona Conurbada Intermunicipal 2015, Cuernavaca
tiene una poblacion aproximada de 366,321 de los cuales se conforman 86,581 hogares,
mientras tanto Jiutepec cuenta con una poblacion aproximada de 214,137 habitantes que

conforman 42,792 hogares en este municipio.

La distribucion de hogares de acuerdo al nivel de ingreso determina el tipo de vivienda que
se necesita de acuerdo a la capacidad de pago del hogar tal y como se muestra en la Tabla
3.7.

Tabla 3.7 Viviendas en Morelos en funcidn del ingreso promedio.

Munioio | Poblacion | Nimero ce hogares | Viviendas que percibende 3a5v.sm |Viviendas oue percoen hasta 10, Viviendas cue perciben mes e 10vsm
% Totl % Totdl % Total

Clemavaca| 366321 | 8% 3% 28572 1% 15,358 15% 1%

Jupee | 24597 | 270 8% 113 1% 813 P 38l

Fuente: Programa de ordenacion de la zona conurbada intermunicipal.

El producto que ofrece Biosphare es dirigido a un mercado con un poder adquisitivo mayor
que la familia promedio, esto debido a que el costo de produccion e instalacion es elevado en
comparacion con los productos que son de primera necesidad, es por eso que se seleccioné a

las familias de Jiutepec y Cuernavaca que cuentan con un ingreso mayor a 5 salarios minimos
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diarios, es decir el 33% de los hogares de Cuernavaca y el 28% de los hogares de Jiutepec,
que son 28,572 (Cuernavaca) y 11,981 (Jiutepec) hogares.

Por otra parte, para la seleccion de las preguntas del cuestionario, se considerd el alcance de
la informacion a obtenerse, el orden de las preguntas y criterios como, tasas en los servicios,
calidad del servicio y la aceptacion de producto. Cabe sefialar que se tomaron como muestras

las dos ciudades con mayor poder adquisitivo y consumo de energia eléctrica.

En el cuestionario se utilizaron preguntas de opcion multiple con una sola respuesta, ya que
ofrece al entrevistado elegir solo una dependiendo a un rango establecido. El objetivo
principal fue conocer los consumos de energia en funcién de los precios y la aceptacion de

un sistema para disminuir los gastos de la energia eléctrica.

el formulario aplicado en este estudio fue de 68 encuestas, que forman parte de una muestra

significativa, Anexo A.

Resultado de la encuesta
Una vez aplicada las 68 encuestas, el estudio arrojé los siguientes datos.

1.- ¢Consideras elevado el monto que pagas por el servicio de luz eléctrica?

@si
® No

Figura 3.8 Resultado de la encuesta, pregunta #1.

Fuente: Realizado en “Formularios Google”.
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2.- ¢ Cuénto dinero pagas de luz aproximadamente al mes? (Considerarse que los recibos en
Morelos se pagan Bimestralmente).

m Menos $100 m De $500a $1000
Mas de $1100

Figura 3.9 Resultado de la encuesta, pregunta #2.

Fuente: Realizado en “Formularios Google”.
NOTA: Como se puede observar en la grafica anterior, la categoria de Menos $100 no se alcanza a percibir

debido a que obtuvo un resultado del 0% en las encuestas realizadas.

3.- ¢Invertirias en un dispositivo solar ahorrador de energia?

® S
@ No
® Talvez

Figura 3.10 Resultado de la encuesta, pregunta #3.

Fuente: Realizado en “Formularios Google”.

Analizando los datos de la informacién obtenida y considerando los resultados de la muestra
en funcion de la poblacion total, se observé que el 72% de nuestra poblacion, es decir, de los
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40,553 hogares que tienen una entrada mayor a 5 salarios diarios, 29,199 hogares
aproximadamente, estarian dispuestos a comprar un sistema solar ahorrador de energia lo que

se considera como nuestros clientes potenciales.

Por otra parte, se clasificaron a los clientes potenciales de acuerdo a la cantidad de energia
eléctrica que consumen, esto con el proposito de conocer qué tipo de sistema necesitarian y
asi calcular el total de las ventas de cada uno de los sistemas, quedando de la siguiente

manera: (Véase en la Tabla 3.8).

Tabla 3.8 Andlisis de la demanda de los sistemas solares.

Poblacion | Equipo Equipo Equipo
L % e % S % Total
total 1 2 3
29199 0 0 21228 72.7% 7971 27.3% 29199 | 100%

Fuente: Elaborado con informacién del estudio de Mercado.

El estudio de mercado arrojo que de nuestro total de clientes potenciales:

e Ningln hogar de Cuernavaca y Jiutepec compraria el equipo 1 debido a que no
satisface su consumo de energia eléctrica.
e Aproximadamente 21,228 hogares adquiririan el equipo 2.

e Finalmente 7,971 personas podrian adquirir el equipo 3.
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3.6 Andlisis técnico

En esta seccion se analizaron los sistemas fotovoltaicos, su funcion, los tipos de sistemas y

las especificaciones de cada uno de ellos.
3.6.1 Funcionamiento de un sistema solar fotovoltaico
Para este sistema se considera que la produccion de en el fendmeno fisico denominado

"efecto fotovoltaico™, que consiste en convertir la luz solar en energia eléctrica, mediante la

unidn de celdas fotovoltaicas con diferentes arreglos. (Véase en la Figura 3.11)

ENERGIA SOLAR FOTOVOLTAICA

EFECTO FOTOVOLTAICO
Figura 3.11 Funcionamiento de un sistema solar fotovoltaico.

