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Resumen

La presente investigacion muestra un ejercicio dirigido para dar cumplimiento a uno de
los objetivos especificos del proyecto macro “Disefio desarrollo y validacion de un modelo de
gestion energética de sistemas de climatizacion de edificaciones en el sector terciario de la
Region Caribe colombiana para la mejora de la eficiencia energética y la sostenibilidad”
correspondiente a la convocatoria 543 de Colciencias quien apoya el programa “Consolidacion
de la red de conocimiento en eficiencia energética y su impacto en el sector productivo bajo
estandares internacionales” mediante el trabajo conjunto de un grupo de Universidades. Este
cumplimiento se logré mediante el desarrollo de esta tesis investigativa que permitié el disefio,
desarrollo y validacion de un modelo de negocio para una solucidn inteligente en optimizacion
del consumo energético en equipos VAC en edificaciones del sector terciario, que fue validado
mediante la metodologia creada por Osterwalder y Pigneur (2015) mas conocida como canvas y
otras herramientas como SCAMPER, entrevistas, mesas de trabajo, etc. Que permitieron darle
soporte al desarrollo de esta investigacion. Obteniendo como resultado final un modelo de
negocio con las respectivas validaciones de los nueve médulos del “lienzo” el cual permitid
realizar un andlisis de dos posibles escenarios que presentan diferentes alternativas para

implementar esta iniciativa.

Palabras clave: lienzo, modelo de negocio, edificaciones, monitoreo.
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Abstract

The present research shows an exercise aimed at accomplishing one of the specific
objectives of the macro project "Design and validation of a model of energy management of
systems of air conditioning of buildings in the tertiary sector of the Colombian Caribbean Region
for the improvement of the energy efficiency and sustainability "corresponding to the call 543 of
Colciencias who supports the program” Consolidation of the knowledge network in energy
efficiency and its impact on the productive sector under international standards "through the joint
work of a group of universities. This accomplishment was achieved through the development of
this investigative thesis that allowed the design, development and validation of a business model
for an intelligent solution in optimization of the energy consumption in VAC equipment in
buildings of the tertiary sector, which was validated through the methodology created by
Osterwalder and Pigneur (2015) better known as canvas and other tools such as SCAMPER,
interviews, work tables, etc. That allowed to support the development of this research. Obtaining
as a final result a business model with the respective validations of the nine modules of the
"canvas" which allowed to make an analysis of two possible scenarios that present different

alternatives to implement this initiative.

Keywords: canvas, business model, buildings, monitoring.
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Introduccion

La presente investigacion en razon del objetivo establecido de disefiar, desarrollar y
validar un Modelo de Negocio para una solucidn inteligente en optimizacién del consumo
energético en equipos VAC (Ventilation and Air Conditioning) en edificaciones del sector
terciario, a través de un modelo canvas permitio la construccion de dicho modelo de negocio,
para el cual se escogié como objeto de estudio las edificaciones del sector terciario de la ciudad
de Barranquilla, sin embargo, se realiz6 la aplicacion de instrumentos como entrevistas en las
ciudades de Bucaramanga y Cartagena.

Esta investigacion estuvo estructurada en varias fases que guardan coherencia con los
objetivos especificos del proyecto y agrupan una serie de actividades puntuales; que permitieron
aplicar de manera exitosa la metodologia canvas creada por Osterwalder y Pigneur (2015) la cual
nos permite comprender la naturaleza de los modelos de negocio, visualizarlos de manera rapida
y sencilla. Para lo cual se valido cada uno de los nueve médulos que hacen parte del “lienzo” los
cuales son: segmentos de mercado, propuestas de valor, canales, relaciones con clientes, fuentes
de ingresos, recursos clave, actividades clave, asociaciones clave y estructura de costos.

Se empled una metodologia de corte cualitativo mediante la aplicacion de instrumentos
tales como: entrevistas, mesas de trabajo y la aplicacién del método SCAMPER (sustituir,
combinar, adaptar, modificar, proponer, eliminar, reordenar) que permitieron identificar nuevas
alternativas de empleabilidad, mejoras en el modelo de negocio e informacidn importante para la

creacion del modelo.



MODELO DE NEGOCIO 12

1. Planteamiento del problema

El sector de las edificaciones representa entre el 20 - 40% de la energia final total de
consumo (Lin & Liu, 2015; Pérez-Lombard, Ortiz, & Pout, 2008). Autores como (Lemmet,
2009; Lin & Liu, 2015) consideran que este valor supera entre el 40 y 50% del consumo mundial
de energia en edificaciones debido a los sistemas de calefaccion, ventilacion y aire
acondicionado (HVAC - Heating, Ventilation and Air Conditioning). En Colombia el sector
residencial representa alrededor del 20% del consumo final de energia, se ha identificado como
principal causa el elevado uso de electricidad en los sistemas de refrigeracién, lo cual se ha
presentado por factores como: la tecnologia (niveles bajo de eficiencia energética), la falta de

mantenimiento y la edad (UPME, 2015).

En los paises se ha convertido en una prioridad de las politicas de energia la creacién de
estrategias de eficiencia energética y de ahorro, debido a los altos indices en el consumo de
energia y emisiones de CO> (Pérez-Lombard et al., 2008). El impacto es en doble via, una
afectacién econdmica y otra ambiental; en lo financiero repercute desde los altos costos de las
instalaciones, el mantenimiento de los equipos y el elevado consumo de energia que se traduce
en mayores gastos. A nivel ambiental, las emisiones de CO> se han documentado como elemento

desencadenante del efecto invernadero y el consecuente calentamiento global.

Esta preocupacion se ha plasmado en acuerdos establecidos como lo es el Protocolo de
Kioto en el que los paises se comprometen a reducir las emisiones de gases con efecto
invernadero (Ballester, Diaz, & Manuel Moreno, 2006). Generalmente estos compromisos se
limitan a un asunto retorico y son pocas las acciones implementadas a este nivel debido al

caracter no vinculante de los tratados que se firman, reduciendose a un compendio de buenas
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intenciones. De ahi la importancia de visibilizar las nuevas tecnologias no solo como algo

positivo para el planeta, sino también para las finanzas del sector empresarial.

La principal opcién desde el ambito energético para responder a estos desafios y la
alternativa para reducir la propagacion de las emisiones de CO2 son los servicios energéticos
generados con un menor consumo de energia. El uso racional de la energia es una preocupacion
mundial, afrontarla implica la disminucion del consumo de energia sin perder la eficiencia y la

calidad de vida (Pinnola, Vargas, Buiar, & Ordonez, 2015).

Como respuesta a estos problemas de impacto energético y ambiental, en los Gltimos
afios, los sistemas de Volumen de Refrigerante Variable (VRV) 0 més conocidos por sus siglas
en inglés VRF (Variable Refrigerant Flow) han sido ampliamente instalados en diferentes tipos
de edificios, entre ellos residenciales y comerciales, debido a que tienen un alto potencial de
ahorro de energia (Aynur, Hwang, & Radermacher, 2009). Este sistema tiene muchas ventajas
significativas como lo son: funcionamiento silencioso, uso de controles integrados, disefio e
instalacion de equipos compactos, flexibilidad, disminucion en el costo del ciclo de vida y de

mantenimiento (Kwon, Lee, Hwang, Radermacher, & Kim, 2014).

Adicionalmente se ha conocido que un complemento ideal a estos sistemas de
refrigeracion, son los sistemas de monitoreo no invasivos en la tecnologia del equipo HVAC o los
VAC (Ventilation and Air Conditioning) que permiten generar estadisticas reales de consumo y
con esto obtener datos para la toma de decisiones con el fin de lograr un ahorro energético. Por
lo anterior, esta investigacion presenta un ejercicio dirigido al disefio, desarrollo y validacion de
un modelo de negocio para una solucion inteligente en optimizacion del consumo energético en

equipos vac en edificaciones del sector terciario lo cual hace parte de uno de los objetivos
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especificos del proyecto “Disefio desarrollo y validacion de un modelo de gestién energética de
sistemas de climatizacion de edificaciones en el sector terciario de la Region Caribe colombiana
para la mejora de la eficiencia energética y la sostenibilidad” correspondiente a la convocatoria
543 de Colciencias quien apoya el programa “Consolidacion de la red de conocimiento en
eficiencia energética y su impacto en el sector productivo bajo estandares internacionales”
mediante el trabajo de un grupo de Universidades como lo son: la Universidad Industrial de
Santander, la Universidad de la Costa, la Universidad Pontificia Bolivariana y la Universidad
Nacional de Colombia sede Bogota, mediante la realizacion de 8 proyectos macros para la
ejecucion del programa antes mencionado. Por tanto, se plantea la siguiente pregunta de

investigacion:

¢ Como se disefia, desarrolla y valida un modelo de negocio para una solucién
inteligente en optimizacién del consumo energético en equipos VAC en edificaciones del

sector terciario?
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2. Justificacion

En la actualidad surgen frecuentemente modelos de negocio, muchos innovadores y otros
no tanto. Estos modelos son creados al observar la necesidad de plantear una forma de vender
“la propuesta de valor de la empresa” y mediante estos maximizar las ganancias que pueden
llegar a tenerse. Este proyecto investigativo surge al observar los altos costos obtenidos por los
impactos negativos en los consumos energéticos por lo cual se propone establecer un modelo de
negocio que permitira evaluar la viabilidad del negocio y su posterior implementacion. Estudios
en Colombia han identificado a nivel energético que el sector residencial presenta el mayor
potencial de ahorro de energia con un 10.6%, para esto se ha planteado en el Plan de Accion
Indicativo 2010-2015 PROURE estrategias como la sustitucién de 2 millones de equipos de
refrigeracion, lo cual generaria un ahorro aproximado de 2,400 GWh/afio (UPME, 2015); todo

esto permitié que el sector terciario fuera el seleccionado para este proyecto investigativo.

Esta investigacion tuvo como beneficios la obtencion de un modelo de negocio que tuvo
un proceso de validacion de los nueve médulos segin la metodologia canvas, lo cual brinda un
mayor soporte a los resultados finales de este modelo y se obtuvieron resultados claves como la
medicion de los riesgos que se pueden tener al implementar el modelo, analisis financieros,
oportunidades de mejora, entre otros; por otra parte ésta serd una nueva alternativa que le
permitira a las empresas tener una opcién adicional para lograr un ahorro a nivel energético en su
empresa y tener una medicion en tiempo real de sus consumos mediante la adaptacion de un

sistema de monitoreo.

De igual manera la realizacién de este proyecto se hizo necesaria para dar cumplimiento a

uno de los objetivos especificos del proyecto “Disefio desarrollo y validacion de un modelo de
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gestion energética de sistemas de climatizacién de edificaciones en el sector terciario de la
Regidon Caribe colombiana para la mejora de la eficiencia energética y la sostenibilidad”
correspondiente a la convocatoria 543 del Departamento Administrativo de Ciencia, Tecnologia

e Innovacion (Colciencias).



MODELO DE NEGOCIO 17

3. Objetivos

3.1 General
Disefiar, desarrollar y validar un Modelo de Negocio para una solucién inteligente en

optimizacion del consumo energético en equipos VAC en edificaciones del sector terciario.

3.2 Especificos
Realizar una revision sistematica sobre modelos de negocios y su caracterizacion en el
sector de la climatizacion en edificaciones.
Identificar y documentar las variables y caracteristicas mas relevantes para el disefio,
desarrollo y validacion del modelo de negocios.
Desarrollar y validar los componentes de la metodologia Canvas en el modelo de

negocios.
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4. Aspectos metodologicos

Esta investigacion estuvo estructurada en varias fases que guardan coherencia con los
objetivos especificos del proyecto y agrupan una serie de actividades puntuales. Es importante
resaltar que el estudio implico la recopilacion de informacién documental a partir de diferentes
fuentes bibliograficas y la construccién de un modelo de negocio que fue validado a partir de la
aplicacion de un instrumento de recoleccion de informacidn que permitio verificar la calidad del
modelo propuesto. Se empled una metodologia de corte cualitativo empleando instrumentos tales
como entrevistas, mesas de trabajo con posibles clientes pertenecientes al sector terciario al igual
que la aplicacién del método SCAMPER para identificar nuevas alternativas de empleabilidad o

modificaciones al dispositivo desarrollado (Poon, Au, Tong, & Lau, 2014).

Para la caracterizacion de la poblacion utilizada para la validacion del modelo de negocio,
se realizé una busqueda a través de Geoportal® quien suministra informacion del Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), para lo cual se indagd especificamente sobre
las empresas registradas bajo la “Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las
actividades econdmicas adaptada para Colombia” mas conocida como CIIU y haciendo uso de la
revision 4 pertenecientes a Barranquilla y el departamento del Atlantico; lo que dio como
resultado un total de 49.696 empresas, de las cuales aproximadamente el 40% realiza actividades

gue guardan una estrecha relacion con el sector terciario. Sin embargo, para este proyecto sélo se

L https://geoportal.dane.gov.co/v2/?page=elementoDirectorio
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consideraron como posibles clientes, las empresas que se agrupan bajo las secciones que se

presentan en la tabla 4.1, debido a que se éstas se ajustaron al interés de la investigacion.

Tabla 4.1

Empresas registradas afo 2016

Seccion CllU4 No. De empresas
Alojamiento y servicios de comida 3074
Actividades de servicios administrativos y de apoyo 2713

Otras actividades de servicio 2943
Actividades de atencion de la salud humana y de asistencia social 1490
Informacion y telecomunicaciones 1306
Actividades financieras y de seguros 941

Educacion 546
Administracion publica y defensa 144

TOTAL 13157

Nota: Elaboracidn propia a partir de Geoportal

En el proceso de validacion del modulo de segmentos de cliente y de la propuesta de
valor, se realizaron una serie de entrevistas en las ciudades de Barranquilla, Bucaramanga y
Cartagena distribuidas de la siguiente manera: dieciseéis (16) Hoteles, diez (10) empresas del
sector servicios, seis (6) Universidades y dos (2) Clinicas. Ademas de esto se entrevistaron a dos
(2) expertos tematicos en el uso eficiente de la energia.

A continuacion, en la tabla 4.2 se presenta la Matriz de Actividades que muestra la
relacion entre los objetivos, las actividades y una breve descripcion de éstas desarrolladas en el

marco del proyecto.
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Tabla 4.2
Matriz de Actividades
Objetivo Objetivos No. Actividad Descripcion
General especificos
Disenar, Realizaruna 1 Revisidn bibliografica Realizar una revision de la bibliografia
desarrollary  revision existente sobre los modelos de negocio.
validar un sistematica 2 Visitas de campo Identificar posibles clientes y proveedores,
Modelo de sobre modelos andlisis de las expectativas y posible
negocio para  de negocios y competencia del servicio propuesto.
una soluciéon  su 3 Caracterizacion de los modelos de negocios Conocer y caracterizar los modelos de
inteligente en  caracterizacion actuales negocios que se encuentran actualmente en
optimizacion en el sector de el sector.
del consumo la
energético en  climatizacion
equipos VAC en
en edificaciones.
edificaciones Identificar y 1 Identificacidn y clasificacion de variables para  Se logra a través de las diferentes
del sector documentar cada uno de los componentes del modelo de entrevistas realizadas.
terciario. las variables y negocio.
caracteristicas 2 Realizacion de un panel de expertos para Realizacion de entrevistas a expertos del
mas relevantes complementar el listado de variables y area de uso eficiente de la energia y modelo
para el disefio, caracteristicas del modelo de negocio. de negocio.
desarrollo y
validacion del
modelo de
negocios.
Desarrollary 1 Construccion de modelo de negocio "Inicial”  Se construye a partir de los supuestos de
validar los investigacion y es la base para la validacion.
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componentes
de la
metodologia
Canvas en el
modelo de
negocios.

2.1
2.2

2.3

2.4

2.5

2.6

2.7

2.8

2.9

Validacion de cada componente.
Segmentos de mercado.
Propuesta de valor.

Canales.

Relaciones con clientes.

Fuentes de ingreso.

Recursos clave.

Actividades clave.

Asociaciones clave.

Estructura de costos.

Informe final

21

Se realiza mediante la implementacion de
diferentes estrategias de acuerdo a cada
componente.

Identificacion de los clientes potenciales.
Creacion de la propuesta de valor ofrecida
al cliente; es decir el producto o servicio.
Identificacion de los distintos medios de
distribucion con el cliente.

