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Resumen Ejecutivo

RePowerApp es un marketplace basado en una aplicacion web y movil que relune a usuarios
interesados en realizar una instalacion de autoconsumo de energia renovable con empresas

instaladoras y proveedores de equipamiento relacionado con las tecnologias renovables.

Para el planteamiento y ejecucion de esta idea de negocio se ha formado un equipo de cinco
profesionales emprendedores con experiencia en distintas facetas dentro de los sectores de
energia y digitalizacion. La start-up es inicialmente 100% privada y esta repartida entre los 5
socios capitalistas que cubriran durante la fase inicial las tareas necesarias para asegurar el
crecimiento del negocio segln el plan estratégico definido. Posteriormente, seran responsables

del personal interno y las empresas subcontratadas.

| 3

Angel Baptista Radivoje Pedro Ortega Dario Pérez Jesus Vega
Romero Montenegro Molina Campuzano Mufoz
Ingeniero Economista Ingeniero de Caminos, Ingeniero Licenciado en
Industrial Canales y Puertos Aeroespacial Ciencias Ambientales

Experiencia en disefio de 10 afios de experiencia en Experiencia en grandes 5 afios de experiencia en Experiencia en sector
instalaciones termo- desarrollo de proyectos proyectos de los sectores de Energias fotovoltaico, eficiencia

solares y en ing. de apoyo de energia y mercados infraestructura a nivel Renovables y Artificial energética y

en instalaciones nucleares relacionados internacional Intelligence climatizacion

El mercado en el que se sitia RePowerApp es el del autoconsumo renovable a través del
comercio online. Se calcula que Espaina genere en los proximos 20 afos un incremento del
autoconsumo de 350MWp anuales. La adquisicion del 30% de ellos (aprox. 105MWp) se estima que

se realice on-line.

El principal objetivo de la estrategia de marketing es conseguir una cuota de mercado de aprox.
el 5% respecto al total del mercado online de autoconsumo en Espana. Para ello, dado que se
trata de un mercado online, se utilizaran herramientas de visibilidad y posicionamiento propias
del marketing digital. Entre ellas destacan Facebook ads, Google Adwords, SEM, SEO, campanas
de influencers y relaciones publicas y mecanismos “call-to-action” (landing pages o leads

magnets). Dada la importancia de la captacion de clientes para un negocio e-commerce de tipo

12
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@
marketplace se han previsto importantes partidas de marketing en los dos primeros anos de vida

del proyecto.

La aplicacion esta dirigida a dos perfiles de usuario diferentes, el consumidor residencial y la
empresa instaladora. Esta Gltima representa el cliente principal del que se extraeran ingresos en

sus interacciones con el primero a través de la plataforma.

Consumidor Residencial Empresa Instaladora

Compromiso sostenibilidad
Preocupacion economica
Dueno de vivienda unipersonal

Menos de 50 trabajadores

Ambito de operacion local/autonémico

on

= Intencion de instalar autoconsumo Estrategia de marketing deficiente
Y . I3 .

E y reducir el consumo electrico Fotovoltaica como principal actividad

Deseo de comparar ofertas
pero agilizar el proceso de compra

Desconocimiento de mercado y tecnologia

Disposicion a presupuestar y
captar clientes sin visita previa

Comparacion inmediata de ofertas Acceso a multiples clientes potenciales
§ 5 Privacidad en consultas de presupuestos a traves de una sola plataforma
%E Entorno competitivo asegurando los mejores Posibilidad de diferencia'cién eficiente
g g precios del mercado frente a competidores

Soporte técnico especializado Newsletter con actualidad del sector

El funcionamiento de la aplicacion se basa en un algoritmo capaz de elaborar ofertas
comparables entre las distintas empresas disponibles. Para ello el consumidor residencial
introducira datos de la instalacion deseada (consumo, tecnologia, localizacion, area...) que seran
cotejados automaticamente por el algoritmo frente a una base de datos en la que se habran
recopilado tarifas estandarizadas previamente emitidas por empresas instaladoras. El consumidor
sera capaz de seleccionar la oferta que mas le interese y RePowerApp le pondra en contacto con
la instaladora responsable, evitando asi el consumidor compartir sus datos personales con

multiples proveedores.