Fuente: Area tecnologia.
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3.6.2 Tipos de sistemas fotovoltaicos

A continuacion, se muestra una representacion de los dos tipos de sistemas fotovoltaicos que

maneja la empresa.

e Autobnomos o

remotos Auténomo

Regulador

Meodulos
fotovoltaicos

e Interconectado
con la red

eléctrica

Sistema de
conexion
a la red
fotovoltaicos eléctrica

Figura 3.12 Tipos de sistemas fotovoltaicos.
Fuente: Synelmex™.,

72



Sistemas autbnomos

Actualmente los sistemas fotovoltaicos son conocidos en el mercado, como dispositivos
generadores de energia. Estos sistemas estimularon la produccion industrial de mddulos
fotovoltaicos y dio parte a la energia al demostrar que, pese a su costo son la opcion mas

econOmica en algunas aplicaciones terrestres.

Algunas aplicaciones en sistemas fotovoltaicos autonomos, son; la electrificacion rural,
estaciones repetidoras, bombeo rural, proteccion catddica, telecomunicaciones y medicién

remota, etc.
Sistema interconectado a la red

Al hablar de un Sistema Conectado, implica que es un sistema de potencia el cual esta
conformado por un generador independiente, su carga asociada, y con un numero de

dispositivos que se distribuyen sobre la red eléctrica.

Tipos de sistemas conectados a la red

e Estaciones centrales. - Son plantas de gran capacidad (de 50 kW hasta cientos de
MW) operadas por la compafiia suministradora. La interconexion con la red siempre
es trifasica debido al rango de potencia.

e Generadores dispersos. - Son generadores de baja capacidad (1-50 kW) instalados
en inmuebles residenciales, comerciales o institucionales.

e [Estaciones de apoyo a la red. - Son similares a una estacion central, su objetivo es
proporcionar alivio térmico a subestaciones yo lineas de distribucion que se

encuentren cerca del limite de su capacidad.

Los puntos antes mencionados son con referencia a la empresa Synelmex™.
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Especificacion CFE G0100-04
Interconexion a la red eléctrica de baja tension de sistemas fotovoltaicos con capacidad
hasta 30 kW

Interconexion a la red eléctrica de baja tensién de SFV con capacidad hasta 30 kW, los cuales
pueden estar instalados en viviendas individuales, inmuebles comerciales, escuelas y
edificios publicos.

La especificacion considera Unicamente SFV-IR que utilizan inversores estaticos (estado

solido) para la conversion de corriente directa (CD) a corriente alterna (CA), [CRE, 2012 ].

Normas que aplican en la instalacion de este sistema
e NOM-001-SEDE-2012: Instalaciones Eléctricas (utilizacion).
e NOM-008-SCFI-2002 Sistema General de Unidades de Medida.
e |EC 61173-1992 Overvoltage Protection for Photovoltaic (PV) Power Generating
Systems — Guide.

La conexion eléctrica del SFV-IR se debe realizar en la red de distribucion de baja tension,
dependiendo de la tensidn de servicio.

Las tensiones de distribucion para servicio doméstico de la CFE son:

e 127V para sistemas monofasicos a 2 hilos.
e 120 V/240 V para sistemas monofasicos a 3 hilos.
e 220V/127 V para sistemas de 4 hilos.
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NUmero de fases

El nimero de fases en la salida del INVERSOR del SFV-IR depende de las caracteristicas de
la carga del usuario y por consecuencia, del servicio que proporcione la CFE al usuario, el
cual lo clasifica de acuerdo a la potencia contratada.
e Servicio monofasico a 2 hilos a consumidores no mayores de 5 kW.
e Servicio monofasico a 3 hilos o bifasico a 3 hilos a consumidores entre los 5 kW 'y
10 kW.

e Servicio trifasico a consumidores mayores de 10 kW.

Con base en dichos criterios se debe emplear:

e Inversor monofésico si la potencia nominal del SFV-IR no excede de 10 kWp.

e Inversor trifésico si la potencia nominal del SFV-IR es superior a 10 kWp.

3.7 Analisis financiero

En la siguiente seccion se implementaron diferentes técnicas como los estados financieros
para diagnosticar la situacion y perspectiva de la empresa, con el fin de tomar decisiones
adecuadas al &ambito de la misma, asi como obtener conclusiones sobre la marcha y evolucién

futura de la empresa.

A continuacion, en el Tabla 3.9 se describen los productos que comercializara la empresa
Biosphére y su respectiva especificacion técnica en cuanto al consumo méximo que pueden

tener cada uno de los productos.

El costo total representa una suma del precio del producto mas el costo que se generara por

la instalacion.

En cada sistema se considera un tope maximo de consumo de energia al bimestre, como se
puede observar, se cuentan con tres sistemas de interconexion. En el costo final se incluye,
la instalacion, los dispositivos de conversion de energia, los paneles, la garantia y un primer

mantenimiento preventivo.
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Tabla 3.9 Andlisis de costos de los sistemas solares de ahorro eléctrico.

Equipo Biosphéare Precio proveedor Costo de instalacion  Costo total

Sistema 1 (81 KW/h) $19,324.00 $9,000.00 $28,324.00
Sistema 2 (263 KW/h) $52,230.00 $15,350.00 $67,580.00
Sistema 3 (490 KW/h) $109,200.00 $24,260.00 $133,460.00

Fuente: Elaboracion propia.
Fijacion del Precio

Para la fijacion del precio de los productos se tom6 como base el costo total individual de
cada uno de los productos a distribuir, considerando el precio al proveedor y los costos de
instalacion, de esta cifra la empresa Biosphére espera obtener una Tasa de Rendimiento
Esperada Minima Aceptada (TREMA) de 15% sobre cada uno de los sistemas vendidos. Por

lo cual los precios se fijaron como se presenta en el Anexo A.