Creacion de estrategias para establecer
buenas relaciones con los clientes.
Explorar y plantear alternativas de
generacion de ingresos para la iniciativa
desarrollada.

Identificar los recursos necesarios para el
desarrollo de la iniciativa.

Identificacion de las actividades dentro del
modelo de negocio que contribuyen al
crecimiento de la propuesta de valor.
Mediante la identificacion de estrategias
para lograr relaciones exitosas entre socios,
proveedores y otros.

Basado en el desarrollo del proyecto,
identificar la estructura de costos que de
soporte a la iniciativa en su posterior
implementacion.

Realizacion de un consolidado del modelo
propuesto.

Nota: Elaboracién Propia



MODELO DE NEGOCIO

5. Marco teérico

Para abordar el objeto de estudio aqui propuesto ha sido necesaria la
fundamentacion conceptual en relacion a los ejes tematicos: Modelo de negocio, canvas,

innovacion en modelo de negocio y climatizacion en edificaciones.

5.1 Modelo de negocio

El concepto de modelo de negocio ha encontrado una amplia aceptacion en el
campo de los negocios y ha recibido una considerable atencion en la literatura académica
(Liu, Li, & Yang, 2012). EI concepto fue popularizado en relacion con la aparicion y
crecimiento de las llamadas “empresas punto com”, muchas de estas empresas eran apenas
planes de negocio, formados como compafiias para aprovechar el exceso de financiamiento
mediante capital de riesgo que existid en el periodo 1995 al 2000 para este tipo de
emprendimientos. De igual forma, el desarrollo del internet, la aparicion de nuevos canales
y otros aspectos del entorno socioeconémico mundial han incitado a las empresas a iniciar
nuevos modelos de negocio y a estudiar la posibilidad de que un mejor modelo de negocio
podria conferir una ventaja competitiva, aspecto también estudiado en la literatura (Fumas,

2009; Ovallos-Gazabon, Gémez-Charris, & Pacheco, 2016).

La literatura ofrece multiples y variadas definiciones alrededor del concepto de
modelo de negocios, sin embargo, los autores coinciden en que un modelo de negocio se
refiere a la forma en la que la empresa lleva a cabo su negocio, es decir, como: las

diferentes elecciones que se toman y las consecuencias que estas generan para la empresa,

22
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orientadas a la generacién de valor (Amit & Zott, 2001; Casadesus - Masanell & Ricart,

2007).

Una definicion més detallada es presentada por H. Chesbrough y Rosenbaum
(2000) quienes sefialan que las funciones de un modelo de negocio son: articular la
proposicion de valor; identificar un segmento de mercado; definir la estructura de la cadena
de valor; estimar la estructura de costes y el potencial de beneficios; describir la posicion de

la empresa en la red de valor y formular la estrategia competitiva (Ricart, 2009).

Autores como Magretta (2002) consideran gque para que un modelo de negocio sea
catalogado como “bueno” debe dar respuesta a las viejas preguntas de Peter Drucker:
¢Quién es el cliente? ;Y queé valora el cliente? Y a su vez a las preguntas fundamentales
que cada Gerente debe hacerse: ¢ Como hacemos dinero en este negocio? ;Como podemos

ofrecer valor a los clientes a un costo adecuado?

A partir de esos interrogantes, diferentes autores han planteado la forma de abordar
el desarrollo del modelo de negocio. Uno de los méas importantes aportes en este sentido es
la metodologia o lienzo canvas desarrollado por Osterwalder y Pigneur (2015) que permite
comprender la naturaleza de los modelos de negocio, visualizarlos de manera rapida y
sencilla; lo que permite disefiarlos y reinventarlos constantemente y que se presenta en el

siguiente apartado.
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5.2 Modelo canvas
Al realizar una traduccion literal de la palabra “canvas” del idioma Inglés al
Espafiol encontramos que esta traduce “lienzo”, que nos permite pensar en un documento
de tamafio fuera de lo comun, por lo cual debe entenderse que se trata de un papel que tiene
un buen tamafo en cual se puede visualizar con claridad y de manera practica el modelo de
negocio de un determinado proyecto (Sarmiento, Garcia Calva, & Hernandez Camacho,

2010).

Un referente actual en el tema de modelo de negocio es el trabajo de Osterwalder,
Pigneur y Tucci (2005) quienes repasan diferentes definiciones y plantean nueve (9)
maodulos para validar un modelo de negocio: proposicién de valor, cliente objetivo, canal
de distribucion, relaciones, configuracién de la cadena de valor, competencias esenciales,

red de socios, estructura de costes y modelo de ingresos.

Osterwalder y Pigneur (2015) basados en su desarrollo teérico anterior plantean el
lienzo — o canvas — del modelo de negocio, que se constituye en una forma préactica para la
generacion de modelos empresariales, crea el lienzo que consiste en la conexién
esquematica de nueve modulos que reflejan la 16gica de una empresa para alcanzar sus
ingresos, estos son: segmentos de mercado (SM), propuestas de valor (PV), canales (C),
relaciones con clientes (RCI), fuentes de ingreso (FI), recursos claves (RC), actividades
clave (AC), asociaciones clave (AsC) y estructura de costes (EC), cubriendo las cuatro
areas principales: Cliente, oferta, infraestructura y viabilidad econémica. A continuacion se
presenta la estructura general del lienzo canvas planteado por (Osterwalder & Pigneur,

2015) ver figura 5.1.
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Asociaciones
claves

Fabricantes de
sistemas de
climatizacién.

Empresas prestadoras
del servicio de energia
eléctrica.

Empresas de servicios
de outsourcing y
suministro de talento
humano.

Actividades

Clave
Asesorias del
sistema de
acondicionamiento
de aire.
Instalacion.
Mantenimiento.
Reparacién.
Servicio técnico.
Comercializacion.

Recursos Clave
Magquinaria.
Equipos.
Accesorios.
Talento humano.
Infraestructura
fisica.

Estructura de Costos

Propuestas de
Valor

Sistema inteligente
para el monitoreo y
control del consumo
eléctrico de sistemas
HVAC de alta
eficiencia que
garanticen confort
climéatico y
tranquilidad en el
usuario.

Talento humano directo y subcontratado, servicios publicos.

Compra de equipos, maquinaria y accesorios.

Relaciones con
Clientes

Asistencia personal
exclusiva.

Canales

Equipo comercial.
Internet.
Oficinas de atencidn.

Segmentos de
Mercado

Empresas del sector
terciario (Hoteles,
colegios,
hospitales,
entre otros.)

Fuentes de Ingresos

Venta del servicio integral.

Figura 5.1 Estructura del Modelo o Lienzo Canvas. Adaptado de (Osterwalder & Pigneur, 2015)

5.3 Innovacion en modelos de negocio

“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,

proporciona y capta valor” (Osterwalder & Pigneur, 2015). Para la organizacion tradicional,

un modelo de negocio esta impulsado por los planes y metas, cuyo objetivo principal es el

de asegurar la optimizacion y la eficiencia basada primordialmente en la construccion de

consensos, la convergencia y el cumplimiento (Malhotra, 2000). Amit y Zott (2001)

consideran que el objetivo general del modelo de negocio consiste en satisfacer la

necesidad de crear valor para esa empresa y sus socios. Para Chesbrough (2007) se refiere a

la salida de un ex modelo por medio de cambios en la manera de crear, entregar y capturar

valor.
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La innovacion de un modelo de negocio consiste en el disefio de un sistema de
actividades nuevo o modificado, representa una nueva fuente para la creacién de valor, que
puede resultar ser atractiva durante los momentos en que los recursos escasean, porque esta
basado en la combinacion, de forma innovadora, de los ya existentes que controlan a una
empresa 0 a sus socios (C. Zott & Amit, 2009). Frecuentemente innovadores modelos de
negocio e industrias totalmente nuevas, reemplazan a otras que van desapareciendo, las
empresas que estan surgiendo (startups) desafian a las que se esfuerzan febrilmente por
reinventarse (Osterwalder & Pigneur, 2015).

En los dltimos afios el surgimiento de nuevas formas de competir esta desafiando la
visién tradicional de la competencia y las estrategias empresariales, gracias a los novedosos
modelos de negocio que estan aprovechando las oportunidades que brindan cambios
estructurales para de esta manera obtener ventajas frente a las vulnerabilidades de las
empresas establecidas (Casadesus-Masanell, 2004). La innovacidon en las empresas ha sido
considerada como un motor de desarrollo, que ha permito la generacién de nuevas ideas
para la forma de organizarse con el fin de ser mas productivas (Culshaw, 2015).

Chesbrough (2010) explica que "el valor econémico de una tecnologia permanece
latente hasta que se comercializa en alguna manera a través de un modelo de negocio".
Estas nuevas ideologias han cambiado la forma de ver un negocio, lo cual ha permitido la
generacion de innovaciones en los modelos de negocio existentes; tanto asi que tematicas
gue antes no eran consideradas tan importantes como ahora han sido tenidas en cuenta. Un
caso especifico es el consumo energético que se ha convertido en una gran preocupacion, lo
cual ha contribuido con el desarrollo de alternativas en la comercializacién de productos y

servicios que permitan aumentar la eficiencia y el ahorro energético en las edificaciones.
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5.4 Climatizacidn en edificaciones (servicios energéticos)

De acuerdo a investigaciones se ha determinado que el consumo de energia
generalmente estd concentrado en tres sectores: industria, transporte y otros (agricultura,
servicio y residencial), las edificaciones representan entre un 20 — 40% del consumo total
de energia final (Pérez-Lombard et al., 2008). Autores como Lemmet consideran que este
valor supera el 40% del consumo mundial de energia y un tercio del efecto invernadero
mundial de las emisiones de gases (Lemmet, 2009), por otra parte la principal fuente de
emisiones de gases del efecto invernadero de las edificaciones es el consumo de energia.
Los sistemas que consumen principalmente la energia en las edificaciones son: iluminacion,
accionamiento de electrodomésticos, ACS (agua caliente sanitaria), calefaccion, aire
acondicionado, etc. (Lozano & Ramos, 2004; Renedo et al., 2015). La energia eléctrica
consumida en la gestion de un edificio relacionada a la operacion del sistema de ventilacion

y aire acondicionado de un inmueble esté alrededor del 60% (ASHRAE, 2009).

El consumo de energia de sistemas de aire acondicionado en las edificaciones varia
entre paises. En Espafa, segun el Ministerio de Industria espafiol, el consumo de energia de
los sistemas de aire acondicionado representa aproximadamente el 2,5% del consumo de
energia del pais. Para lograr una reduccion en este consumo, investigaciones han
determinado principalmente tres técnicas: la reduccion de la demanda de calor del edificio,
recuperacion de la energia, y el uso mas eficiente de los sistemas de aire acondicionado

(Renedo et al., 2015).

En Estados Unidos los tres principales factores de consumo de energia en el sector

comercial son: la calefaccion, la iluminacion y la refrigeracion de locales, que representan
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cerca de la mitad del consumo de energia de sitio (U.S. Department of Energy, 2012a); en
el sector residencial la calefaccion y la refrigeracion representan el 54% del consumo de

energia del sitio.(U.S. Department of Energy, 2012b).

En Colombia el sector residencial representa aproximadamente el 20% del consumo
final de energia en el pais, dentro de las mayores fuentes de ineficiencia que se han
identificado con respecto a el consumo de energia del sector se encuentran: el elevado uso
de electricidad en refrigeracion, resultado de tener equipos con altos consumos asociados a
factores como la tecnologia (baja eficiencia energética), la falta de mantenimiento y la edad
(UPME, 2015). De acuerdo con el estudio realizado por la UPME en el 2013, el sector
comercial, pablico y de servicios tiene una participacion cercana al 6% de la demanda

energética en el pais (UPME, 2015).

La propagacion del consumo de energia y las emisiones de CO- en el entorno han
traido consigo la creacion de estrategias de eficiencia energética y de ahorro, lo cual se ha
convertido en un objetivo prioritario de las politicas de energia en la mayoria de los paises
(Pérez-Lombard et al., 2008). En el Plan de Accién Indicativo 2010-2015 PROURE, se
identificd al sector residencial como el de mayor potencial de ahorro de energia con un
10.6%. Para cumplir dicha meta, se disefiaron 5 subprogramas de accién para este sector.
Dentro de los cuales se encuentra la sustitucion de 2 millones de equipos de refrigeracion,
principalmente en los estratos 1, 2 y 3, lo cual generaria un ahorro aproximado de 2,400

GWh/afo y tendria un costo alrededor de los 770 millones de délares (UPME, 2015).

El uso correcto de la energia en edificaciones, puede generar una disminucion en los

costos de operacion en dos aspectos: Primero en el uso final de la energia a través de la
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iluminacion, la climatizacion y los equipos eléctricos, y el segundo aspecto esta relacionado
con las tarifas impuestas por las compafiias suministradoras de la energia eléctrica, cuando
la demanda excede los limites convenidos (Acosta, Gonzéalez, Zamarrefio, & Alvarez,

2011).

La tendencia que se esta generando con los sistemas de HVAC es la creacion de modelos
que permitan predecir el consumo de energia en distintos tipos de edificaciones (Fumo,

2014; Lemmet, 2009; Suganthi & Samuel, 2012; Zhao & Ma, 2015).

5.5 Modelos de negocio innovadores en el sector energético
En el contexto global se ha dado una revolucion en el sector energético con el
desarrollo de nuevas tecnologias representados en aplicaciones inteligentes y nuevos
avances en el uso de tecnologias renovables. Esto ha generado la aparicion de nuevos
modelos y replantear ya existentes. Segun un estudio realizado por Orkestra Instituto VVasco
De La Competitividad (2015), se han identificado tres grandes factores de cambio en el
sector energético mundial:
¢+ Evolucién de la cadena de valor del sector eléctrico.
¢ Integracion de generacion renovable.
¢+ La creacion de valor se esta expandiendo, hacia un modelo de negocio que trata
capturar valor del cliente.
Siendo las Smart Grid o redes eléctricas que permite integrar de manera inteligente
el comportamiento y acciones de todos sus usuarios para garantizar un suministro seguro,

econdmico y sostenible, han incidido fuertemente en los modelos de negocio en el sector
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energeético. Dentro de las caracteristicas méas relevantes que se pueden sefialar dentro de la
evolucion de los negocios en el sector energético son:

+ Papel activo de los clientes en la evolucion de la distribucion eléctrica y la
integracion del consumidor como un nuevo agente activo del sistema eléctrico,
“PROSUMIDOR™>

¢+ La evolucion del sector eléctrico hacia un modelo de generacion y consumo mas
inteligente.

¢+ Transicion energética que nos lleva a la puesta en valor de un nuevo modelo
energético.

El sector eléctrico mundial pasa por una coyuntura clave en su evolucion debido a
muchos factores, principalmente las nuevas politicas energéticas, la penetracion de
tecnologias de generacidn eléctrica (fuentes renovables y fuentes de generacion distribuida)
y un consumidor mas activo y exigente, estan configurando un nuevo panorama
competitivo y de oportunidades para la generacién de modelos de negocios innovadores.
Para el Orkestra Instituto VVasco De La Competitividad (2015) de acuerdo a la estructura de
la cadena valor del sector eléctrico se pueden agrupar los modelos de negocio identificados
en tres (3) grandes categorias, los cuales tienen diferentes grados de sofisticacion y

desarrollo (ver figura 5.2):

2 Conocido como Prosumer que es una combinacion entre dos palabras, productor y consumidor. La

diferencia es que productores hacen dinero, los consumidores lo gastan y los prosumidores hacen dinero

mientras lo gastan.
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Gestion de la Sistemas de Agregado  Generacion Distribuida
Demanda Eléctrica Zonal de Energia Eléctrica

Dentro de esta categoria
Dentro de esta categoria se identifican tres
se identifican los Es una combinacién de mod.el.o de negocio: el
siguientes modelos: suministro de sistemas
Servicios energéticos, el de generacion
suministro de soluciones distribuida, el servicio
de Smart Home vy el de Leasing o de Power

los modelos de gestidon
de la demanday de
generacion distribuida.
Dentro de esta

servicio de demand Purchase Agreement y el

categoria hacen parte
los modelos de negocio
de virtual power plant

response; aunque las modelo Rent-the- space;
diferencias entre si son siendo el  principal
mas sutiles e incluso : : criterio de
convergen en algunas y microgrids. diferenciacién la
ocasiones las soluciones. propiedad del activo y la

toma de riesgos.