Durante todo este proceso, el consumidor residencial contara con un servicio de soporte técnico
para resolver cualquier tipo de duda. Ademas, la herramienta ofrecera un servicio postventa
garantizando la calidad del producto y su evaluacion por parte del consumidor para
retroalimentar un sistema interno de valoracion de los diferentes proveedores. Cabe resaltar que
todos los servicios descritos anteriormente, no suponen coste alguno para el consumidor

residencial.

13
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La inversion inicial a aportar entre los 5 socios con el objeto de cubrir todos los gastos iniciales
es de 300k€. Inicialmente se destinara fundamentalmente a RRHH (114k€), actividades de

marketing (80k€) y gastos operativos (20k€).

RePowerApp cuenta con 2 lineas fundamentales de ingresos: las comisiones por transaccion
(tarifa que se cobra a las empresas que obtengan clientes o realicen venta directa a través de la
aplicacion) y el product placement (posicionamiento premium). Ademas se propone la
publicacion de una newsletter como servicio adicional incluyendo tarifas por publicidad. Cada

uno de los dos primeros productos pueden dividirse a su vez en hasta 7 subproductos.

. Ventas (k€) Lineas de producto

O Resultado ejercicio 962

(% ventas) >H Newsletter

\G Productores
de sistemas
F Instaladoras XL Product
placement
© O
E Instaladoras
323 /D Electronica
\C Paneles solares Comisién
150 B Instalacion por
completa SkWs | ¢ ransaccion
O .
A Instalacion
completa 3kW,
2021 2022 2023 2024 2025

Tras analizar el plan de negocio a 5 afos, la viabilidad financiera del proyecto queda
confirmada con un crecimiento de ventas sostenido (59% CAGR) hasta casi alcanzar 1m€ en 2025.
El resultado del ejercicio a partir del tercer afio se mantiene alrededor del 35% sobre ventas. En
esos 5 afnos se obtiene un VAN de 250k€ y una TIR de 35%. Ademas se ha analizado la sensibilidad
del plan mediante dos escenarios (optimista y pesimista) que reafirman la robustez del modelo y

las hipdtesis.

300 1 250 35
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Cronograma

En este apartado, se realiza una prevision sobre la gestion del tiempo en la implantacion de

RePowerApp en el mercado. Una vez constituida la empresa, y aportado el capital social por los

5 socios fundadores, la aplicacion web/mdvil se prevé que esté operativa en el plazo de 6 meses.

Primeramente se alquilara la oficina donde se ubicara el centro de operaciones de la
empresa, asi como se realizaran las primeras compras necesarias (material de oficina e

informatico).

Posteriormente se procedera a la bUsqueda y contrataciéon del personal a incorporar el
primer ano, acorde a nuestro Plan de Operaciones (técnico en marketing, responsable

tecnologia e ingeniero de plataforma).

Se buscara y contratara la empresa encargada del disefio y confeccion de la aplicacion.

Paralelamente a estas contrataciones y de manera constante en el tiempo (crucial en el
éxito del proyecto), se realizara el esfuerzo comercial necesario para dar a conocer y

captar a los clientes profesionales (empresas instaladoras, etc.).

Igualmente, cuando esta fase esté avanzada, se procedera a captar empresas que deseen

anunciarse mediante newsletters o banners en nuestra web.

En cuanto al disefio de la web, comenzara una vez se haya contratado el personal propio
que intervenga en él, asi como subcontratado la empresa disefadora, y terminara con la
confeccion del Minimum Viable Product (MVP) y las modificaciones pertinentes en el

Ultimo mes antes de salir al mercado a finales del sexto mes de vida del proyecto.

Una vez consolidada la ultima version y lanzada al mercado, se iniciara la campana de
marketing pertinente con el objetivo de captacion de clientes residenciales, para dotar de

trafico y visitas a la plataforma.

16
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8. Tras la implantaciéon de RePowerApp, ademas de los procesos de revision y balances
sistematicos planeados en nuestro Plan de Operaciones, destacar como hito importante, el
desarrollo e introduccion de un algoritmo que permita el calculo y dimensionado
instantaneo de las instalaciones fotovoltaicas necesarias para nuestros clientes, fin Gltimo
del proyecto. La implantacion de este algoritmo quedara a expensas de los resultados
obtenidos en los anos previos y de los pertinentes test a realizar con dicho sistema de

calculo, si bien la implantacion definitiva esta prevista para el comienzo del afo 2023.