Por otra parte, se elabord el estado de resultados con una proyeccion a 5 afios como se ve en
la Tabla 3.10, en €l se encuentra contenida la informacién correspondiente a los gastos en el
momento en que se producen y como consecuencia, el beneficio o pérdida que ha generado
la empresa en dicho periodo de tiempo para analizar esta informacién y en base a esto, tomar

decisiones de negocio, con referencia al Anexo A.

Como ya se menciono, la empresa Biosphare ofrece tres sistemas de ahorradores de energia,
todos con una vida util de 25 afos. Cabe sefialar que todos los sistemas estan dirigidos
exclusivamente para tarifa DAC, establecida por CFE, los sistemas ofertados se calcularon
por arriba de los 501 kw consumidos bimestralmente, es decir en funcion de los excedentes.

Para el sistema uno puede considerarse un intervalo de excedente de 1 hasta 81 kw, que este
sistema queda descartado por que los usuarios no sobrepasan este consumo. En lo que
corresponde al equipo dos, se tiene un intervalo de excedente de 82 hasta 263 kw, por qué
los usuarios que requieren este sistema deben ser estudiados a partir del historial de CFE,
donde se consideran seis meses para cambiar de una tarifa a otra, por lo que el sistema dos
bajo la encuesta realizada puede ser vendido siempre y cuando el usuario después de los seis
meses se encuentre en tarifa DAC. Finalmente, para el sistema tres se considera un intervalo

excedente de 264 hasta 490 kw, donde el mercado de usuarios es menor, pero resulta ser el
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mas atractivo, lo anterior debido a que en la recoleccién de recibos se observaron usuarios

con consumos mayores a los $3000.00.

Por otra parte, cada usuario con tarifa DAC, que opte por un sistema dos o tres tendra un
retorno de la inversion de acuerdo al tipo de pago, ya sea que el sistema lo liquiden en una
exhibicidon o sea financiado. La tasa de retorno para el sistema dos considerando un excedente

de 200 kw sera de aproximadamente 4 afios y medio; y para el sistema tres con un excedente

de 400 kw sera de aproximadamente 6 afios y medio.

Tabla 3.10 Estado de resultados proyectado a 5 afios de vida del proyecto.

Concepto/Periodo Proyectados
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingresos por ventas 14,518,911| 15,244,856.55| 16,007,099.38| 16,807,454.35( 17,647,827.06
Costos de produccion 12,893,760.00| 13,538,448.00| 14,215,370.40| 14,926,138.92| 15,672,445.87
Utilidad bruta 1,625,151.00] 1,706,408.55| 1,791,728.98| 1,881,315.43| 1,975381.20
Gastos de administracidn y ventas 116,400.00 122,220.00f 128,331.00f 134,747.55| 141,484.93
Utilidad de operacién 1,508,751.00] 1,584,188.55| 1,663,397.98| 1,746,567.88| 1,833,896.27
Reintegros

Utilidades antes de impuestos 1,508,751.00] 1,584,188.55| 1,663,397.98| 1,746,567.88| 1,833,896.27
P.T.U (10%) 150,875.10 158,418.86| 166,339.80] 174,656.79| 183,389.63
ISR (30%) 452,625.30 475,256.57] 499,019.39| 523970.36] 550,168.88
Utilidad neta 905,250.60 950,513.13| 998,038.79| 1,047,940.73| 1,100,337.76
Egresos totales 13,613,660.40| 14,294,343.42( 15,009,060.59]| 15,759,513.62| 16,547,489.30

Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, la informacidn contenida en la Tabla 3.11 nos muestra la cantidad de sistemas
solares ahorradores de energia eléctrica debe comercializar Biosphare anualmente para estar

en un punto en donde iguale sus costos y gastos, es decir donde no pierde ni gana.
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Tabla 3.11 Punto de equilibrio

Conceptos/Afios
Utilidad bruta 1,625,151.00
Precio unitario $115,598.00
Costos fijos $116,400.00
Costos variables 100,520
Punto de equilibrio 7.72
Punto de equilibrio$ | $892,400.00
Punto de equilibrio % 55%

El resultado fue de 7.72 sistemas, que se redondean a 8 debido a que no se pueden vender
fracciones de producto, en el momento en que se logren vender 8 sistemas ahorradores al afio
con un monto de $892,400.00 se habré encontrado el punto de equilibrio. Con el punto de

equilibrio encontrado se realizo el analisis del flujo de efectivo neto, Anexo A.

3.8 Focus Group

Segundo estudio

En este apartado se presenta el estudio a partir de un Focus Group que hace referencia a la
percepcion de los usuarios de servicio doméstico de la CFE en la zona de Cuernavaca o
Jiutepec, de los sistemas de energia alterna o renovable. El objetivo principal de este estudio
fue validar la demanda o intencion de compra, de los usuarios residenciales de CFE, de

sistemas de energia alterna o renovable.

La metodologia utilizada consisti6 en un levantamiento de entrevistas profundas,
considerando una muestra de 20 personas. Para la seleccion de los entrevistados se realiz6
por medio del establecimiento de la condicionante de tener un recibo de CFE cuyo pago sea
mayor a los $1,100 pesos bimestrales. Se recibieron un poco mas de 90 recibos, de los cuales

unicamente 20 cumplieron la restriccion. La entrevista puede consultarse en el Anexo A.