Figura 5.2 Categorias de modelos de negocio innovadores en el sector eléctrico. Adaptado de (Orkestra
Instituto Vasco De La Competitividad., 2015)

De acuerdo a lo establecido en la figura 5.2, se realiz6 una busqueda de los casos
exitosos referentes a nivel mundial, nacional y regional dentro de las categorias de modelos
de negocios. En la figura 6.1 se muestran los casos de las empresas Solar City y Green
Nation donde se describen sus caracteristicas principales del modelo de negocio en

generacion distribuida.
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v Lider del mercado de instalacién de paneles solares para
hogares en EE.UU.
. v’ Ofrece electricidad limpia y mas econémica a sus clientes
SOIarCIty sin inversioninicial requerida.

‘ El cliente puede comprar la electricidad generada a una
tarifa fija y mas econdmica que la ofertada por el mercado
o alquilarlos paneles solares por un valor fijo mensual.

v' Posibilidad de comprar los paneles solares directamente.

AN

http://www.solarcity.com/

v’ Diferentes tecnologias para la generacién de energia, siendo \\ ‘/
las méas importantes la hidroeléctrica, la térmica y la edlica.

v’ Variedad de productos: Distritos térmicos, cogeneracion,
energia solar, energia de respaldo, entre otros. C E L S I A

http://www.celsia.com/

Figura 5.3 Casos exitosos modelo de negocio generacion distribuida. Elaboracion propia.

Solar City es el proveedor de energia solar residencial y comercial nimero 1 de
Estados Unidos quien ha desarrollado alternativas para ofrecer a sus clientes su propuesta
de valor para lo cual establecié 4 formas de pago, que son: préstamo, efectivo (compra total
y directa), arrendamiento o PPA (Power Purchase Agreement) o Contrato de Compra de
Energia.

En las opciones de arrendamiento y PPA los equipos pertenecen a la compafiia
Solar City, en cambio en efectivo y préstamo los equipos son propiedad del cliente; ademas
de esto Solar City es consciente que el valor que representa adquirir sus servicios y
productos es alto, por lo cual las opciones diferentes al “efectivo”, le ofrecen al cliente
entre 10 a 20 afios de plazo para finalizar el pago total, un claro ejemplo es la opcion PPA

la cual se describe a continuacion en la figura 5.4:
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Usted pags por el

rgue consume &

financiero.

Figura 5.4 Contrato de compra de energia PPA. (SolarCity, 2017)

Celsia es una compafiia dedicada a la generacién de energia, tiene una capacidad

instalada de 2.387 MW, cuenta con diferentes tecnologias para la generacion de energia,

siendo las mas importantes la hidroeléctrica, la térmica y la edlica. Celsia (2017a) presenta

diferentes modelos de negocio de acuerdo a sus productos, a continuacion, enunciamos

algunos de estos:

X/
L X4

X/
L X4

X/

L X4

X/
L X4

Energia Solar: Modelo PPA (Contrato de Compra de Energia) el cliente

unicamente paga por los kWh consumidos a un precio competitivo y tarifas estables
en el tiempo.

Energia de Respaldo: El cliente paga un valor fijo mensual por el servicio, evitando
la inversién en activos ajenos a la naturaleza de su negocio.

Distrito Térmico: El cliente paga Gnicamente por el agua consumida en sus procesos
de enfriamiento o calefaccion.

lluminacién Eficiente: El cliente paga un valor mensual por el servicio durante un
periodo determinado.

Activos Eléctricos: Se paga una tarifa mensual que incluye la operacion y
mantenimiento de los sistemas, dejando los temas eléctricos en responsabilidad de

expertos.
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%+ Cogeneracion: Paga Unicamente por los energéticos generados durante su proceso y
olvidese de la operacion y mantenimiento de los activos.

«+ Eficiencia Energética: Le financian al cliente los servicios que necesita para que su
empresa sea cada vez mas competitiva. Esto incluye pruebas predictivas y
preventivas a equipos electromecénicos, incluyendo el andlisis de resultados y

recomendaciones.

Convenciones

0 Sede Administrativa

() Termoeléctricas

0 Hidroeléctricas

Figura 5.5 Mapa de tecnologias en Colombia de Celsia. (Celsia, 2017b)

Celsia siendo la empresa de energia del Grupo Argos tiene presencia en Colombia
mediante E.P.S.A. Empresa de Energia del Pacifico S.A. E.S.P en los departamentos del
Valle, Cauca y Tolima con centrales hidroeléctricas. Asi mismo en el Valle del Cauca con

subestaciones, redes de distribucion y de transmision.
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¢ K v’ Presta servicios energéticos eficientes para
oh nson edificaciones.
v’ Ofrece contratos de rendimiento energético.

v Gestién de edificios, de equipamientos en

Controls

v’ Venta de equipamientosy sistemas de controles.

v’ Proyectos de microgrid.

v’ Iniciativa luz para todos suministrando
electricidad a poblaciones aisladas. e tro ra S

http://eletrobras.com/

http://www.johnsoncontrols.com/

Figura 5.6 Casos exitosos modelo de negocio gestion de la demanda y agregado zonal. Adaptado de (Orkestra
Instituto Vasco De La Competitividad., 2015)

En la figura 5.6, se muestran el caso de la empresa Jhonson Controls para el modelo
de negocio innovador en la categoria de la Gestion de la Demanda. Asi mismo el caso de la
empresa Electrobras para la categoria de sistemas de agregado zonal con su proyecto de
Microgrids.

Johnson Controls recibio en el afio 2016 “el premio del Gobernador”, patrocinados
por la Sociedad de Ingenieros Profesionales de Wisconsin que reconoce a los principales
fabricantes de Wisconsin que han contribuido al crecimiento econdémico; es lider global en
el suministro de soluciones para la eficiencia de edificaciones mediante la instalacion de su
sistema de operacion de edificios Metasys® con el objetivo de lograr una integridad en
diferentes sistemas de control de tipo ambiental, de incendio, de acceso, entre otros. Uno de
sus casos de éxito ha sido el Aeropuerto Dorado Internacional con quien inici6 contrato en
el afio 2008 para proporcionar equipos HVAC (Heating, Ventilation and Air Conditioning)
mediante la implementacion de un modelo de contratacion de tecnologia que disminuye los

altos costos iniciales, elimina la duplicacion de sistemas e infraestructuras, asegura la
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calidad y gestiona la innovacion, todo esto al tiempo que mantiene y preserva la integracion
entre diferentes subsistemas y tecnologias en el aeropuerto (Johnson Controls, 2017).

En la categoria de sistemas de agregado zonal se encuentra Eletrobras la mayor
compafiia del sector eléctrico de América Latina, quien es lider en la generacion y
transmision de energia eléctrica en Brasil con aproximadamente una cobertura equivalente
al 50% de las lineas de transmision del pais en su red béasica, en alta y extra-alta tension. Es
una empresa de capital abierto, teniendo asi como principal accionista mayoritario al
Gobierno y dentro de su objeto social la preocupacion por el uso de energias limpias; una
muestra de ello es la participacion en programas de Gobierno enfocados a la eficiencia
energética (Procel — Programa Nacional de Conservacion de Energia Eléctrica) y su
capacidad instalada la cual en méas de un 90% proviene de fuentes con baja emision de
gases de efecto invernadero lo que contribuye a que la matriz energética brasilefia sea una
de las mas limpias y renovables del mundo.(Eletrobras, 2017)

Teniendo en cuenta el mercado nacional y regional, sobre el desarrollo de modelos
innovadores principalmente en Gestion de la Demanda, donde se ha enfocado
principalmente el proyecto para el suministro, comercializacion y venta de frio en
edificaciones en el sector terciario mediante el uso de tecnologias limpias y eficientes, en la
figura 6.5 se muestran ejemplos de desarrollo de modelos de negocios esta categoria como

el caso de Alpujarra en Medellin y Senefic en San Andrés Islas.
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Distrito Térmico La Alpujarra

v' Edificio donde funciona la planta que genera agua fria
para aire acondicionado.

v  Consiste en generar energia para proveer aire
acondicionado en edificios, estd operando en las sedes
de la Gobernacién, la Asambleay la DIAN.

v" Los clientes lograrian ahorros entre el 15% y 20% en el
consumo de energia.

Generar ahorro energético mediante un plan de ‘ .
optimizacién basado en el anélisis y seguimiento
al consumo de energia eléctrica en posadas y

hoteles.

http://senefic.com/
Figura 5.7 Casos nacionales y regionales de modelo de gestién de la demanda. Elaboracién propia

El Distrito Térmico La Alpujarra es el primero de su tipo que se construye en
América Latina, el cual ubica a Medellin y a Colombia en la ruta de la sostenibilidad,
mediante un proyecto innovador que permite mitigar el uso de Sustancias Agotadoras de
Ozono (SAO) por medio del ofrecimiento de un nuevo servicio: aire acondicionado por
demanda. Se calcula que el ahorro de energia para los edificios del area de influencia oscila
entre un 15% y un 20% en relacion con los consumos actuales. Estas eficiencias permitiran
eliminar en un 100% el uso de SAO, asi como lograr ahorros superiores al 30% en
emisiones de gases de efecto invernadero, y disminuciones del 22% de emisiones de
diéxido de carbono (CO2).(Caracol Radio Medellin, 2017; Noticias - Minambiente, 2015;

Sala de Prensa EPM, 2016).
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6. Validacion del modelo de negocio

En el marco del proyecto “Disefio y validacion de un modelo de gestion para
sistemas de climatizacién en edificaciones para el sector terciario de las regiones caribe y
andina para la mejora de la eficiencia energética y la sostenibilidad ambiental” entre uno de
sus objetivos especificos se encuentra el desarrollo de un modelo de negocio, el cual es el
producto de este trabajo investigativo por tal razdn, se recibio la asesoria del Ingeniero Luis
Ortiz para la construccion del modelo de negocio en el marco del acuerdo entre
universidades ejecutoras y co-ejecutoras en el contrato RC 0464-2013 celebrado entre la
fiduciaria Bogota y la Universidad Nacional de Colombia. Dicho modelo se valido

mediante la metodologia canvas de (Osterwalder & Pigneur, 2015).

Relaciones con
Clientes

Actividades

Clave
Asesorias del
sistema de

Asociaciones
claves

Propuestas de
Valor

Fabricantes de
sistemas de
climatizacién.

Empresas prestadoras
del servicio de energia
eléctrica.

Empresas de servicios
de outsourcing y
suministro de talento
humano.

acondicionamiento
de aire.
Instalacion.
Mantenimiento.
Reparacion.
Servicio técnico.
Comercializacion.

Recursos Clave
\WELTILETER
Equipos.
Accesorios.
Talento humano.
Infraestructura
fisica.

Asistencia personal
exclusiva.

Sistema inteligente
para el monitoreo y
control del consumo
eléctrico de sistemas
HVAC de alta
eficiencia que
garanticen confort
climatico y
tranquilidad en el
usuario.

Canales

Equipo comercial.
Internet.

Oficinas de atencion.

Segmentos de
Mercado

Empresas del sector
terciario (Hoteles,
colegios,
hospitales,
entre otros.)

Estructura de Costos

Fuentes de Ingresos

Talento humano directo y subcontratado, servicios publicos.

Compra de equipos, maquinaria y accesorios. Venta del servicio integral.

Figura 6.1 Modelo de negocio inicial Adaptado de (Osterwalder & Pigneur, 2015)
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6.1 Segmentos de mercado

Asociaciones Actividades Propuestas de Relaciones con Segmentos de
claves Clave Valor Clientes Mercado

Canales

Estructura de Costos Fuentes de Ingresos

Figura 6.2 Segmentos de mercado. Adaptado de (Osterwalder & Pigneur, 2015)

En este modulo se definen “nuestros clientes”, es decir los diferentes grupos de personas o
empresas a la cuales queremos venderles nuestro producto o servicio. Para esto Osterwalder
y Pigneur (2015) consideran que la creacion de segmentos de mercados se da, porque cada
grupo de cliente presenta diferencias en cuanto a:

¢+ Tiene necesidades especificas;

¢+ El canal de distribucion para llegar a ellos;

% Indice de rentabilidad;
% Disposicion para pagar por diferentes aspectos de la oferta.

Para esta investigacion se establecio como segmento de mercado edificaciones del

sector terciario que manejan equipos de VAC (Ventilation and Air Conditioning). Para

entender el mercado potencial se realizd una buasqueda sobre la divisién de los sectores que
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concentran en mayor porcentaje el consumo de energia; por lo general esta dividido en tres
sectores: industria, transporte y otros (agricultura, servicio y residencial), las edificaciones
representan entre un 20 — 40% del consumo total de energia final, representado en:
iluminacién, accionamiento de electrodomésticos, ACS (agua caliente sanitaria),
calefaccion, aire acondicionado, etc. (Ovallos-Gazabdn et al., 2016).

El comportamiento del consumo de energia eléctrica para aires acondicionados varia
de acuerdo a los paises. Segun la Comision Europea (2016), la calefaccion y la
refrigeracion consumen la mitad de la energia de la Unidn Europea y gran parte de esta se
pierde; lo que hace imperativo el desarrollo de una estrategia para que la calefaccién y la
refrigeracion sean mas eficientes y sostenibles. En la Union Europea el 45 % de la energia
para calefaccién y refrigeracion se consume en el sector de la vivienda, el 37 % en industria
y el 18 % en el sector de los servicios. Cada sector tiene potencial para reducir la demanda,
incrementar la eficiencia y pasar a fuentes de energia renovables.

En Colombia el sector residencial representa aproximadamente el 20% del
consumo final de energia en el pais, identificando como los principales problemas u
obstaculos respecto a el consumo de energia: el elevado uso de electricidad en refrigeracion
que resulta de tener equipos con altos consumos asociados a factores como la tecnologia
(baja eficiencia energética), la falta de mantenimiento y la edad; esta situacion redunda en
altos costos al cliente o usuario final por concepto de pagos a los operadores de energia
(Ovallos-Gazabén et al., 2016; UPME, 2015).

Por otra parte, durante estos ultimos 50 afios, el sector con mayor contribucién al
PIB de la regidn Caribe ha sido el terciario, con una participacion promedio anual superior

a 40,0% del total regional. El sector terciario estd compuesto por las actividades de
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comercio, transporte y comunicaciones, servicios empresariales y servicios sociales. Este
sector se desarrolla principalmente en los grandes centros urbanos, ya que estos poseen la
infraestructura y condiciones necesarias para su funcionamiento (Reina, Aguilera, Orozco,
Yabrudi, & Barcos, 2013).

Un anélisis basado en revision bibliogréfica y de las entrevistar realizadas a las
empresas del sector terciario permitié caracterizar los intereses o necesidades generales

para los equipos de acondicionamiento de aire para cada uno de estos (figura 6.3).

3074 Garantizar bienestar de los huéspedes a través
o=y de confort y buen servicio.

Q@ 2943  Brindar confort a los clientes y colaboradores
para la prestacion de los servicios.

SN N

26.5% N 2713 Brindar confort a los clientes y colaboradores
. 0 . ..
Nicho de iy para la prestacién de los servicios.
Mercado
|dentificado - - -
\ 1490 Aportar al bienestar de los pacientes y profesionales,
y a la recuperacion satisfactoria del paciente. Calidad
del aire, control de flujos.
9 1306 Brindar confort a los clientes y colaboradores para
=7 la prestacion de los servicios.
% 841 Brindar confort a los clientes y colaboradores para
\ la prestacion de los servicios.
73.5%

Otros
Sectores 546  Brindar confort a los clientes internos y externos para
la prestacion del servicio educativo.

\ AN

& 144 Brindar confort a los clientes y colaboradores para
la prestacion de los servicios.

Figura 6.3 Composicién del nicho de mercado identificado y principales requerimientos de sistemas de aire
acondicionado. Elaboracion propia

Para aprovechar la oportunidades identificadas en este nicho de mercado, se debe
definir una propuesta de valor (Osterwalder & Pigneur, 2015), ajustada a las necesidades y
obstaculos que en la actualidad se les presenta utilizando tecnologias modernas y

soluciones innovadoras que generen beneficios y ganancias a los potenciales clientes.
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Teniendo en cuenta las situaciones de mercado en el contexto global, nacional y
regional se identifica una oportunidad de negocio en el sector terciario y para validar esta
posibilidad utilizando la metodologia propuesta por Osterwalder y Pigneur (2015), se
plantea una hipotesis de trabajo inicial que contemplaba como punto de partida, una
necesidad del segmento de clientes asociada a los costos de mantenimiento, reparacion,

adquisicién e instalacion de equipos de acondicionamiento de aire para edificaciones del

sector terciario (Figura 6.4).

H2: “Dolor” del cliente H1: El cliente existe
asociado a Gastos de para la idea de

mantenimiento, reparacion, negocios propuesta
adquisicién e instalacién de
equipos HYAC mds que el

mm .;E\
Copfdrt climdtico y exclusiva consumo
inguilidad toral sin Empresas del
de consumo sector terciario

Sodos dave

rias del sistema

Fabricantes de
sistemas de
climatizacién

acondicionamiento
de aire
Instalacién

Empresas .
delserviciode energiaflla  Reparacion %spetws relacionados con la {Hoteles,
elécrrica *  Servicio técpifo «compra, instalacién, colegios,
= Comercip#Zacion mantenimiento, reparacién y hospitales,
Empresas de servicios senvicios relacionados de s entre otros ) \
oe ¥ sistama ge
suministro de talento acondicionamiento de pire. 9

rsos clave
humano

Equipo comercial

Internet
&Cl_ﬂfi de atencid
ingreso

Maguinaria
Equipos
Accesorios

Estructura de costos
NTo humano directo y SUBCONTratado, servick Iicos.
Compra de equipos, maquina Sorios.

H4: Cobro por
consumo de aqire

H3: La empresa
adquiere los equipos,

los instala, les hace frio (Ton) + % sobre

el ahorro

mantenimiento...

Figura 6.4 Modelo de negocio inicial (Hip6tesis). Elaboracion propia

La figura 6.5 muestra una representacion visual de la frecuencia de términos
identificados en la transcripcion de las respuestas de los entrevistados, para este apartado se
empleo la metodologia usada en (Ovallos-Gazabon et al., 2016; Ovallos-Gazabon, Gomez-

Charris, Pacheco - Torres, & Rodriguez Celin, 2017) .
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Aire Demanda
energético
Acondicionado Uso
Problfema Legales Eficiencia
Limpia |nverter VRF  Mini
Confort Dinero Obsoletos

Electrico Equipes Costos

Clinica Consumo mayor o)
Energética cper Eficiente Split

Energia Oficina 'neficiencia Exigencia
9 S Edificio Alto =9

Clima Central  Ahorro
- Solucion .
Desconocimiento necesidad tranquilidad

Tecnologia Tecnologica
Climatico
Requerimientos

Figura 6.5 Wordclouds para las respuestas. Adaptado de (Ovallos-Gazabdn et al., 2016)

El ejercicio de construccion de WordClouds permite identificar elementos
principales relacionados con el “dolor” del cliente y estan relacionados con consumo, aire
acondicionado y costos. Para complementar este ejercicio de validacidn se construyé el

mapa de empatia basado también en las entrevistas realizadas (Figura 6.7).

6.2 Propuesta de valor

Asociaciones Actividades estas de Relaciones con Segmentos de
claves Clave 3 Clientes Mercado

Estructura de Costos Fuentes de Ingresos

Figura 6.6 Propuestas de valor. Adaptado de (Osterwalder & Pigneur, 2015)
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La metodologia de descubrimiento de negocios innovadores planteada Osterwalder
y Pigneur (2015) a través de la herramienta conocida dentro de la literatura de modelos de
negocios como mapa de empatia (Ver figura 6.7), que permite entender mejor al cliente a
través de un conocimiento méas profundo del mismo, su entorno y su vision unica del
mundo Yy de sus propias necesidades; y que operacionaliz0 a través de entrevistas, como fue
este caso. Este procedimiento permitié modificar la propuesta de valor, orientada hacia la
hipétesis de partida de los costos asociados a mantenimiento y reparacion de los sistemas
de aire acondicionado en edificaciones del sector terciario a un sistema integral que permita
reducir el consumo energético en estas edificaciones por concepto de aire acondicionado y

que sean tecnologias limpias y eficiente (GruppoBPC International, 2014; Ovallos-Gazabdn

et al., 2016).
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Figura 6.7 Mapa de empatia. Elaboracidn propia
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El desarrollo de entrevistas, la construccion del mapa de empatia entre el segmento
de clientes y la propuesta de valor, permitio pivotear la hipétesis inicial a partir de la
identificacion de necesidades reales de los potenciales clientes, es decir el “dolor” real esta
asociado principalmente a: “los costos del consumo energético asociados al uso de aires
acondicionados”.

Para aprovechar las oportunidades identificadas en el nicho de mercado, se definio
una propuesta de valor (Osterwalder & Pigneur, 2015), ajustada a las necesidades y
obstaculos que en la actualidad se les presenta utilizando tecnologias modernas y
soluciones innovadoras que generen beneficios y ganancias a los potenciales clientes;
definida como:

“Solucion inteligente para el ahorro en costos en el consumo eléctrico de sus

equipos de aire acondicionado”

Para cumplir con la propuesta de valor se desarrollé un “dispositivo para la
medicion del consumo energético en edificaciones del sector terciario” cuyas caracteristicas
se basan en el uso de la telemetria para la medicién del consumo energético acorde a la
arquitectura del sistema de VAC seleccionado. El dispositivo recolecta, transmite, procesa y
visualiza datos de las variables asociadas al consumo eléctrico, en este caso las variables
son: consumo energeético, temperatura y flujo de aire entregado por el sistema de

refrigeracion.
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La recoleccion de la informacion se realiza a traves de diferentes modulos de
sensores compatibles y adaptables con la plataforma Arduino®. Mediante la plataforma
Arduino se procesa parte de los datos y se transmite al entorno visual en la web.
Finalmente, mediante un ordenador de escritorio se visualiza un entorno web donde se
realiza el procesamiento de la informacion para la presentacion de los datos al usuario. Con
esta informacion se gestiona la informacion de habitos de consumo de los clientes y se
plantean planes de ahorro y consumo para dar un mejor uso al sistema VAC del edificio. En
la figura 7.8, se muestra un esquema de funcionamiento del dispositivo para dar

cumplimiento a la propuesta de valor.

Figura 6.8 Esquema funcionamiento dispositivo - Propuesta de valor. Adaptado de (Ovallos-Gazahon et al.,
2016)

3 plataforma de Hardware libre.
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En la anterior figura 6.8 se puede observar que el recuadro marcado con el nimero
3 identifica a nuestra iniciativa Green Comsuption quien es el eje fundamental del modelo

por ser quien ofertar la propuesta de valor.

6.3 Canales

Asociaciones Actividades estas de Relaciones con Segmentos de

claves Clave Clientes Mercado

\ 4

Canales

oo

Estructura de Costos

Fuentes de Ingresos

Figura 6.9 Canales. Adaptado de (Osterwalder & Pigneur, 2015)

En el desarrollo de un modelo de negocio, los canales de distribucién tienen una
importancia particular después de definir el segmento de mercado y definida la propuesta
de valor; debido a los beneficios que genera a los clientes relacionados con el ahorro de
tiempo cuando hay que recorrer grandes distancias para satisfacer necesidades mediante un
producto o servicio; la fijacidn de los precios de los productos y/o servicios dada su

relacién con la tarea de la distribucion de los productos en el mercado (Vasquez, 2009).
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6.3.1 Conceptualizacion.
La expresion canal de distribucion se utilizé para describir la existencia de un canal
de comercio que establece un puente entre productores y usuarios. Para Vasquez (2009),
los canales de distribucion son caminos a través de los cuales los bienes o materiales

podrian pasar de los productores a los usuarios.

Los canales de distribucion describen como una compafiia comunica y llega a su
segmento de clientes para entregar su propuesta de valor teniendo en cuenta las
caracteristicas del producto y/o servicio y solucionan las dificultades relacionadas con
aspectos temporales, espaciales y de propiedad que distancian los bienes y los servicios de

aquellos clientes que lo requieren (Osterwalder & Pigneur, 2015).

La literatura sefiala que los canales de distribucion también son denominados
canales de marketing (Armstrong, Adam, Denize, & Kotler, 2014), al indicar que son el
conjunto de organizaciones independientes que participan el proceso de poner un producto
0 servicio a disposicién del consumidor final o de un usuario industrial. De igual forma,
“los canales de distribucion pueden ser considerados como conjuntos de organizaciones
interdependientes que intervienen en el proceso por el cual un producto o servicio esta

disponible para el consumo” (Stern, El-Ansary, Coughlan, & Cruz, 1999).

En sintesis, los canales de comercializacidn permiten a las empresas llevar sus
productos a la mayor parte del mercado objetivo, logrando una amplia cobertura de
mercado, de manera eficiente y optimizando los recursos disponibles de acuerdo a la

propuesta de valor definida y satisfacer necesidades de los clientes.
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6.3.2 Funcion y nivel del canal de distribucion.

En el mundo empresarial los esquemas de distribucion han sufrido una constante
evolucidn, debido a que la manera en que los consumidores acceden a los productos, viene
sufriendo una gran transformacion que afecta tanto a las estrategias de las empresas como a
la economia en general, evidencidndose que los nuevos sistemas comerciales son cada vez

mas eficientes y con mayor tecnologia.

Los canales de distribucion tienen como funcion conectar los productos con los
mercados y establecer una ruta mediante la cual los vendedores y los compradores puedan
negociar. Sin embargo, aquellos canales de distribucion con mayor uso de tecnologia, los
mejor disefiados y mas innovadores no darén los resultados sino recibe los productos

adecuados para venderlos en los mercados apropiados.

Los canales de marketing poseen una funcion decisiva es lograr que los
compradores potenciales realicen pedidos rentables, es decir, que no sélo deben atender
mercados, sino que también deben crear mercados (Garcia Brunori, 2013). Por otro lado,
para determinar el nivel del canal de distribucion, se debe tener en cuenta su estructura de
acuerdo a las opciones de intermediacién que se presenten. Se pueden identificar cuatro (4)

niveles o tipologias de canal que se describen en la tabla 7.1.
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Tabla 6.1

Niveles canal de comercializacién

Nivel

Descripcion

Nivel Cero

Nivel Uno

Nivel Dos

Nivel Tres

También llamado canal de marketing directo. Esta formado por un
fabricante que vende directamente al cliente final. Las formas mas
relevantes de canales de marketing directo son las ventas a domicilio,
las reuniones en casa para vender productos, la venta por correo, el
tele-marketing, la venta por television y los establecimientos
propiedad del fabricante.

Incluye un intermediario, como por ejemplo un minorista.

Incluye dos intermediarios. En mercados de consumo, éstos suelen
ser un mayorista y un minorista.

Incluye tres intermediarios; por ejemplo, en la venta de productos
importados, los mayoristas del pais de origen venden a los
mayoristas en el pais de destino, quienes, por su parte, venden a los
minoristas.

Nota: Elaboracion propia a partir de (Garcia Brunori, 2013)

Para la eleccion del nivel de intermediacion que se quiere en el canal de

comercializacion, las empresas deben tener en cuenta tres estrategias (Garcia Brunori,

2013):

7

+ Distribucion exclusiva radica en limitar de forma importante el nimero de

intermediarios; para lo cual, el fabricante desea conservar el control del nivel y de

los resultados de los intermediarios.

+ Distribucion selectiva consiste en la utilizacién de méas de un intermediario, pero

no de todos los que desean distribuir un producto en particular.

+ Distribucion intensiva consiste en la distribucion de bienes y servicios a través de

tantos puntos de ventas como sea posible.

La definicion del nivel de intermediacion del canal de distribucion, las empresas

deben considerar que:
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Entre mas corto sea éste mas se puede controlar, aunque la cobertura serd mas
limitada, y el precio més elevado; en cambio, en un canal mas largo existe un control menor
porque existe una mayor cobertura del producto, lo que representa costos méas bajos
(Velazquez Veléasquez, 2012, p.51). El esquema visual de los niveles o la tipologia de los
canales se presenta en la Figura 6.10.

Canal
broker

Canal
distribuidor

Canal Canal
directo detallista

Productor

Productor

Productor Productor

v

Broker

Distribuidores Distribuidores

R ENTRES Detallistas

Consumidor Consumidor Consumidor

Figura 6.10 Tipologia de Canales de Distribucion. (Negocios Internacionales, 2015)

Detallistas

Consumidor

l‘l‘l ‘
l‘l‘l‘l

6.3.3 Seleccion del canal de distribucion.

Al seleccionar canales de distribucion, las empresas deben determinar los objetivos
que buscan lograr en cada canal utilizado teniendo en cuenta, la propuesta de valor definida
para el producto y/o servicio y la cobertura que se pretenda. En la tabla 7.2, se muestran
algunos factores a tener en cuenta a la hora de definir el tipo de canal de distribucion se va

a utilizar (Velazquez Velasquez, 2012).
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Tabla 6.2

Factores que influyen en la seleccion del canal de comercializacion
Nivel Descripcion

Entre los factores de mercado mas importantes que afectan la seleccion
del canal de distribucion, se hallan las consideraciones respecto al
Factores de cliente meta. Los gerentes de mercadotecnia deben contestar las
mercado. siguientes preguntas: ¢Quiénes son los clientes potenciales? ;Qué es lo
que compran? ¢Donde lo compran? ¢Cuando lo compran? ¢ Coémo lo
compran? La ubicacion geogréfica y el tamafio del mercado también
son importantes para la seleccion del canal. Un mercado muy grande
exige mas intermediarios
Factores de Los productos que son méas complejos, hechos a la medida y costosos,
producto. tienden a beneficiarse con los canales de mercadotecnia mas cortos y
directos. Este tipo de productos se vende mejor por conducto de
personal de ventas directas.

El ciclo de La seleccion del canal cambia durante la vida del producto. La facilidad
vida del de conservacion del producto. Los productos perecederos tienen una
producto. duracion relativamente corta. Articulos fréagiles requieren el menor

manejo posible, estos productos necesitan canales de mercadotecnia
bastante cortos.

Factores del Los fabricantes con grandes recursos financieros, administrativos y de

fabricante. mercadotecnia estan mejor preparados para usar canales mas directos.
Estos productores tienen la capacidad de contratar y capacitar a su
propio personal de ventas, almacenar sus propios productos y extender
crédito a los clientes.

Nota: Elaboracion propia a partir de (Velazquez Velasquez, 2012)

Asi mismo, a la hora de decidir sobre el tipo de canal de distribucion que se va a
utilizar hay que revisar la relacion existente entre el costo del canal y su rentabilidad,
debido a que aquellos canales con menos costo generan utilidades més altas por venta;
también permiten que la empresa persiga mas ventas por unidades monetarias invertidas,
con lo que tienden hacia un crecimiento mas rapido (Veladzquez Velasquez, 2012).

Adicionalmente se deben considerar las caracteristicas del segmento de mercado
validado (empresas del sector terciario) y la propuesta de valor definida, enmarcadas en los
modelos de negocio de soluciones Smart Home el canal de comercializacion validado con

los clientes para la comercializacion del “dispositivo para la medicion del consumo
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energético en edificaciones del sector terciario” Las dos (2) tipologias de modelos de
negocio identificados para el sector en estudio son por un lado Recomendaciones de
comercializadoras eléctricas (Figura 6.11) y Recomendaciones de consumo de nuevas

empresas en el sector energético (Figura 6.12).

Empresa externa de analisis de datos
ylo proveedora de plataforma de J

customer engagement
eAccesoadatos de epggo por OEnw‘o de an&l!sns
consumo recopilados servicios sobre datos enviados
para analisisy/o y/o apoyo para
integraciénen interacciéncon
plataforma accesible al Proveedor de clientes
cliente energia
i . OAyuday consejos para
Envio automatico de tener un cONsSuMo mas
datos de consumoa eficiente

través de smart meter
Y pago eventual por

instalacibnde
dispositvousado para Cliente
el servicio prestado

Figura 6.11 Modelo de negocio basado en recomendaciones de consumo por una comercializadora de
electricidad. (Abella et al., 2015)

Proveedor de
Energia (
Envio de [ Pago por Envio de
datos de consumo
datos de consumo g
consolidados o co 'S?( ados o
informes informes

por demanda. por demanda.