Para el Focus Group se consideraron dos perfiles de compradores, el usuario ahorrador y el
usuario renovable. Los usuarios ahorradores son jefes de familia cuya principal preocupacién

es la economia de la familia. Tienen conocimientos basicos de los Sistemas de Energia
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Alterna y por lo regular no tienen aparatos de gran consumo de energia eléctrica o gas y su
pago bimestral de CFE no excede los $2,000 pesos. En lo que corresponde a los usuarios
renovables, son familias que tienen conocimientos basicos acerca de los Sistemas de Energia
Renovable, hacen referencia a ellos como una opcion de inversion en el corto plazo y sus
hogares cuentan con aire acondicionado o sistemas de calefaccion. Su pago bimestral de CFE

es mayor a los $2,000 pesos.
Caracteristicas de los usuarios
Ahorradores - perfil socio-demografico

Son familias de nivel socio econdmico C+, hacen un esfuerzo econémico para que sus hijos
asisten a escuelas privadas. Ocupan posiciones directivas en empresas y pocos tienen sus
propios negocios. En el hogar cuentan con lavadora, refrigerador, horno de microondas,

televisores, secadora de cabello, plancha y licuadora.
Renovables - perfil socio-demografico

Estas familias pertenecen al nivel socio econémico mas alto (AB), por lo regular vacacionan
en playas como Canculn o el extranjero. Son duefios de sus propios negocios. En el hogar
cuentan lavadora y secadora de ropa, refrigerador de dos puertas, horno de microondas y
horno eléctrico, procesador de alimentos, tostador, licuadora, cafetera, televisores, radios,
video juegos, secadora de cabello, plancha, aire acondicionado, alberca o jacuzzi climatizada,

sistema de hidroneumatico.

Por otra parte, se les pregunt6 a los entrevistados sobre el tipo de aparatos de consumo
eléctrico en sus hogares. Todos los hogares cuentan con refrigerador, lavadora, horno de
microondas, licuadora, plancha, secadora de cabello, televisores, focos ahorradores y focos
tipo led, pero pocos hogares incluyen secadora de ropa, aire acondicionado, sistema de

hidroneumatico, horno eléctrico, tostadora, jacuzzi climatizado y focos incandescentes.

En téerminos generales pudimos corroborar que la mayoria de los entrevistados, cuyo recibo
de CFE es mayor a los $1,000 bimestrales, cuenta con aparatos que demandan mucha energia
eléctrica. Llama la atencidn que son pocos hogares cuentan con aire acondicionado o sistema

de calefaccion para jacuzzi o alberca, siendo éstos los de mayor consumo de energia eléctrica

y gas.
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Conciencia de uso de sistemas de energia alterna o renovable (conocimiento de los

sistemas)

Para este punto se les pregunto acerca de los sistemas de energia alternativa o renovable.
Todos los entrevistados dijeron conocer el concepto y todos lo asocian con los paneles
solares. No hacen distincion a otro tipo de sistema de energia alterna. Este tipo de sistemas
de energia alterna o renovable es asociado de forma muy fuerte con el beneficio de “ahorro”,
ya que los entrevistados tienen la percepcion de que la instalacion de este tipo de equipos

ayudara a mejorar la economia del hogar al reducirse el pago del recibo de CFE y de gas.

El perfil Renovable tiene mayor claridad de este tipo de sistemas, ese perfil hace mencion a
la existencia de diversos tipos de sistemas doméstico e industrial y tiene mayor informacion
sobre las condiciones en algunos estados de la republica donde son obligatorios para la

construccién de vivienda nueva.
Intencién de compra

Ambos perfiles (Ahorrador y Renovable) tienen intencion de comprar un sistema de energia
alterna. Para los Ahorradores forma parte de sus metas futuras, ya que la compra de esos

“aparatos” les ayudara a tener una mejor economia en su hogar.

Sin embargo, el perfil Renovable considera la compra en un corto plazo. Este tipo de familias
ya tiene planeado adquirir algun tipo de sistema, hacen referencia a los calentadores solares

de agua como su primera compra.

La principal razén de compra es el ahorro para ambos perfiles, sin embargo, el Renovable

tiene un “poco” de conciencia ecoldgica, ya que dice comprarlos por “ayudar al planeta”.
Requerimientos a una empresa de servicios de energia alterna

En los requerimientos, se encuentran los relacionados a los conocimientos especializados en
dichas tecnologias. Los perfiles desean que el personal de la empresa pueda resolver todas
sus dudas e inclusive hacen referencia a que les den alternativas con base en los consumos
que cada hogar tiene, en sus palabras “me darian tranquilidad de saber que estoy contratando

con personas que saben lo que me estan vendiendo e instalando”.
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Otro elemento a considerar es la presentacion de los empleados, ya que para los compradores
es muy importante que transmitan el dominio de lo que estan vendiendo e instalando. Ademas
de las certificaciones de los empleados y la empresa ya que contribuyen a la confianza del

comprador.
Factibilidad comercial

Ambos perfiles coinciden en la intencidn de comprar algun tipo de sistema de energia alterna,
para los Ahorradores esta situacion requiere de planeacion familiar y seria en el largo plazo,

mientras que los Renovables consideran el corto plazo.

Finalmente, se puede afirmar que existe evidencia de una alta factibilidad comercial de este
tipo de sistemas. Considerando la intencién de compra de las familias catalogadas como

renovables, puesto que ya lo tienen contemplado en las compras de corto plazo.

3.9 Propuesta de la estrategia de comercializacion para dispositivos ahorradores
de energia

Para generar la propuesta de la estrategia, tomamos como base principal tres puntos, que son
los factores explicativos de la pobreza energética, el primer estudio basado en encuestas y el

segundo estudio a partir del Focus Group.
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3.10 Conclusiones

e Elprincipal objetivo de esta investigacion consistio en proporcionar a los propietarios
de la empresa Biosphdre S.A de C.V elementos teoricos, conceptuales y
metodologicos para el disefio d una estrategia para posicionamiento en el mercado
del estado de Morelos, especialmente en la ciudad de Jiutepec y Cuernavaca.

e La estrategia propuesta en esta investigacion, contienen elementos claves como las
alianzas estratégicas, anélisis del consumidor, canales de distribucion y venta y
finalmente las normatividades a la que deben apegarse.

e Eneste trabajo se considerd como indicadores de medicion, la innovacion, calidad en
el servicio y productos, ventas y eficiencia técnica.