Empresa externa de
andlisis de datos

Envio automdtico de Informes de datos
datos de consumo a de consumo, ayudas,
traves de dispositivos y Suministro de tips para tener un
pago eventual por equipos consumo eficiente.
servicios
Cliente

Figura 6.12 Recomendaciones de consumo de nuevas empresas en el sector energético. (Abella et al., 2015)
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Considerando ambos modelos de referencia, el canal de distribucion méas adecuado
para el producto/servicio desarrollado es un canal de distribucion de NIVEL CERO O
CANAL DE MARKETING DIRECTO donde aparecen solo dos intermediarios que
participan en el canal: Empresa-Cliente. La figura 6.13 presenta un esquema genérico de

este canal para el producto/servicio desarrollado.

Anadlisis de informacién,

elaboracién de informes,
disefio de estrategias de H
ahorro en consumo o o
Envio de informes
9 y estrategias de
ahorro en consumo

Empresa proveedora al cliente
de servicios

Envio automatico de
datos de consumoy Visitas, d|agnost|co
pago por servicio y Suministro
de equipos

Mantenimiento,
atencion al cliente,
seguimiento,
Publicidad.

Cliente

o

Identificacion
necesidad de ahorro en
consumo energético
en equipos HVAC

Figura 6.13 Visualizacién del canal seleccionado y flujo de proceso del servicio. Elaboracién propia.

En este tipo de canal de distribucién directo, el enlace o medios para llegar con el
producto al cliente es necesario encuadrar el producto — canal y el comportamiento del
consumidor. Para este caso el tipo de canal de distribucion se utilizara: Mercadeo a través
de Internet (pagina web, redes sociales) y ventas directas con personal de la empresa para

realizar las ventas y soportes tecnoldgicos que se ofrecen (Figura 6.14).
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Figura 6.14 Visualizacion del canal de mercadeo. Elaboracion propia.

6.4 Relaciones con clientes

Asociaciones Actividades Propuestas de Relaciones con Segmentos de
claves Clave Valor Clientes Mercado

Canales

Estructurade Costos Fuentes de Ingresos

Figura 6.15 Relaciones con clientes. Adaptado de (Osterwalder & Pigneur, 2015)

En el mundo empresarial la gestion de las relaciones con el cliente es de
importancia debido a que éste es el activo mas preciado que tiene una empresa: no depende
del empresario; todo lo contrario: las negocios dependen de él, pues ellos son los que

generan los ingresos de una organizacion, pero lo primordial es identificarlo como ser
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humano, con razén y sentimientos, es un pensante que entiende, siente emociones,

preferencias, gustos, entre otros (Ortiz Ospino & Miranda Peralta, 2014).

Por lo anterior el entendimiento del cliente permite orientar las acciones de la
empresa a la satisfaccion de las necesidades del mismo aplicando estrategias que permitan
construir relaciones sostenibles en el tiempo e incrementar su lealtad hacia la compra de los
productos y/o servicios. Sin embargo, alcanzar estos resultados no es algo sencillo dado las
caracteristicas cambiantes que los mercados de hoy en dia hacen que los clientes cada dia
sean mas exigentes; las nuevas tecnologias, la innovacion y la competitividad hacen que los

clientes busquen productos con valor agregado.

Las empresas se valen de estrategias y planes de accion que les permitan abarcar un
mayor segmento de mercado, desarrollando planes de estudio y analizando el
comportamiento de los consumidores buscando determinar y conocer sus necesidades,
preferencias y capacidades econdmicas para atraer clientes y fidelizarlos (Ortiz Ospino &
Miranda Peralta, 2014). En este sentido, es posible identificar cinco (5) aspectos que toda
empresa debe considerar para construir relaciones sélidas con sus consumidores y que se

presentan en la figura 6.16.
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ADELANTARSE A LOS PROBLEMAS

Construir una relacion leal y a largo plazo requiere de comunicacion
constante, y en el ambito de los negocios esto no es diferente. Hoy,
las empresas deben construir mecanismos de comunicacion que
permitan conocer la opinion de sus consumidores lo antes posible
para poder mejorar su experiencia.

LOS CLIENTES SON

Mantener a los clientes felices puede resultar la forma mas efectiva de
captar nuevos clientes, lo que se conoce como un efecto positivo de
la economia del ‘promotor; ya que éstos al sentirse valorados y
cuidados no dudaran en recomendar tu marca. Asi, integrar el
servicio al cliente con los productos y experiencias que reciben,
puede verse reflejado en el crecimiento de la empresa.

CONTACTOS CON LOS CLIENTES

Hoy los clientes necesitan sentir que pueden contactar de manera
inmediata y no hay razon para no responder sus quejas. Existe una
proliferacién de canales de contacto y dispositivos a través de los
cuales es posible comunicarse con el cliente, desde el uso de las redes

sociales hasta la implementacion de aplicaciones maviles.

EMPODERAR AL EQUIPO

Dado que en la actualidad los consumidores estdn mas informados y
tienen mayor acceso a respuestas en Internet, lejos quedaron los dias
en que los agentes de venta o atencion al cliente tenian todos los
elementos para poder dar solucion a sus demandas a través de un
guion cuadrado e inamovible. Hoy es fundamental otorgarles todas |
as herramientas para que se comuniquen con el cliente al mismo nivel
y logren una interacciéon mas humana.

RESPUESTAS DE MANERA INMEDIATA

La cualidad que mas valoran los clientes es la velocidad y eficiencia
con la que las empresas atienden sus demandas. Pero, jcomo pueden
las empresas integrarse a esta tendencia? Un buen inicio es la
incorporacion de preguntas y respuestas frecuentes en la pagina de
Internet o la realizacion de tutoriales que expliquen paso a paso como
utilizar un producto en particular.

Figura 6.16 Aspectos para establecer relacion con el cliente. Adaptado de (Zendesk, 2016)

El modelo de negocio propuesto para la comercializacion o venta del “dispositivo para

la medicion del consumo energético en edificaciones del sector terciario” se proponen las
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siguientes estrategias para establecer relaciones sostenibles con los clientes del sector de

edificaciones en la region:

X/
L X4

Promocion del producto haciendo énfasis en la propuesta de valor que diferencia de
la competencia.

Establecimiento de estrategias de marketing digital que suministren la informacién
y consejos de valor del producto tendiente a personalizar el servicio (disefio un sitio
web facil de navegar con informacion pertinente a dar solucion a las necesidades del
cliente).

Aplicacion de estrategias de promocion como lo son paquetes de servicios con
descuentos, soporte tecnolégico y de mantenimiento gratuitos por periodo de tiempo
0 por consultas.

Desarrollo de mecanismos (apoyados en las tecnologias de la informacion) que
permitan conocer las percepciones del cliente con el fin de establecer acciones de
mejora.

Enviar informacion permanente de su interés y pertinente previa identificacion de
sus perfiles.

Sitio web con un espacio de Preguntas Frecuentes, para lo cual se estableceran sus
respectivas respuestas y en caso tal de que el cliente no encuentre una respuesta
acorde a lo buscado; tendra la opcion de “Déjanos tus datos e inquietudes y nosotros

te contactamos”.
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Publicacion permanente de TIPS en el sitio web y envio por e-mail a los clientes
que activen la Opcion de notificaciones desde nuestra pagina web o al momento de
adquirir nuestros servicios.

Chat Online desde nuestro sitio web monitoreado por personal capacitado en el
funcionamiento del dispositivo.

Linea telefonica de atencidn nacional.

Creacidn de redes sociales como: Twitter, Instagram, Facebook, entre otros para
establecer contacto directo con nuestros clientes.

Aplicacion de estrategias por clientes que tengan referidos en nuestro Programa
“Clientes Amigos”, lo cual le otorga un descuento a nuestro cliente por habernos
promocionado y otorgado un nuevo cliente a nuestra empresa.

Publicacion de “Nuestros Clientes”, estrategia por medio de la cual se busca colocar
en nuestro sitio web los nombres de nuestros clientes para que esto genere confianza
y reconocimiento desde el mercado. Al igual que la publicacion de noticias o
aspectos como casos de éxito.

Establecimiento de capacitaciones constantes a nuestro equipo de trabajo en
tematicas como PNL (Programacion Neurolinglistica) para que adquieran
capacidades de manejo de personal y comunicacion verbal y no verbal, dispositivos
electronicos que componen nuestro dispositivo para entender su funcionamiento,

posibles fallas y mejores condiciones de uso.
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6.5 Fuentes de ingresos

Asociaciones Actividades Propuestas de Relaciones con Segmentos de
claves Clave Valor Clientes Mercado

Estructura de Costes Fuentes de Ingresos

Figura 6.17 Fuentes de ingreso. Adaptado de (Osterwalder & Pigneur, 2015)

En este mddulo se analiza el flujo de caja que genera la empresa de acuerdo a sus
segmentos. La empresa debe preguntarse ¢por qué valor esta dispuesto a pagar cada
segmento de mercado? Es importante entender los diferentes mecanismos de fijacion de
precio (Osterwalder & Pigneur, 2015). Segun Osterwalder y Pigneur (2015) la mayoria de
los modelo de negocio presentan dos tipos diferentes de ingreso:

+* Ingreso por transacciones de pagos puntuales de clientes.
¢+ Ingresos recurrentes de pagos periddicos realizados a cambio del suministro de una
propuesta de valor o del servicio posventa de atencién al cleinte.

En este investigacion se realizé la validacion a partir de proyecciones de demanda
del servicio en el mercado, entrevistas y analisis de tendencias en ventas de equipos VAC y

del consumo energético de los mismos y considerando dos posibles escenarios:
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Escenario 1:

ela constitucion de la empresa que brinda el servicio de monitoreo y control del consumo
energetico en equipos de aire acondicionado.

Escenario 2:

eLa venta del desarrollo o dispositivo, es decir, la transferencia total o parcial de los
derechos de explotacion de la propiedad intelectual del mismo

Figura 6.18 Escenarios. Elaboracion propia

En este punto se considera la forma en que se rentabiliza el proyecto. Bajo el primer
escenario planteado, los ingresos estarian dados por el nimero de clientes que adquieren el

servicio. A continuacion se hace una descripcion del servicio que recibe el cliente.

6.5.1 Escenario 1.

Green Consumption es un servicio de monitoreo del consumo energético de equipos
de aire acondicionado, integrado al disefio y acompafiamiento en la implementacion de
soluciones y estrategias orientadas a la disminucion del consumo eléctrico de estos equipos
y al ahorro econémico.

El cliente recibe al adquirir el servicio:

¢+ Un dispositivo y sus sensores para monitorear hasta en dos (2) espacios y sus
variables de consumo electrico, temperatura de entrega del equipo y temperatura del
recinto.

¢+ Acceso a la plataforma de visualizacion del comportamiento del consumo eléctrico
de sus equipos de aire acondicionado monitoreados a traves de dispositivos moviles

y/o computadores.
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% Un (1) informe mensual por doce (12) meses del consumo de los equipos

monitoreados Yy estrategias o acciones orientadas a la disminucion del consumo

eléctrico via e-mail.

% Mantenimiento de los equipos instalados durante doce (12) meses.

El valor del servicio al cliente (lo descrito anteriormente) es de $2.000.000.00 al

afno, se debe aclarar que es posible que para cubrir el 100% de los equipos de aire

acondicionado en una empresa, un cliente deba adquirir mas de Kkit.

De acuerdo a la validacién de segmento de clientes se ha estimado un potencial de

clientes de 13.157 empresas (S6lo en Barranquilla), de varios subsectores identificados

como clientes objetivos o potenciales, tal como se presenta en la tabla 4.1

Para el célculo de los ingresos se consideran los siguientes supuestos de mercado:

1.

2.

Cubrimiento inicial del 0,5% del mercado objetivo.

Demanda de tres (3) equipos por empresa.

El pago del monto de los equipos se cancela durante el afio fiscal activo en que se
adquiere.

Crecimiento del 10% anual en la cuota de mercado.

El precio de venta del servicio para el afio 1 es de $2.000.000.00. con un incremento
estimado en el 5% anual.

A partir del segundo afio el cliente pasa a pagar $600.000.00 por los servicios de
monitoreo y mantenimiento sin importar el namero de equipos instalados con un

incremento estimado en el 5% anual.
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A partir de estos supuestos y de la informacion consolidada en el modulo de
segmento de clientes, se tiene la siguiente proyeccion de ventas del servicio para un
horizonte de cinco (5) afios.

Tabla 6.3

Proyeccion flujo de ingresos

Ao 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Afno 5
Clientes 66 72 80 88 96
Dispositivos 197 217 239 263 289
Instalados
Ingreso por  $394,710,000 $455,890,050 $526,553,00 $608,168,723 $702,434,876
dispositivos 7
Ingreso por  $0 $39,471,000  $45,589,005 $52,655,300 $60,816,872
servicio (+1
afio)
Total $394,710,000. $495,361,050 $572,142,01 $660,824,024 $763,251,748
ingresos : 2
Anual

Nota: Elaboracion propia
6.6 Escenario 2

Bajo este enfoque, se estaria cediendo el 90% de los derechos de propiedad
intelectual a un posible comprador por un monto de QUINIENTOS MIL DOLARES
($500.000.00 USD) y tendria una participacion del 2% sobre las utilidades obtenidas de la
comercializacion del dispositivo desarrollado durante los primeros 5 afios.

Para la determinacion del monto sefialado se empled una combinacion de modelos,
por una parte se tiene el modelo de valoracion financiera para un producto innovador
desarrollado en la Universidad Nacional de Colombia Sede Medellin (Osorno Alzate &
Botero Botero, 2013) y adicionalmente se realizé una proyeccion de ventas del dispositivo

desarrollado.
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continuacion:

Donde:

El modelo de valoracién financiera para producto innovador se describe a

VPI(I,R,U) = I,e((br*D+2xR)+(bs*V))

VPI (I, R, U) =

Valor del producto innovador en funcién de los elementos: Nivel de
innovacion del producto (1), es decir, si el mejorado o nuevo. Como
se pueden tener dos resultados posibles (mejorado o nuevo), la
utilidad podra tomar dos valores posibles: cero si es mejorado y uno
si es nuevo, Riesgo de incorporacion en el mercado (R): al momento
de la valoracidn, el producto es o no, demandado en el mercado. En
este caso, el riesgo es no disponer de mercado para el resultado de la
investigacién. Como se puede tener dos resultados posibles, se
considerara cero si no hay mercado y uno cuando el mercado exista y
sea conocido y Uso del producto o del proceso innovador (U): social
o comercial. Tiene dos resultados posibles: fines sociales o
comerciales. Se considerara un valor de cero cuando el producto
innovador esté relacionado con usos sociales y uno cuando su uso sea

comercial.

Inversion realizada en el desarrollo del producto a precios de hoy.
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[pe (D) + (b2 xR)+(b3+0)) =
Multiplo, Nunca puede tomar el valor de cero (0). — Debe estar en
funcidn de elementos importantes identificados. — Debe permitir
incluir variables que ponderan la importancia de los elementos. — Si
fuese necesario, el maltiplo debe permitir la incorporacién de nuevos
elementos y nuevas variables. — Debe representar, al momento de la
valoracion, “utilidad” para la institucion, debido a que representa la
posibilidad de obtener “algun beneficio” de transferir un producto
innovador al mercado. Contiene valores bl, b2 y b3 que
corresponden a los pesos porcentuales que representan la importancia
de cada uno de los elementos I, R, U. Por ser valores porcentuales, la
suma de b1, b2 y b3 debe ser igual al 100%.

El método compuesto como propuesta de valoracién financiera para los productos
innovadores incorpora elementos importantes de dos métodos de valoracion: el de flujo de
caja y el de mercado. Teniendo en cuenta lo anterior se tiene que:

VPI(I,R,U) = ($49,115,048 )e((0.333*1)+(0.333*1)+(0.333*1))
VPI(I,R,U) = $133,508,542.48 COP

Equivalentes a $38,145.30 USD con una tasa de cambio proyectada a $3.500 COP/
1 USD.

Bajo el primer escenario planteado, se considerd una participacion inicial en el
mercado para el primer afio del 2% de los clientes potenciales indentificados, con un
ingreso proyectado para el cierre del primer afio en $ 1,578,840,000.00 equivalente a

$451,097.14 USD y un estimado total acumulado para el afio 5 en $11,545,155,344.14
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equivalente a $3,298,615.81. Si se considera una participacion de sélo el 0.5% en el
mercado potencial, los ingresos totales proyectados al cierre del afio 5 son de $824,653.95
USD.

Considerando un promedio entre el limite superior y el limite inferior de la demanda
estimada, se tendrian ventas cercanas a los $2.000.000 USD durante los 5 afios en que se
evalla el proyecto, por lo cual se considera que el precio de venta de la propiedad de este
desarrollo debe contemplar un 25% de este potencial de ventas considerando el riesgo
tecnoldgico asociado al mercado, por la posible engtrada de nuevas tecnologias o
soluciones. Por tanto el valor del negocio debe estar compuesto por el valor obtenido bajo
el modelo planteado anteriormente y el potencial de ventas, se tiene entonces:

Valor de la propiedad intelectual del dispositivo:

$ 38,145.30 USD + $500,000.00 USD

Valor de la propiedad intelectual del dispositivo:

$538,145.30 USD

Valor ajustado de la propiedad intelectual del dispositivo:

$500,000.00 USD
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6.7 Recursos clave

Asociaciones Actividades Propuestas de Relaciones con Segmentos de
claves Clave Valor Clientes Mercado

Canales

_QO
i

Estructura de Costos Fuentes de Ingresos

Figura 6.19 Recursos clave. Adaptado de (Osterwalder & Pigneur, 2015)

Todos los modelos de negocio requieren recursos clave que permiten a las empresas
crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con
segmentos de mercado y percibir ingresos. Cada modelo de negocio requiere recursos clave
diferentes. Un fabricante de microchips necesita instalaciones de produccion con un capital
elevado, mientras que un disefiador de microchips depende mas de los recursos humanos
(Mejia-Trejo & Sanchez-Gutierrez, 2014, 2015; Ovallos-Gazaboén et al., 2016; Ricart,
2009; C. Zott & Amit, 2009).

Estos recursos se relacionan directamente con las actividades clave, pues son los
primeros aquellos que se transforman, a través de las actividades, en las propuestas de valor
de la empresa. En el modelo de negocio de Osterwalder, los recursos clave se clasifican en

fisicos, intelectuales, humanos y financieros. Ademas, la empresa puede tenerlos en

67



MODELO DE NEGOCIO 68

propiedad, alquilarlos u obtenerlos de sus socios clave (Osterwalder & Pigneur, 2015;
Osterwalder et al., 2005).

Los recursos clave implementados para el desarrollo del dispositivo estan descritos
en el anexo 1. Por otra parte, la figura 6.20 presenta esta division propuesta por

Osterwalder.

“E®

e ol =
POy
<& 3

Fisicos Intelectuales Humanos Econémicos

Marcas, Todas las Algunos negocios
informacion empresas requieren de

Activos fisicos,
como

privada, patentes, requieren de garantias como
derechos de autor, recurso humano. dinero en efectivo,
etc. lineas de crédito y
cartera, etc.

instalaciones de
fabrica, vehiculos,
magquinas, etc.

Figura 6.20 Categorias de recursos clave. Adaptado de (Osterwalder & Pigneur, 2015)

Para el proyecto y considerando la propuesta de valor validada y las actividades

clave, se presentan los principales recursos clave identificados en la tabla 7.4.
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Tabla 6.4

Recursos clave

69

Tipo de Subcategoria Descripcion Relacién con actividades Fuente
recursos
Fisicos Infraestructura  Local de al menos 15 m2 - Soporte tecnologico (servidores, Inicialmente se plante
necesario para funciones plataformas) un espacio en la
administrativas y operativas. - Alistamiento de tecnologias institucion que da
previas a su instalacion. soporte al proyecto.
- Logistica para la prestacion del
servicio.
Equipos Dispositivo para la captura y Adquisicién de la data para analisisy ~ Desarrollados en el

tecnoldgicos

Vehiculos

Herramientas

transmision de la data del
consumo eléctrico en equipos
HVAC.

Equipos de computo del
personal técnico (Portatil,
Tablet).

Servidor fisico y cloud.

Motocicletas.

Equipos de micro-soldadura,
ensamble y calibracion.

elaboracion de informes y estrategias
de ahorro en consumo para el cliente.

Necesarios para la configuracién de
los dispositivos de captura y
transmision de datos y elaboracion de
informes.

Necesarios para el manejo de la data
proveniente de los dispositivos
instalados.

Se hacen necesarias para el transporte
del personal y equipos para la
instalacion y soporte presencial a los
clientes

Necesarios para la elaboracion de los
dispositivos de captura y transmision
de la data de consumo eléctrico en
equipos HVAC vy su instalacion.

marco del proyecto.

Inicialmente se
emplean los equipos de
la institucion.

Inicialmente se
emplean los equipos de
la institucion.
Propiedad del personal
técnico

Inicialmente se
emplean los equipos de
la institucion.
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Intelectuales Marca/ Imagen
de la empresa
Patente de
Modelo de
Utilidad

Personal técnico
/ Comercial

Humanos

Personal

administrativo /

comercial
Econdmicos Materias primas

Gestidn
operativa

Plataforma
tecnoldgica

Movilizacién

La marca e imagen distintiva
de la empresa.

El dispositivo desarrollado seré
protegido por una patente de
modelo de utilidad.

1 ingeniero o tecndlogo en
electronica.

1 ingeniero eléctrico o
tecnologo.

1 ingeniero industrial o
administrador de empresas con
experiencia en marketing
digital.

Insumos y requerimientos
tecnoldgicos.

Gastos relacionados a Talento
Humano, Servicios Publicos,
Local, Impuestos.

Equipos y servicios web.

Motocicletas.
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Es la visibilidad de los servicios en
redes y en el cliente.

Proteccion para los equipos de
adquisicion de la data para analisis y
elaboracion de informes y estrategias
de ahorro en consumo para el cliente.
Son las personas encargadas de
ensamblar y programar los
dispositivos, hacer las instalaciones y
desarrollar los informes y estrategias
de ahorro para los clientes.

Es la persona encargada del manejo
administrativo y operativo de la
iniciativa.

Requeridos para la elaboracion de los
dispositivos de captura y transmision
de datos relacionados al consumo
eléctrico en equipos HVAC.
Requeridos para la operacion de la
iniciativa.

Requeridos para la prestacion de los
servicios planteados en la iniciativa.

Requeridas para la movilizacion del
personal técnico / comercial.

Desarrollada por el
equipo.

Se solicita a través de
los recursos del
proyecto.

Inicialmente se cuenta
con el personal del
proyecto.

Inicialmente se cuenta
con el personal del
proyecto.

Inicialmente se
emplean los equipos de
la institucion.

Inicialmente se
emplean los equipos e
instalaciones de la
institucion.
Inicialmente se
emplean los equipos de
la institucion.
Inicialmente se cuenta
con los vehiculos que
son propiedad del
personal del proyecto.
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Marketing Estrategias y pautas Requeridas para dar a conocer los Inicialmente se emplea
comerciales en redes socialesy  servicios planteados en la iniciativa. la plataforma
otros medios. institucional.

Nota: Elaboracion propia
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6.7.1 Descripcion de algunos recursos clave para la iniciativa.
6.7.1.1  Dispositivo.

En el marco del desarrollo del proyecto “Disefio y validacion de un modelo de
gestion para sistemas de climatizacion en edificaciones para el sector terciario de las
regiones Caribe y Andina para la mejora de la eficiencia energética y la sostenibilidad
ambiental” en el marco del acuerdo entre universidades ejecutoras y co-ejecutoras en el
contrato RC 0464-2013 celebrado entre la Fiduciaria Bogota y la Universidad Nacional de
Colombia. Se desarroll6 un dispositivo para la medicion de variables asociadas al consumo
energético en sistemas VAC.

Los principales objetivos del dispositivo desarrollado se listan a continuacion:

1. Medicion del consumo de corriente el sistema de climatizacion.

2. Medicion de la temperatura de las habitaciones de intereés.

3. Visualizacion de los datos por medio de internet para cualquier computador que
cuente con el enlace a la pagina.

4. Almacenamiento de la informacién en una base de datos.
La figura 6.21 presenta una visualizacion general del dispositivo con sus diferentes

sensores y componentes.
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Figura 6.21 Visualizacién del dispositivo y sus componentes. Elaboracion propia

Por medio de este recurso se dispone a entregar a un usuario la capacidad de
visualizar el consumo eléctrico de un sistema de climatizacion en comparacion con las
temperaturas resultantes en cada una de las habitaciones. De esta manera un operario
calificado puede obtener informacion relevante tal como: Las temperaturas que fomentan el
mayor consumo eléctrico, deteccion de excesos de consumo, lo cual sirve de insumo para el
desarrollo de informes y la definicion de estrategias orientadas a la optimizacion del
consumo en relacion con equipos VAC. La figura 6.22 presenta una posible visualizacién

por parte del cliente tanto en computadores como en dispositivos moviles.
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CLIENTE: UNIVERSIDAD DE LA COSTA
PERIODO CONSULTADO: 30 agosto 2017, 00-24 Hr

Figura 6.22 Visualizacién en plataformas web y dispositivos mdviles. Elaboracion propia
6.7.1.2  Imagen de marca.

Se trata de generar diferenciacion a traves de generar valor afiadido a la oferta de
servicios de la empresa a fin de diferenciarse de la competencia y en proyectar una imagen
de cara a los usuarios. Por esto, se emplean estrategias de branding corporativo digital para
definir las bases estratégicas necesarias para empresas o clientes finales. Este proceso inicia
con la creacion de la marca, la cual se constituye como una ventana al mundo y proyecta la
vision del negocio tanto a potenciales clientes como a clientes actuales. En este sentido, se
ha desarrollado en el marco del proyecto una propuesta de marca que se presenta en la

figura 6.23.
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4

Green Consumption
Eficientermente Expertos
Figura 6.23 Imagen de marca para la iniciativa. Elaboracion propia

El equipo de trabajo considera que la propuesta retne todos los elementos
descriptivos de la iniciativa empresarial tales como tecnologia, eficiencia, soluciones

ambientalmente amigables, conocimiento y experiencia.

6.8 Actividades clave

Asociaciones Actividades Propuestas de Relaciones con Segmentos de
claves Clave Valor Clientes Mercado

Estructura de Costos Fuentes de Ingresos

Figura 6.24 Actividades clave. Adaptado de (Osterwalder & Pigneur, 2015)

Dentro de un modelo de negocios, una actividad puede estar definida como el

compromiso de los recursos humanaos, fisicos y de capital para servir en el cumplimiento de
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un propdsito determinado que lleve consigo el alcance de un objetivo general (Christoph

Zott & Amit, 2009).

Las acciones primordiales de una empresa, es decir todo aquello que realiza el
negocio para cumplir con la satisfaccion del cliente; todo modelo de negocio debe tener
mucha claridad con respecto a este modulo debido a que todos los esfuerzos que se realicen
van a estar encaminados a cumplir el objeto social de ésta. En muchas ocasiones cuando se
realiza un inventario de todas las actividades potenciales que puede tener el modelo de
negocio, esto se convierte en un desafio conceptual; debido a que el nimero de actividades
suele ser grande e identificarlas tecnolégicamente o estratégicamente es complicado
(Porter, 1985). Autores como Santos y Eisenhardt (2005) consideran que en ocasiones
muchas de las actividades aparentemente inseparables se pueden descomponer en partes,
todo esto gracias especialmente a los continuos avances de las tecnologias de la
informacion y las comunicaciones. Para esto Osterwalder y Pigneur (2015) consideran en
su libro “Generacién de modelos de negocio” que dichas actividades pueden ser

clasificadas en tres grandes grupos, ver Figura 6.25:
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Produccion: Estas actividades predominan en empresas
fabricantes o de manufactura, estan relacionadas con el
disefio, produccion y la entrega de un producto en
grandes masas o de una calidad superior.

Resolucion de Problemas: Estas actividades se basan en
la busqueda de nuevas soluciones individuales a los
problemas de cada cliente. Hospitales, empresas de
servicio entre otras, hacen parte de este grupo.

encuentran la gestion de plataformas, prestacion de
servicios, etc.

Figura 6.25 Categorizacion actividades clave. Adaptado de (Osterwalder & Pigneur, 2015)

De acuerdo con esta categorizacion es posible afirmar que las actividades asociadas

al modelo de negocio generado en este trabajo se encuentran entre resolucion de problemas

y plataforma/red. Lo anterior debido a la naturaleza de la propuesta de valor definida como

“Solucién inteligente para el ahorro en costos en el consumo eléctrico de sus equipos de

aire acondicionado”, 10 cual apunta a la solucion de un problema de los posibles clientes y

a que, para esto se hace necesario contar con una plataforma de servicios.

A continuacion, la tabla 7.5. Presenta las actividades claves identificadas para el

modelo de negocio generado:

1. Visitas técnicas/comerciales

2. Instalacion de equipos de transmision

3. Monitoreo y andlisis de informacion

4. Elaboracion de informes y estrategias de ahorro
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5. Mantenimiento de equipos y plataformas
6. Servicio al cliente

7. Marketing y gestion de cobro

Para su identificacion se emplea el procedimiento plantado por Verrue (2015), que
parte de la definicion de la actividad, recursos involucrados, valor creado por cada

actividad (Verrue, 2015).
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Tabla 6.5

Descripcion de las actividades clave

Actividad Participantes Recursos Valor creado
involucrados
1 Visitas técnicas / comerciales Personal dela - Talento - Nuevos clientes
Personal técnico / comercial de la empresa empresa humano - Confianza
asiste donde el cliente, para vender el (técnico / - Equipos - Valor de marca
servicio, evaluar la factibilidad de instalar agente - Recursos - Posicion
dispositivos nuevos. comercial) intelectuales competitiva
Cliente
Instalacion de equipos de transmision Personal dela - Talento - Nuevo cliente
Personal técnico / comercial de la empresa empresa humano - Adquisicién de
asiste donde el cliente, para instalar (técnico / - Equipos data
dispositivos nuevos. agente - Recursos
comercial) intelectuales
Cliente
Monitoreo y analisis de informacion Personal dela - Talento - Know How
Esta actividad se realiza de manera empresa humano - Estrategias de
automatica, el dispositivo transmite la data (técnico / - Equipos ahorro en
captada a través de conexion wifi al agente - Recursos consumo
servidor en el centro de analisis. comercial) intelectuales eléctrico asociado
- Plataforma a equipos HVAC
tecnoldgica
Elaboracion de informes y estrategias de Personal dela - Talento - Posicion
ahorro empresa humano competitiva
A partir de la informacion recolectada, (técnico / - Equipos - Confianza
personal técnico se encarga de realizar agente - Recursos
analisis del consumo eléctrico en relacion comercial) intelectuales
con otras variables (temperatura, tiempo, Cliente
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flujo, etc.) para generar un informe y
definir estrategias tendientes a reducir el
consumo eléctrico en los equipos HVAC
monitoreados.

Mantenimiento de equipos y plataformas
Personal de la empresa asiste donde el
cliente, para realizar mantenimiento a
dispositivos instalados u otras necesidades
del cliente.

Servicio al cliente

El cliente es atendido inicialmente a través
de canales como teléfono, pagina web u
otras redes. En caso de ser necesario
personal de la empresa asiste donde el
cliente para responder a sus necesidades.