e La estrategia propuesta en este trabajo, permitira a Biosphare S.A de C.V tomar las
decisiones correctas para introducirse en el mercado, respetando los puntos de dicha
estrategia.

e Con la estrategia se pudo observar que, para la introduccion de nuevos productos, es
necesario la divulgacion en el mercado, el manejo de redes sociales y brindar la
informacidn de las certificaciones con las que cuenta la empresa.

e En este estudio se pudo observar que, de los 40,553 hogares que tienen una entrada
mayor a 5 salarios minimos diarios, 29,199 hogares aproximadamente, estarian
dispuestos a comprar un sistema solar ahorrador de energia del tipo dos y tres.

e A npartir del estudio financiero se concluye que, Biosphére S.A de C.V necesita vender
8 sistemas del tipo dos para mantener su punto de equilibrio y mantenerse de manera
confiable en el mercado.

e De acuerdo al focus group, se pudo observar que los clientes exigen a las empresas
contar con conocimientos especializados y diferentes certificaciones.

e Se concluye que existe una clara intencion de compra de los sistemas ahorradores de
energia, ya que los usuarios lo consideran como una inversion de suma importancia
para el hogar.

e Se observo que el mercado potencial para la empresa Biosphére S.A de C.V son los

usuarios con tarifa DAC y que tenga excedentes por arriba a los 501 kw.

83



3.11 Recomendaciones para trabajos futuros

Realizar la puesta en marcha de la estrategia, para la empresa Biosphare S.A de C.V
y tener una comparativa con la evolucion de otra empresa de reciente creacion en el
estado de Morelos.

Buscar financiamiento de manera gubernamental y del sector privado para incluir al
mercado a las empresas de reciente creacion.

Incluir en la estrategia planteada el analisis del sector comercial e industrial como

clientes potenciales en el estado de Morelos.
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Anexo A. Formulario para el estudio de mercado y tamafio de muestra

La siguiente encuesta se realiz6 con el propo6sito de conocer cuantos hogares o jefes de
familia del municipio de Cuernavaca y Jiutepec con una capacidad de pago mayor a los 5
salarios minimos diarios estarian dispuestos a invertir en un sistema solar ahorrador de
energia eléctrica (El salario minimo tomado es el establecido por la Comisién Nacional de
los Salarios Minimos mediante resolucion publicada en el Diario Oficial de la Federacion del
21 de diciembre de 2017. Vigentes a partir del 1 de enero de 2018. Por lo cual se aplicara

unicamente a personas que cumplan con esa caracteristica.

Formulario
1.- ¢Consideras elevado el monto que pagas por el servicio de luz eléctrica?

En esta interrogante se busca que las personas reflexionen sobre el gasto que hacen en el
servicio de luz eléctrica, dando la opcién a que creen una necesidad de disminuir su gasto

considerando que analizaron la cantidad que destinan para este rubro

2.- ¢Cuantas pagas de luz aproximadamente al mes? (Considerarse que los recibos en
Morelos se pagan Bimestralmente)

A) 100-500 pesos. B) 500 a 1000 pesos. C) > de 1100 pesos.

Esta pregunta es un filtro para poder clasificar a los posibles clientes en alguno de los tres
productos que se comercializaran. Para poder calcular las cifras mostradas en las opciones se
generaron las Tablas A.1y A.2, las cuales se contienen los precios establecidos por la CFE
para el 2018 para los diferentes niveles de consumo y calculando cuanto se paga segun las
caracteristicas que tienen los productos que comercializara Biosphare.
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Tabla A.1 Analisis de precios de energia eléctrica en funcién del consumo (Tarifa ejemplo).

Consumo basico $ 0.793 |Primeros 75 KW/h
Consumo inte rmedio 0.956 [Siguientes 65 KW/h
Consumo exedente $ 2.802 |Adicional a los anteriores KW/h

L]

Fuente: Elaboracion propia.

Cabe sefialar que la tarifa varia en funcion de contrato que se tiene, esto Unicamente
considerando el rubro doméstico. La tabla anterior muestra en forma de ejemplo las tarifas
establecidas por CFE, sin embargo, pueden ser modificadas.

Tabla A.2 Caracteristicas de los sistemas solares en funcion al consumo maximo de KW/h.

Productos Biosphire [KW/h maximos
Paquete A 81
Paquete B 263
Paquete C 490

Fuente: Elaboracion propia.

3.- ¢ Invertirias en un dispositivo solar ahorrador de energia?

Esta Gltima pregunta tiene el propdsito de poder cuantificar las personas que podrian ser
nuestros clientes potenciales, la interrogante estd hecha a manera de concientizar que no es
un gasto o un producto que solo producira una salida en sus finanzas, sino una inversion que

producira un ahorro.
Tamanfo de la muestra

Una vez elaborado el formulario, es necesario conocer el “Tamafio de la muestra” es decir,
la cantidad de personas minimas a las que se le tiene que aplicar la encuesta, para que nuestros

resultados sean significativos y se consideren certeros.

Se le Ilama muestra porque solo representa parte del grupo de personas (o poblacion) cuyas
opiniones o comportamiento nos interesan. La siguiente informacion es indispensable para

poder obtener el resultado.
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Tamario de la poblacidn: la cantidad total de personas en el grupo al que se intenta llegar

con la encuesta.

Margen de error: un porcentaje que describe qué tanto se acerca la respuesta que dio la
muestra al “valor real” en la poblacion. Mientras méas pequefio es el margen de error, mas

cerca se esta de tener la respuesta correcta dado cierto nivel de confianza.

Nivel de confianza: una medida de la seguridad de que la muestra refleja de forma precisa
la poblacion, dentro de su margen de error. Los estandares comunes usados son 90 %, 95 %
y 99 %.