Marketing y gestion de cobro

Se trata de identificar caracteristicas y
comportamiento de clientes potenciales
para dirigir acciones tendientes a
incrementar la participacion de la empresa
en el mercado. De igual forma se trata de
gestionar el recaudo de la cartera por los
servicios prestados por la empresa a los
clientes.
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Personal de la
empresa
(técnico /
agente
comercial)
Cliente
Personal de la
empresa
(técnico /
agente
comercial)

Personal de la
empresa
(técnico /
agente
comercial)
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Plataforma
tecnologica

Talento
humano
Equipos
Recursos
intelectuales

Talento
humano
Equipos
Recursos
intelectuales
Plataforma
tecnoldgica
Talento
humano
Equipos
Recursos
intelectuales
Plataforma
tecnoldgica

Posicion
competitiva
Confianza

Posicion
competitiva
Confianza

Posicion
competitiva
Confianza

Nota: Elaboracion propia
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6.9 Asociaciones clave

Asociaciones Actividades esta Relaciones con Segmentos de
claves Clave ; Clientes Mercado

Canales

Estructura de Costos Fuentes de Ingresos

Figura 6.26 Asociaciones clave. Adaptado de (Osterwalder & Pigneur, 2015)
Este modulo representa las conexiones que tiene una empresa en cuanto a

proveedores y socios estratégicos, que influyen directamente en el funcionamiento de
nuestro modelo de negocio. Es importante entender con qué alianzas se va a trabajar; un
emprendedor debe ser consciente que en el contexto se debe trabajar con méas gente para
poder dar a conocer su negocio. Para esto existen diferentes razones por las cuales las
empresas llegan a asociarse, una técnica muy utilizada es el networking. “Es complicado
encontrar una definicion generalizada sobre networking, sin embargo, esta técnica,
estrategia o disciplina apunta hacia el mismo objetivo: aumentar la red de contactos
profesionales (Cortés, 2016). Para realizar networking se debe realizar un trabajo de
establecer y mantener relaciones humanas. La principal asociacion clave que se considera
en un modelo de negocio es aquella que existe con los proveedores de servicios de pago y

de tecnologia (Zolnowski, Weil3, & Béhmann, 2014).
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Segun Osterwalder y Pigneur (2015), existen diferentes tipos de asociaciones, entre

éstas se encuentran (Figura 6.27):

Alianzas estratégicas entre
empresas que no presentan
una competencia directa
entre ellas.

Joint Ventures: union de
empresas para crear un
negocio nuevo.

Tipos de
Asociaciones

Relaciones cliente - proveedor | Coopeticion: son las alianzas
con el objetivo de garantizar la entre empresas con
calidad de los suministros. competencia directa.

Figura 6.27 Tipos de asociaciones clave. Adaptado de (Osterwalder & Pigneur, 2015)

Cabe resaltar que las asociaciones surgen por un interés o una motivacion particular,
el incentivo juega un papel fundamental en la generacion de estas redes de trabajo; para ello
se pueden distinguir estas motivaciones en tres tipos (Osterwalder & Pigneur, 2015):

% Optimizacion y economia a escala.
¢+ Reduccion de riesgos e incertidumbre.
¢+ Compra de determinados recursos y actividades

Para el caso especifico de esta investigacion se escogieron como posibles
asociaciones clave aquellas empresas con las que se ha tenido algin contacto durante este
proceso y aquellas que representan en el pais y en la regién un buen prospecto para generar

alianzas, todo esto de acuerdo a los requerimientos e intereses investigativos.
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Tabla 6.6

Posibles asociaciones identificadas
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Posible socio

Descripcion

Objetivo de la asociacion

Creadores 30 k=&

@ A
s

MACONDQO e

UNIVERSIDAD
DE LA C ()'S [ A

ARCA ELECTRONICA

INNOVACION EN TECNOLOGIA ELECTRONICA

TIENDA VIATUAL

=

169,

%P0
i Simplomente Genial !

tico
—

Empresa ubicada en la ciudad de
Barranquilla dedicada a la capacitacion
e impresion tridimensional.
http://creadores3d.com/

Incubadora de empresas de base
tecnoldgica ubicada en la ciudad de
Barranquilla.
http://macondolab.com/

Institucién de educacion superior
ubicada en la ciudad de Barranquilla
www.cuc.edu.co

Empresa colombiana proveedora de
materiales, equipos e insumos para el
desarrollo de dispositivos
http://www.arcaelectronica.com/
Empresa colombiana proveedora de
materiales, equipos e insumos para el
desarrollo de dispositivos
http://www.electronicaplugandplay.com

Proveedor de servicios tecnolédgicos
https://www.tigo.com.co

Trabajo en conjunto para la mejora
del case del dispositivo de acuerdo
con las caracteristicas del equipo y
requerimientos del cliente.

Apoyo en el fortalecimiento de la
estrategia comercial y bUsqueda de
recursos externos para la
consolidacion de la empresa.
Desarrollo conjunto de nuevas
alternativas en el uso del dispositivo
y sistema.

Proveedor estratégico de materiales,
equipos e insumos en el campo de la
electronica.

Proveedor estratégico de materiales,
equipos e insumos en el campo de la
electronica.

Garantizar planes y servicios de
soporte para la prestacion del
servicio

Nota: Elaboracion propia
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6.10 Estructura de costos

Asociaciones Actividades Propuestas de Relaciones con Segmentos de
claves Clave Valor Clientes Mercado

_QO

Estructura de Costos Fuentes de Ingresos

Figura 6.28 Estructura de costos. Adaptado de (Osterwalder & Pigneur, 2015)

En este mddulo se describen todos los costos en que se incurren al trabajar con un
modelo de negocio determinado. Tanto la creacion y la entrega de valor, una vez que se tiene
claridad y se conocen cuales con los recursos clave, asociaciones clave y actividades clave
(Osterwalder & Pigneur, 2015). En esta investigacion al igual que para el flujo de ingresos, se
contemplan dos escenarios. La constitucién de la empresa que brinda el servicio de monitoreo y
control del consumo energético en equipos de aire acondicionado y la venta del desarrollo o
dispositivo, es decir, la transferencia total o parcial de los derechos de explotacion de la

propiedad intelectual del mismo.



MODELO DE NEGOCIO

6.10.1 Escenario 1.

Para el primer escenario la estructura de costos planteda se presenta a continuacion:

Tabla 6.7

Estructura de costos

Rubro Monto %
Materias primas e insumos $119,351,733.33 31.50%
Maquinaria y equipos $52,969,225.00 13.98%
Inversion intangible $8,050,000.00 2.12%
Personal $177,909,840.00 46.96%
Gastos ventas $20,600,000.00 5.44%
Total $378,880,798.33 100.00%

Nota: Elaboracién propia

A continuacion, se presenta el detalle de cada uno de los rubros que componen la

estructura de costos planteada en la tabla anterior.

Tabla 6.8

Materias primas e insumos

Material Cantidad Valor total
2x4 makerfire 4pcs esp8266 wifi wireless 200 $ 6,391,400
Tarjeta plc fx1n-20mr mitsubishi 200 $ 34,000,000
10 blanquetas virgen 15*20 cm 200 $ 4,561,667
Adaptador 12v fijo 22 200 $ 6,625,933
Cable blindado 4 lineas 200 $ 12,725,067
Termoencogible 1.5 mmnegro 200 $ 152,333
Bornera imp enchufab 180g 3p 200 $ 485,533
Bornera imp enchufab 180g 2p 200 $ 431,600
Cable conexién m/h 200 $1,911,933
Transporte de fuente de poder 200 $ 793,333
Sensor digital temperatura/ humedad 200 $ 3,895,267
Efecto hall 200 $ 1,640,267
Caja para sistemas arduino 200 $ 8,700,000
Maddulo sensor de efecto hall 200 $ 6,297,400
Sensor de corriente no invasivo 200 $ 30,740,000
119,351,733

Nota: Elaboracion propia
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Tabla 6.9

Maquinaria y equipo

Descripcion

Cantidad Valor total

Maquinaria y equipo de operacion

Cautin solomon

Cloruro férrico cl503

Alicate para electronica 6 165mm proskit
Pelacable manual 24-10wg proskit
Soldadura kester *metros

Resina para soldar

Pinza con corta frio de 135mm

Motor tool velocidad variable 180w 35.000
Fuente de poder para protoboard mb_ 102
Motorreductorc/end.350rpm
Motorreductorc/end.350rpm6

Iméan neodimio

Total maquinaria

Muebles y enseres

Sillas tipo ejecutivo

Escritorio

Archivadores

Aire acondicionado

Mesas de trabajo

Gabinetes para herramientas

Gabinetes para materias primas e insumos
Total muebles

Equipos de oficina

Computadores portatiles

Teléfono

Teléfonos celulares

Impresora multifuncional

Servidor hp1630

Total equipos

Total

A A BADNDELPDNO S~ 0101 B~ 01O

e Y el

$ 141,550
$ 55,340

$ 214,200
$ 107,845
$ 654,520
$ 343,680
$ 161,600
$ 1,274,490
$ 599,760
$ 6,083,040
$ 3,723,600
$ 2,180,800
$ 15,540,425

$ 700,000
$ 208,800
$ 250,000
$ 3,000,000
$ 1,800,000
$ 2,080,000
$ 1,720,000
$ 5,958,800

$ 16,000,000
$ 120,000

$ 3,000,000
$ 350,000

$ 12,000,000
$ 31,470,000
$ 52,969,225

Nota: Elaboracién propia
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Tabla 6.10

Inversion amortizable

Concepto

Valor

Publicidad de lanzamiento
Disefio de pagina web y
app

Gastos de constitucion
Total

$ 2,550,000
$ 3,500,000

$ 2,000,000
$ 8,050,000

Nota: Elaboracion Propia

Tabla 6.11

Gastos de personal
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Prestaciones
sociales

Costo total Seguridad

social

Descripcion Aportes

parafiscales

Nomina del
personal

Total personal 12,000,000 1,178,820 1,161,000 486,000
administracion y
operacion (mes)
Total personal

administracion y

operacion (afio)

144,000,000 14,145,840 13,932,000 5,832,000

14,825,820

177,909,840

Nota: Elaboracion Propia

Tabla 6.12

Gastos de ventas

Concepto Valor

Anuncio medios impresos $ 2,200,000

Mantenimiento y hosting de pagina web $ 6,400,000

Mantenimiento equipos y servidores $ 12,000,000

Total $ 20,600,000
Nota: Elaboracion Propia

6.10.2 Escenario 2.

Para el segundo escenario, los costos del desarrrollo del proyecto estarian cubiertos por la

empresa que adquiere la propiedad del dispositivo desarrollado. Que se entiende, dispone de una

infraestructura de centros tecnolégicos orientados al desarrollo y prueba de tecnologias que

cumplan con los estandares requeridos por el sector. Los costos asociados al desarrollo a nivel
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comercial de la tecnologia analizada se encontrarian cubiertos por la capacidad instalada de la

empresa, razon por la cual se ha pensado en el tipo de negociacion planteada con anterioridad.
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7. Analisis financiero
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Si bien el andlisis financiero no hace parte de la validacién del modelo de negocios, se

realiz6 una evaluacion de los dos escenarios o casos de negocio planteados para el proyecto.

1. La constitucion de la empresa que brinda el servicio de monitoreo y control del consumo

energeético en equipos de aie acondicionado.

2. Laventa del desarrollo o dispositivo, es decir, la transferencia total o parcial de los

derechos de explotacién de la propiedad intelectual del mismo.

Por medio del estudio financiero se contemplo el estado de resultados, balance general y

andlisis de los indicadores financieros que tendra el proyecto durante su vida econémica Util

(establecida en 5 afios).

7.1 Estado de pérdida y ganancias

En la tabla 8.1 se proyecta el estado de pérdidas y ganancias con corte a 31 de diciembre.

Tabla 7.1

Estado de pérdidas y ganancias

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas $394,710,000 $580,223,700 $670,158,374 $774,032,921 $894,008,024
Costo operacionales $ 214,896,507 $220,268,919 $225,775,642 $231,420,033 $237,205,534
Depreciacion $13,235,803  $13,235803  $13,235,803  $2,745,803 $ 2,745,803
Utilidad bruta $166,577,6901 $346,718,978 $431,146,929 $539,867,086 $ 654,056,687
Gastos administracion y $ 93,494,720 $ 95,832,088 $ 98,227,890 $ 100,683,587 $ 103,200,677
ventas

Amortizacion $ 1,610,000 $ 1,610,000 $ 1,610,000 $ 1,610,000 $ 1,610,000
Utilidad operativa $71,472,971 $249,276,800 $331,309,038 $437,573,498 $ 549,246,010
Impuesto de renta (35%) $ 25,015,540 $ 87,246,912 $115,958,163 $153,150,724 $192,236,104
Utilidad neta final $46,457,431  $162,029,979 $215350,875 $284,422,774 $ 357,009,907

Nota: Elaboracién Propia

7.2 Flujo de caja

El flujo de caja esta por afo con corte a 31 de diciembre.
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Tabla 7.2
Flujo de caja
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo de caja operativo
Utilidad operacional $71,472,971 $ 249,276,890 $ 331,309,038 $ 437,573,498 $ 549,246,010
Depreciaciones $ 13,235,803 $ 13,235,803 $ 13,235,803 $ 2,745,803 $ 2,745,803
Amortizacion $ 1,610,000 $ 1,610,000 $ 1,610,000 $ 1,610,000 $1,610,000
Impuestos $0 $-25,015,540 $-87,246,912 $-115,958,163 $-153,150,724
Neto flujo de caja operativo $ 86,318,773 $ 239,107,153 $ 258,907,929 $ 325,971,137 $ 400,451,089
Flujo de caja inversion
Inversion equipos de oficina $ 31,470,000 $0 $0 $0 $0 $0
Inversion muebles y enseres $ 5,958,800 $0 $0 $0 $0 $0
Inversion maquinaria $ 15,540,425 $0 $0 $0 $0 $0
Inversion const. Y edificaciones  $0 $0 $0 $0 $0 $0
Inversiéon amortizable $ 8,050,000 $0 $0 $0 $0 $0
Neto flujo de caja inversion $ 61,019,225
Flujo de caja financiamiento
Capital $ 119,351,733 $0 $0 $0 $0 $0
Neto flujo de caja financiamiento  $156,500,611.67
Flujo neto de caja $-156,500,611.67 $ 86,318,773 $ 239,107,153 $ 258,907,929 $ 325,971,137 $ 400,451,089

Nota: Elaboracién Propia
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7.3 Balance general
Este estado financiero refleja los activos, pasivos y patrimonio de la empresa para cada afio fiscal, y se muestra en la siguiente
tabla.
Tabla 7.3

Balance general

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo de caja operativo
Utilidad operacional $ 143,084,011 $ 322,678,206 $ 406,545,387 $ 514,690,756 $ 628,291,199
Depreciaciones $ 13,235,803 $ 13,235,803 $ 13,235,803 $ 2,745,803 $ 2,745,803
Amortizacion $ 1,610,000 $ 1,610,000 $ 1,610,000 $ 1,610,000 $ 1,610,000
Impuestos $0 $-50,079,404 $-112,937,372 $-142,290,886 $-180,141,764
Neto flujo de caja operativo $ 157,929,813 $ 287,444,605 $ 308,453,818 $ 376,755,673 $ 452,505,237
Flujo de caja inversion
Inversion equipos de oficina $ 31,470,000 $0 $0 $0 $0 $0
Inversion muebles y enseres $ 5,958,800 $0 $0 $0 $0 $0
Inversion maquinaria $ 15,540,425 $0 $0 $0 $0 $0
Inversion const. y edificaciones  $0 $0 $0 $0 $0 $0
Inversién amortizable $ 8,050,000 $0 $0 $0 $0 $0
Neto flujo de caja inversion $ 61,019,225

Flujo de caja financiamiento
Capital $ 119,351,733 $0 $0 $0
Neto flujo de caja financiamiento  $180,370,958.33
Flujo neto de caja $-180,370,958

$ 119,351,733 $0

$ 157,929,813 $ 287,444,605 $ 308,453,818 $ 376,755,673 $ 452,505,237

Nota: Elaboracién Propia
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7.4 Evaluacion econémica
En este apartado se trata de identificar en que magnitud los beneficios que se obtienen
con la ejecucion del proyecto superan los costos y los gastos para su materializacion a partir de
los estados financieros proyectados. Estos criterios tienen en cuenta el valor del dinero a través
del tiempo, los mas representativos y usados para tomar decisiones de inversion son: el Valor

Presente Neto (VPN), Tasa Interna De Retorno (TIR) y la Relacion Costo/ Beneficio.

7.4.1 Valor presente neto (VPN).
Es el valor presente de los ingresos menos el valor presente de los egresos, calculado a
una tasa de oportunidad seleccionada.
VPN $ 505,382,261
El Valor Presente Neto es una medida del Beneficio que rinde un proyecto de Inversion a
través de toda su vida (til; se define como el Valor Presente de su Flujo de Ingresos Futuros
menos el Valor Presente de su Flujo de Costos. Es un monto de Dinero equivalente a la suma de
los flujos de Ingresos netos que generara el proyecto en el futuro. Teniendo en cuenta esto, se
deben realizar s6lo aquellos proyectos de Inversidn que actualizados a la Tasa de Descuento
relevante, tengan un Valor Presente Neto igual o superior a cero.
7.4.2 Tasa interna de retorno (TIR).
Es la tasa de interés a la cual el valor presente de los ingresos es igual al valor presente de
los egresos.
TIR 122.70%
La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR) de una inversion, esta

definida como el promedio geométrico de los rendimientos futuros esperados de dicha inversion,
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y que implica por cierto el supuesto de una oportunidad para "reinvertir". En este caso, el analisis

de la TIR resultante apoya la iniciativa de poner en marcha la iniciativa.