Formula del tamafio de la muestra

Tamafio de la muestra =

En donde:
Tamario de la poblacion = N
Margen de error = e (expresado con decimales).

Puntuacion z = z (numero desviaciones estandar que una proporcién dada se aleja de la

media dependiendo del nivel de confianza deseado.)
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Tabla A.3 Nivel de confianza.

Nivel de confianza deseado | Puntuacion z
80 % 1.28
85 % 1.44
90 % 1.65
95 % 1.96
99 % 2.58

Fuente: Elaboracion propia.
Sustituyendo en la formula
N = 40,553 hogares que tienen una entrada mayor a 5 salarios diarios.
e = 10 % (Margen de error)
Puntuacion z = 1.65 (Tomando en cuenta un nivel de confianza del 90%)

El resultado de la formula anterior fue de 68, es decir el nimero de encuestas a aplicar para

que el estudio de mercado sea significante es de 68 encuestas.
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Entrevista Focus group
Guia del Moderador

Hola buenos dias, mi nombre es , hoy seré su moderador en esta
sesion de grupo.

Les recuerdo que no hay preguntas correctas ni incorrectas, todas sus respuestas son de
mucho valor para el estudio, en ningin momento se utilizaran sus nombres, asi que
siéntanse con la libertad de opinar abiertamente.

Muy bien, iniciemos...

Las siguientes preguntas son para conocer el tipo de hogar

1. ¢Nos podria compartir por favor, el tipo de aparatos electrodomésticos que tienen en
casa?

2. A continuacion le pido que seleccione aquellos productos que tenga en casa

Focos incandescentes SI NO
Focos ahorradores de luz SI NO
Focos de Led Sl NO
Aire acondicionado SI NO
Jacuzzi climatizado SI NO
Hidroneumatico SI NO

Las siguientes preguntas son para identificar la familiaridad que tienen con los sistemas
de energia alternativa o renovable.

3. ¢Ha escuchado a cerca de los sistemas de energia alternativa o renovable?

e (Cudles ha escuchado?

4. ;Qué sabe acerca de estos sistemas de energia alterna o renovable?

5. ¢ Ha considerado comprar un sistema de energia alternativa o renovable para su hogar?,

¢ Por qué?
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6. ¢ Cuales serian los motivos que lo llevarian a comprar un sistema de energia alternativa
o renovable?

7. ¢ Considera la compra de un sistema de energia alternativa como una inversién o como
un gasto?

¢Por qué?

Para finalizar ahora le preguntaremos sobre lo que espera 0 exige a una empresa que
ofrece servicios de venta, instalacién y mantenimiento de sistemas de energia alterna

8. ¢ Qué tan importante es para usted el servicio personalizado?
¢Por qué?

9. ¢Qué tan importante es para usted que la empresa tenga certificaciones en sus
Servicios?

Si es importante.

¢ Por qué?

10. En términos generales, usted a ¢,qué le da mayor importancia, al precio o a la calidad?
¢Por qué?

11. ;Qué recomendaciones generales le haria a una nueva empresa que ofrece servicios
de venta, instalacién y mantenimiento de sistemas de energia alterna?
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Anexo B. Analisis Financiero y Fijacion de precio

Tabla B.1 Andlisis de precio al pablico de los sistemas solares de ahorro eléctrico.

Equipo Biosphiire Costo total Precio de venta al publico
Sistema 1 (81 KW/h) | §  28,324.00 | § 32,572.60
Sistema 2 (263 KW/h)| §  67,580.00 | § 77,717.00
Sistema 3 (490 KW/h)| § 133,460.00 | § 153,479.00

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisis financiero

Se registré una inversion inicial de $130,000 que debe tener la empresa para poder iniciar
operaciones, el rubro principal que necesita la empresa es herramienta y equipo para las
instalaciones, asi como un stock inicial para poder cubrir la demanda, afortunadamente no
tienen un precio muy elevado en comparacion con la maquinaria que ocupan otro tipo de
industrias. Los costos de estos equipos fueron cotizados con empresas que comercializan en

México, como se muestra en la Tabla B.2.

Tabla B.2 Presupuesto de inversion.

Conceptos Clasificacion| Cantidad | Costo unitario Montos
Rubros

Herramienta y e quipo 1{ $ 50,000.00 [ $ 50,000.00
Stock inicial I{ $ 80,000.00 [ $ 80,000.00
Total $130,000.00

Fuente: Elaboracion propia.

El estimado de ventas esta dado suponiendo tres ventas semanales de los sistemas solares
ahorradores de energia por cualquiera de sus canales de distribucion (Redes o
Comercializadora). Este numero de ventas semanales es resultado de la capacidad de
produccidn que tiene Biosphare, considerando que la instalacion de un sistema en una casa

habitacion dura alrededor de dos dias.
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Para el promedio de ventas de cada uno de los sistemas se consider6 la informacion que
arrojo el estudio de mercado en donde se establece que, de cada tres ventas realizadas en la
semana, dos seran del sistema numero 1 y 2, y una para el sistema namero 3, esto debido a
las necesidades de consumo eléctrico que tiene nuestro mercado, tal como se muestra en la
Tabla B.3.

Tabla B.3 Ventas pronosticadas, proyeccidn de servicios y productos.

Proyeccion ventas| Semanal | Mensual Ano 1 Precio Costo

Sistema 1 0 0 0 $ 32,572.60 | § 28,324.00
Sistema 2 2 8 96 $ 77,717.00 | § 67,580.00
Sistema 3 1 4 48 $153,479.00 | $133,460.00

Fuente: Elaboracion propia.