7.4.3 Comparacion escenarios 1y 2.

${14,032.87)

FLUJO NETO DE CAJA - ESCENARIO 1 FLUJO NETO DE CAJA - ESCENARIO 2

$140,000.00 512928721 $250,000.00
Fanemam 3 107 Ba4AE $200,000.00 FEomome
$100,000.00 588,128.85

$82,127.03 IR
$60,000.00 510000000

54512280 SR $77.00000  S$77.00000  S$7LO0000 S 7700000
£40,000.00
$50,000.00
$20,000.00
e ) afio 1 aflo 2 aflo 3 aflo a aflo s - - z 3 4 5 s

Figura 7.1 Flujo de caja comparado de los dos escenarios. Elaboracion propia

Mediante la figura 7.1 podemos observar el comportamiento que se ha proyectado para el
escenario 1y el escenario 2 respectivamente; recordemos que el escenario 1 representa la
creacion de la empresa y la prestacion del servicio y el escenario 2 La venta del desarrollo o
dispositivo, es decir, la transferencia total o parcial de los derechos de explotacion de la
propiedad intelectual del mismo. Dicho lo anterior, se puede observar que el escenario 1 requiere
una mayor inversion por el tema de todos los gastos asociados a crear una empresa; gastos que se
pueden observar como una inversion que es recuperada y que se ve bien remunerada a medida
que pasan los afios; lo cual permite ver la estabilidad del negocio. Para el escenario 2 se plantea
el pago del 40% con la firma del negocio y pagos correspondientes al 15% del valor pactado + el

2% sobre las utilidades de la explotacion del dispositivo durante los primeros 5 afios.
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Al final de los 5 afios, el escenario 1 arroja un total de $452,311.18 y el escenario 2 un
total de $508,000.00, en esta investigacion se ha considerado que el escenario 1 a pesar de tener
un valor econémico menor que el escenario 2 al llegar a los 5 afios; nos permite que con la
creacion de la empresa se estaria generando empleo, se aumentaria la capacidad tecnolégica del
pais, tendria un sentido més social y menos egoista para con la sociedad; ademas existe un gran
namero en el sector terciario lo cual nos otorga un mercado amplio, por otra parte, no es un
secreto que el tema de la preocupacion por el consumo energético se encuentra en auge, lo cual

nos permite visionar en un futuro un gran nimero de posibles clientes.

7.4.4 Andlisis de riesgo.
A continuacion, se analizaran las variables globales mas criticas del proyecto en si, para
determinar la susceptibilidad del negocio ante cambios 0 amenazas enddgenas 0 exdgenas que en

un momento dado puedan afectar la viabilidad del mismo.

7.4.4.1 Riesgos del mercado.

El riesgo es la probabilidad de un evento adverso y sus consecuencias. El riesgo
financiero se refiere a la probabilidad de ocurrencia de un evento que tenga consecuencias
financieras negativas para una organizacion. EIl concepto debe entenderse en sentido amplio,
incluyendo la posibilidad de que los resultados financieros sean mayores o menores de los
esperados. El proyecto evaluado no esta exento de riesgos, ya que con la globalizacién de la
economia la competencia en el mercado no esta suscrita netamente al plano local, sino se ha
ensanchado a un marco mundial de referencia. Es por esto que se debe considerar la

retroalimentacion de la informacion referente al comportamiento econdmico y financiero de la
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empresa como estrategia clave para que el negocio se adapte a las caracteristicas cambiantes del

mercado, con el fin de plantear una posicién competitiva ante las deméas empresas del sector.

7.4.4.2 Riesgos técnicos.

En el caso de esta iniciativa, los riesgos técnicos que se presentan estan asociados a que la
empresa no invierta en la incorporacion de nuevas tecnologias o equipos que faciliten o agilicen
la realizacion de las actividades relacionadas con prestacion de los servicios que representen
mayor competitividad y valor agregado a los servicios a ofrecer. Por esto, se deben tener en
cuenta planes de reinversion en actualizacion y compra de nuevos equipos tecnologicos en el

supuesto caso que las condiciones del entorno lo exijan.

7.4.4.3  Riesgos econdmicos.

Toda iniciativa de negocio se encuentra expuesta a un sin nimero de riesgos, en este caso
el riesgo economico latente o al que nos enfrentamos es el de los cambios que se pueden
presentar en la economia mundial que no es un secreto afectan directamente e indirectamente la
economia de los paises, Colombia nuestro pais no es una burbuja que se encuentra aislada del
mundo por eso los efectos que se den a nivel mundial y nacional sobre el aumento o en su peor

caso la disminucién de la demanda de equipos VAC afectaran esta iniciativa.

7.4.4.4  Riesgos financieros.
Para esta iniciativa a nivel de riesgos financieros se ha considerado principalmente el
conseguir los recursos economicos para llevar a cabo el escenario 1 que representa la creacion y
puesta en marcha de este modelo de negocio; se requiere de un musculo financiero que este

dispuesto a realizar una inversion inicial sin ver la retribucion econdmica de manera inmediata.
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Por otra parte, las alzas y bajas existentes en el mercado pueden tener sus incidencias en las

finanzas de la iniciativa.
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8. Modelo de negocio final
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“Solucidn inteligente para el
> ahorro en costos en el
- . ~ PP
‘? t l G o consumo eléctrico de sus @ e
UNIVERSIDAD equipos de aire
INYHERR g wtirdiconado” Segmentos de Mercado
v’ Dispositivo para
D . monitoreo hasta de dos

(2 espacios. [ -
|fj ' ) v' Acceso a plataforma de :h ‘@ 1)
v g‘—" visualizacién. Canales | -
wP|Qy v Informe mensual por 12

e j’l Recursos Clave v Mante,ﬁ%}i de los (5] @
AT 7= || o @ | T
AACONDO a8 b;;::‘h/ QK-:’.' ID; \ ‘é) @ # 7 @ e
$ - ;.i», )i - Sto

Estructura de Costos Fuentes de Ingresos

NO 1 ANO 2 ANO 3 NO 4 ANO 5

RUBRO MONTO % Chieses ) 2 = ) s

MATERIAS PRIMAS E INSUMOS | $119,351,733.33 | 31.50% Dispositivos 197 27 239 263 289
Instalados
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TOTAL $378,880,798.33 | 100.00%

Figura 8.1 Canvas final. Elaboracion propia a partir de (Osterwalder & Pigneur, 2015)

La figura 8.1 muestra el canvas final que se obtuvo como resultado del proceso de
validacion de cada uno de los componentes del modelo de negocio propuesto. Las validaciones
realizadas permitieron hacer varios ajustes al modelo inicial del negocio, fue posible identificar
algunas necesidades particulares de los clientes que pudieron ser transformadas en
funcionalidades para darle un valor agregado a la solucion final. Para validar la idea de negocio,
se disefié un servicio con el minimo de recursos que se alcanz6 desde la iteracion inicial hasta la

iteracion final.

A partir de los nueve médulos del modelo canvas se pudo establecer principalmente que

el segmento de mercado definido son las edificaciones del sector terciario (comercio, transporte
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y comunicaciones, servicios empresariales y servicios sociales). La propuesta de valor del
servicio de monitoreo y control del consumo energético en equipos de aire acondicionado
establece una clara diferencia respecto al modelo actual de gestion de la energia para ahorros de

consumao.

También se establecid que el canal de distribucidn para el servicio desarrollado es el
marketing directo (Empresa -Cliente). Asi mismo, se determinG como estrategia de marketing la
gestion de la marca Green Consumption para obtener una ventaja competitiva en relacion a las

soluciones actuales del sector energético.

Teniendo en cuenta el nicho de mercado definido las relaciones sostenibles con los
clientes seran la relacion personal dedicada, el Self-services: el cliente se sirve solo y la
comunicacion efectiva utilizando las TIC. También se establecieron todos los recursos claves
necesarios para el desarrollo del servicio, los mas importantes son el talento humano y los

recursos tecnoldgicos (dispositivo, pagina web).

Para entregar la propuesta de valor se deben desarrollar las actividades clave de : visitas
técnicas y/o comerciales, instalacién de equipos de transmision, monitoreo y analisis de
informacion, mantenimiento de equipos y plataformas, marketing y servicio al cliente, dichas
actividades participan de manera activa para reinventar y actualizar servicio de monitoreo y
control del consumo energético en equipos de aire acondicionado, ya que para que el modelo de
negocio funcione se debe estar en una constante busqueda de nuevas soluciones individuales a

los problemas de cada cliente.
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En cuanto a las asociaciones clave, hay dos grandes alianzas que son fundamentales para
el buen desarrollo de nuestro modelo de negocio, la primera alianza seria con los proveedores de
equipos e insumos para el desarrollo del dispositivo de monitoreo de consumo de energia y la
segunda alianza seria con las universidades y aceleradoras de negocios de base tecnoldgica para

reducir riesgos y adquirir recursos clave.

Para determinar la estrategia de monetizacion que se espera del modelo de negocio se
plantearon 2 escenarios: Escenario 1: Prestar el servicio y Escenario 2: Vender los activos del
negocio; se realizo el estado de resultados, balance general y analisis de los indicadores
financieros que tendré el proyecto durante su vida econdmica Util proyectada a 5 afios, donde se

evidencid la sostenibilidad de negocio propuesto.
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9. Conclusiones

Este trabajo investigativo presenta un ejercicio dirigido al disefio, desarrollo y validacion
de un Modelo de Negocio para una solucién inteligente en optimizacion del consumo energético
en equipos VAC en edificaciones del sector terciario, todo esto a través de una metodologia

creada por Osterwalder y Pigneur (2015)

Al iniciar este proceso investigativo se partié de una hipotesis que fue evolucionando a
medida que se iba desarrollando esta investigacion. Cuando surgié el proyecto macro al cual
hace parte esta investigacion se consideré como idea inicial tener como propuesta de valor
“Ofertar o comercializar frio” iniciativa que fue perdiendo fuerza a medida que nos
adentrabamos en este proceso; debido a que se fueron presentando situaciones que nos
permitieron entender que comercializar frio implicaba muchos gastos que para nuestro segmento
de cliente no resultaba nada atractivo. Dentro de esa hipotesis inicial se tuvieron como
consideraciones el implementar tecnologias como el VRF o el VRV, pero dichos equipos
presentan altos valores para lograr su adquisicidn, situacién a la que se le sumaba no poder
invadir dicha tecnologia para realizar mediciones y pruebas que implicaran una violacién a la
garantia de dichos equipos; por otra parte, al querer implementar el uso de equipos VRV se llegd
a la conclusion que este era rentable o presentaba una menor inversion a nivel de infraestructura
fisica en edificaciones que fuesen nuevas en las cuales dentro de su disefio estructural se tuviera
como consideracion el uso de esta tecnologia. Estas situaciones entre otras fueron reafirmando
que la idea inicial de comercializar frio no estaba siendo algo viable, motivo por el cual al seguir
realizando validaciones en la segmentacidn de clientes y en la propuesta de valor, fuimos

descubriendo que la solucion a todo esto se encontraba en entender que queria nuestro cliente, es
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decir conocer su “dolor” fue alli cuando esta investigacion logro un giro y se encamind en ese
“deseo” del cliente que es obtener un ahorro a nivel del consumo energético, lo cual nos hizo
reestructurar nuestra investigacion y en lograr buscar alternativas que satisfagan esta necesidad
de nuestro cliente, el cual pasé a incluir no solo edificaciones nuevas sino tambiéen ya existentes
y comprender que muchos clientes no estaban dispuestos a realizar cambios estructurales o

adquirir nuevas tecnologias.

Nuestro pais y en especial nuestro departamento ain no se encuentra en un alto grado
mentalizados y culturalizados en temas relacionados con el ahorro energético y en la
comprension que la adquisicion de equipos como VRV pueden ser un ahorro proyectado en el
tiempo, por nuestra cultura y forma de ser queremos tener resultados inmediatos que no
impliquen altas inversiones de dinero en comparacion con la adquisicion de tecnologias como la

VRV que superan el valor de los $50.000.000.00 COP.

Todas estas razones y a partir de un revision del estado actual del consumo energético y
los modelos existentes planteamos una nueva propuesta valor basada en una solucion inteligente
fundamentada en el uso de un dispositivo disefiado para la monitorizacion de variables que
permitieran monitorizar el consumo energético en dispositivos VAC, dicho dispositivo fue
elaborado por ingenieros pertenecientes al programa de Ingenieria Electronica de la Facultad de
Ingenieria de la Universidad de la Costa. Este dispositivo como se mencion0 anteriormente

permitio generar una nueva propuesta de valor

“Solucion inteligente para el ahorro en costos en el consumo eléctrico de sus equipos de

aire acondicionado”
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Como se menciond anteriormente el dispositivo de monitoreo fue disefiado por ingenieros
electrénicos de nuestra Institucion mediante el uso Arduino que es una plataforma de prototipos
de electronica que hace uso de codigos abiertos (open-sources) basada en hardware y software.
Lo cual al momento de pensar en escalabilidad del producto nos representa un obstaculo puesto
que esta plataforma est& pensada para artistas, disefiadores, como hobby y para cualquiera
interesado en crear objetos o entornos interactivos. Entendiendo la escalabilidad como aquella
capacidad de adaptarse a modificaciones sin perder la calidad inicial, al implementar este tipo de
plataformas esto no es posible. Por tal motivo como futuras mejoras y trabajos se manifiesta
hacer uso de PLC que es el acronimo de Controlador Logico Programable (en inglés
Programmable Logic Controler) el cual permite darle una mayor robustez a esta iniciativa, en

otras palabras, permite tener un mayor potencial en este proyecto.

Ademas de realizar un andlisis de la tecnologia a utilizar en esta investigacion se valido
todo el modelo de negocio y adicional a esto se realiz6 un analisis financiero que permitio
plasmar dos escenarios como lo fueron: Primeramente, la constitucion de la empresa que brinda
el servicio de monitoreo y control del consumo energético en equipos de aie acondicionado. Y
segundo la venta del desarrollo o dispositivo, es decir, la transferencia total o parcial de los
derechos de explotacion de la propiedad intelectual del mismo. Ademas de tener como
consideraciones los diferentes analisis de riesgo, durante esta investigacion se hizo uso de la
metodologia SCAMPER que permitié entender la vision externa que se genera alrededor del
disefio de un nuevo negocio, para este caso particular se entendié que el prototipo disefiado
podria ser utilizado con fines diferentes al que fue creado como lo es que cuenten con un

programador de fragancias para que cada cierto tiempo aromatice el lugar en el que se encuentra,
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siendo una gran estrategia porque este se dispositivo se encontraria ubicado en las rejillas del aire
acondicionado. Por otra parte como futuras mejoras se tiene la implementacién de sensores que
detecten la presencia y/o ausencia de personal dentro del recinto que permita ajustar las
condiciondes de funcionamiento del sistema VAC con el fin de obtener ahorros en el consumo
entre otros.

Por otra parte, por medio de esta investigacion se logré cumplir con uno de los
compromisos asignados al grupo de Productividad y Competitividad (PRODUCOM)
perteneciente al Departamento de Gestidn Industrial, Agroindustrial y Operaciones de la
Universidad de la Costa. Dicho compromiso hace parte de uno de los objetivos especificos
propuestos en el proyecto “Disefio desarrollo y validacion de un modelo de gestion energética de
sistemas de climatizacion de edificaciones en el sector terciario de la Region Caribe colombiana
para la mejora de la eficiencia energética y la sostenibilidad” correspondiente a la convocatoria
543 de Colciencias quien apoya el programa “Consolidacién de la red de conocimiento en
eficiencia energética y su impacto en el sector productivo bajo estandares internacionales”
mediante el trabajo de un grupo de Universidades como lo son: la Universidad Industrial de
Santander, la Universidad de la Costa, la Universidad Pontificia Bolivariana y la Universidad
Nacional de Colombia sede Bogota, mediante la realizacion de 8 proyectos macros para la

ejecucion del programa antes mencionado
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