La siguiente tabla es una proyeccién de las ventas de acuerdo a las diferentes temporadas en
que los compradores se vuelven mas consumistas, esto debido a las diferentes fechas en
donde se presentan mas gastos, este tipo de variaciones hace mas realista una proyeccion

considerando que no todo el afio las ventas se mantendran igual.
La Tabla B.4 se elaboré de la siguiente manera:

La temporada Normal corresponden a las ventas calculadas en el Tabla anterior donde se

establecen 5 ventas mensuales.

Para la temporada Baja es necesario restar a las ventas normales el 25% que son para los
meses; enero, febrero agosto y septiembre que son periodos que vienen de un conjunto de

fechas que generan mayor gasto en la poblacion.

En la temporada Alta que corresponde a los meses; mayo, junio julio noviembre y diciembre
es necesario incrementar un 15% el resultado, suponiendo que las ventas pueden llegar a
crecer en esa temporada debido a ingresos extras del mercado como aguinaldos o

recuperaciones de periodos de recesion por una temporada baja.
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Tabla B.4 Proyeccion de ingresos mensuales.

Temporada baja 25%

Temporada normal

Producto/ Servicio

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Sistema 1

Sistema 2

$466,302.00

$466,302.00

$ 621,736.00

$621,736.00

Sistema 3

$460,437.00

$460,437.00

$ 613,916.00

$613,916.00

Temporaca alta 15%

Temporaca baja 25%

Temporada normal

Temporaca alta 15%

Mayo

Junio

Julio Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre Total

§714,996.40

§71499%.40

§714996.40 | $ 466,302.00

$466,302.00( §

621,736.00

§ 714.996.40

§714,996.40

§7,305398.00

§706,003.40

§706,00340

§706,003.40 | § 460437.00

$460437.00 $

613,916.00

§ 706,00340

§706,003.40

§ 721351300

Fuente: Elaboracion propia.

Como resultado de generar ingresos por ventas también se produjo un costo de ventas,

correspondiente a la cantidad que nos cuesta obtener los sistemas y el costo de su instalacion,

los costos también van en funcion de las ventas calculadas por temporalidad, esto los hace

“Costos Variables”, la Tabla B.5 muestra la informacion de los resultados de multiplicar el

costo variable por el nimero de unidades vendidas.

Tabla B.5 Proyeccion de costos variables.

Temporada baja 25% Temporada normal
Producto/ Servicio Enero Febrero Marzo Abril
Sistema 1
Sistema 2 $405,480.00 | $ 405,480.00 | $540,640.00 |$540,640.00
Sistema 3 $400,380.00 | $ 400,380.00 | $533,840.00 |$533,840.00
Temporada alta 15% Temporada baja 25% | Temporaca normal | Temporaca alta L5%
Mayo Junio Julio Agosto | Septiemore |~ Octubre | Noviembre | Diciembre | Total
$540640.00 | $675,800.00 | $ 675,800.00 | $405,480.00($405480.00{ $  540,640.00 | $675,800.00 | $675,800.00 | $6,487,680.00
$533,840.00 | $667,300.00 | § 667,300.00 | $400,380.00($400.380.00{ §  533,840.00 | $667,300.00 | $667,300.00 | $6,406,080.00

Fuente: Elaboracion propia.
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Se gener0 un registro de los costos fijos que enfrenta Biosphére para la comercializacion del
producto, esto corresponde a la renta de un inmueble donde tendra la funcion de almacén y
los costos de administracion en donde se incluye el pago a un contador y una persona
encargada en el area administrativa, asi como el mantenimiento (Limpieza). Las
proyecciones de los costos mensuales se anualizaron considerando para cada afio un
incremento, después del afio uno, se estim6 un incremento del 5% correspondiente al
promedio de inflacidn en los ultimos afios. El total esta conformado por la suma de todos los

costos variables y fijos como se presenta en la Tabla B.6.

Tabla B.6 Costos totales.

Costos fijos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Renta $ 48,000.00|$ 50,400.00($ 52,920.00 [ $ 55566.00 | $  58,344.30
Gastos de administracion| $ 68,400.00 | $ 71,820.00 | $ 75,411.00 | $ 79,181.55 | $ 83,140.63
Total $ 116,400.00 | $ 122,220.00 | $ 128,331.00 [ $ 134,74755|$ 141,484.93
Costos variables Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
$12,893,760.00 | $13,538,448.00 | $14,215,370.40 | $14,926,138.92 | $15,672,445.87
Total $12,893,760.00 | $13,538,448.00 | $14,215,370.40 | $14,926,138.92 | $15,672,445.87
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costos fijos $ 116,400.00 | $ 12222000 | $ 128,331.00 | $ 134,74755 | $ 141,484.93
Costos variables $12,893,760.00 | $13,538,448.00 | $14,215,370.40 | $14,926,138.92 | $15,672,445.87
Costos totales 13,010,160 13,660,668 14,343,701.40| 15,060,886.47| 15,813,930.79

Fuente: Elaboracion propia.

Se calcularon los ingresos correspondientes a las entradas segun las temporadas en los
diferentes meses, pero en el siguiente cuadro se proyectaron las ventas a 5 afios teniendo un
incremento del 5% a partir del afio uno correspondiente a la meta de no permitir tener

pérdidas a lo largo del tiempo enfrentando minimo al promedio de inflacion.
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Tabla B.7 Proyeccion de ingresos anuales.

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez teniendo las proyecciones de los ingresos y egresos es necesario ordenarlos dentro
de un estado de flujo de efectivo en donde se comprueban los movimientos que tendra la
empresa segun las pronosticaciones. Se elabord siguiendo la formula general para el Flujo de
Efectivo.

FE = Entradas — Salidas.

Tabla B.8 Proyeccién de flujo de efectivo anualizado.

Entradas
Programa
Solicitante
Otros

Ventas 14,518,911.00 15,244,856.55 16,007.099.38 16,807,454.35 17,647,827.06
Otros ingresos

Total de entradas 14,518,911.00 15,244,856.55 16,007.099.38 16,807,454.35 17,647,827.06

Inversiones

Fija 130,000.00

Costos de produccion, administracion y ventas 13,010,160.00 13,660,668.00 14,343,701.40 15,060,886.47 15,813,930.79|
ISR 452,625.30 475,256.57 499,019.39 523,970.36 550,168.88
PTU 150,875.10 158,418.86 166,339.80 174,656.79 183,389.63
Total de salidas 130,000.00 13,613,660.40 14,294,343.42  15,009,06059  15759,513.62  16,547,489.30

Fuente: Elaboracion propia.



El Estado de resultados esta conformado por la siguiente formula:
Ventas Netas menos Costo de Ventas = Utilidad bruta

Utilidad Bruta menos Gastos de Administracion = Utilidad de Operacion
Utilidad de Operacién menos impuestos = Utilidad Neta.

Para la creacion de este estado financiero se consideré un P.T.U (Participacion de los
trabajadores en las Utilidades) del 10% de acuerdo con el articulo 16 de la ley federal del

trabajo.

El ISR (Impuesto Sobre la Renta) se considero en 30% tal como lo establece el Servicio de
Administracion Tributaria (SAT).

El resultado es positivo, esto se debe que el precio fijado en el estudio de mercado fue
correctamente calculado al buscar sobrepasar los costos unitarios y tener un mercado
dispuesto a pagarlo. Cabe mencionar que los costos fijos son bastante bajos, esto debido a
que la comercializacién de estos productos no implica materia prima, solo el uso de un lugar

fisico para almacenar los productos.

Punto de equilibrio y flujo de efectivo neto

Para encontrar el punto de equilibrio se Ilevd a cabo la siguiente formula:
PE = Costos Fijos Totales / (Precio Unitario — Costo Variable Unitario)

Una vez encontrado el punto de equilibrio en ventas es necesario comprobar la factibilidad
de la inversion con indicadores completamente financieros y para ellos es necesario plasmar
un flujo de efectivo de acuerdo a las entradas salidas y resaltar las inversiones. En el caso de
Biosphére para este producto tuvo una inversion inicial de $130,000 la cual no fue diferida,
esto debido a que se podia llegar a cubrir en el primer periodo de venta tal como se muestra
en la Tabla B.9.
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Tabla B.9 Flujo de efectivo neto.

Indicadores financieros
Flujo neto ce efectivo
Inversiones parael proyecto Valor e rescate
Afio de operacion  {Ingresos totales| Egresos totales Fija Diferida | Cap. De trab. [Valor resicual| Recup. De cap. De trab. | Flujo neto de efect.
0 130,000.00 -5 130,000.00
1 1451891100 1361366040 S 905,250.60
2 1524485655 142943434 S 950513.13
3 16,007,099.38  15,009,060.59 S 998,038.79
4 1680745435 15,759,51362 S 1,047,940.73
5 17,647,827.06|  16,547489.30 $ 1,100,337.76
Fuente: Elaboracion propia.
VAN

Se fijo una tasa del 10% para actualizar los valores de los flujos futuros de efectivo y asi
descontarlos a la tasa anteriormente fijada asi comprobaremos si el VAN del proyecto de
inversion analizado es positivo (mayor que cero) nos indicard que el proyecto generara
riqueza para la empresa mas alla del retorno del capital invertido en el proyecto y financiado

totalmente con fondos ajenos.

Como se puede observar el resultado es $3,627,325.24 y este es mayor que cero, lo que nos
indica que el proyecto se acepta, porque se considera que es factible, y analizando a
profundidad el resultado es una cifra atractiva para el inversionista, sabiendo que incluso se

encuentra descontado a valor presente.
TIR

En la resolucion de este problema se calcul6 la TIR usando la herramienta “TIR” que brinda
Excel dandonos un resultado de 701.32% lo cual demuestra la rentabilidad del proyecto
sabiendo que la tasa de retorno (TIR) es mucho mayor que cualquiera ofrecida en la banca

comercial.

Relacion Costo — Beneficio (B/C)
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Se compard de forma directa los beneficios obtenidos en funcién de los costos, para su
calculo, se dividié la suma de los beneficios descontados traidos al presente, sobre la suma
de los costos también descontados, y nos arrojo un resultado de 1.06 lo que significa que se

esta esperando 1.06 pesos en beneficio por cada peso en los costos.

Tabla B.10 VAN, R B/C y TIR con una tasa de descuento del 10%.

Célculo del VAN, RBIC'y TIR, con una tasa de descuento del 10%

Afio de operacion [Costos totales  {Beneficios totales {Factor de actualizacion 10% (Costos actualizado|Beneficios actualizados |Flujo neto de efectivo act.
0 $ 13000000 0 1000{§ 13000000 |$ § 130,000.00
| $ 1361366000 |$ 1451891100 0909|$ 1237605491 $ 1319900000 | § 822955.09
2 § 142043300(§ 15244857.0 0826|$ 118135069 |$ 1259906500 | $ 785,548.04
3 $ 15009061001 $ 16007,099.00 05L|$ 1027652937 | $ 1202637068 | § 149841.31
4 § 1575951400 | 1680745400 0683[$ 107639985 |$ 14170747 | $ 715,757,682
5 $ 1654748000 |§ 17647.827.00 0620)$ 102746889 |$ 10%7923| $ 66322318
Total | $75354,067.00 | $ 80,226,148.00 § 5663474004 60262,065.28 | $ 362132524

Fuente: Elaboracion propia.

Los indicadores financieros que arroja el proyecto son:
VAN=3,627,325.24 Se acepta

TIR = 701.32% Se acepta

B/C = 1.06 Se acepta
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