9. El algoritmo sera revisado dinamicamente con periodicidad trimestral en base a los
resultados obtenidos asi como al feedback remitido por nuestros clientes y usuarios, para

adaptarlo a las necesidades del cliente y a las tendencias del mercado.

Todas estas fases se indican cronologicamente en el diagrama de Gantt presentado en la Figura 1.

M1 M2 M3 M4 M5 M6 Q3 Q4(/Q1 Q2 Q3 Q4(Q1 Q2 Q3 Q4[/Q1 Q2 Q3 Q4|Q1 Q2 Q3 Q4

Alquiler de oficina y compra mat. oficina e informatico Wl B Camino critico
Contratacién personal inicial

Contratacion y supervision de empresa disefadora web
Captacion comercial de clientes profesionales

Captacion comercial empresas anunciantes

o Ul A W N =

Disefio y elaboracion aplicacion web/maovil

6A MVP: pruebas y Ultima modificaciones y lanzamiento

Campana de marketing captacion clientes residenciales

Desarrollo algoritmo de calculo instantaneo

9 Programa de revision trimestral MVP y algoritmo HEEEENR HE EEEEEEEEER
Comienzo Implantacion
actividad algoritmo de célculo
01/07/2021 01/01/2023

Figura 1. Cronograma.
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Sprint 1
Validacion del Modelo de Negocio

1. Introduccion

El modelo de negocio a validar es RePowerApp, un Marketplace articulado a través de
aplicaciones web y movil en el que el cliente pueda recibir de manera inmediata varias
propuestas de distintas empresas instaladoras de soluciones basadas en autoconsumo renovable,

pueda compararlas y contactar mediante “un solo click” con solo aquel proveedor que considere.

Esta idea de negocio, como se desarrollara a lo largo de este documento, surge tras un analisis
exhaustivo del mercado, donde podemos encontrar distintas empresas que presentan de forma
relativamente inmediata su oferta, pero no un marketplace que aglutine a varias empresas
instaladoras y presente al cliente las distintas propuestas de forma inmediata. A su vez, se ajusta
a la tendencia a la compra online, y al creciente interés de la poblacion espaiola en el

autoconsumo residencial.

En el Sprint 1 del proyecto, se pretende validar el este modelo de negocio. Para ello, se utilizara
como principal herramienta las encuestas a los potenciales clientes, tanto residenciales como

profesionales, con los siguientes objetivos:

- Validar o rechazar las hipotesis planteadas.
- Definir el modelo de la pagina web/aplicacién movil.

- Extraer conclusiones para optimizar el modelo de negocio inicial.

Finalmente, con los resultados obtenidos de este estudio, se realizan los ajustes necesarios en el
modelo de negocio. En concreto, el modelo de negocio planteado inicialmente se representa
mediante el Business Model Canvas representado en la Figura 2. En él se pueden observar
aquellos segmentos del negocio mas representativos y cuyo enfoque se pretende evaluar

mediante la valoracion de los resultados de las encuestas.
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2. Hipoétesis

Figura 2. Business Model Canvas para RePowerApp.

Tras realizar un estudio de la necesidad del cliente que cubre el modelo de negocio propuesto,

se generan unas hipdtesis, indicadas en la Figura 3. que se entienden como imprescindibles para

la validacion del mismo. Estas hipotesis definen entre otros aspectos:

e La disposicion del cliente residencial para cambiar su modelo de consumo, sus

herramientas habituales para conseguirlo, los problemas a los que se enfrenta y las

lineas rojas en cuanto a precios.

e El perfil del cliente residencial (edad, profesion, tipo de vivienda, etc.) y su relacion con

la tecnologia y el manejo de las web y aplicaciones moviles para usos similares al

propuesto con el presente modelo de negocio.

e Las dificultades del cliente profesional para captar nuevos clientes.
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Hipotesis Hipotesis

|
|

9 de cada 10 clientes considera viable
reducir su consumo eléctrico

EL 40% de la poblacion entre 25 y 50 afios
estaran interesados en nuestra solucion

Mas del 50% de los clientes carece de la
capacidad técnica para adoptar medidas que ([0 8/10 clientes piden mas de 3 ofertas
optimicen su consumo eléctrico

Mas del 50% de los clientes no apuestan por
implementar autoconsumo por resultarles un
proceso complicado de analisis de mercado y
de tecnologia

6/10 clientes objetivo de nuestro producto
usan paginas web o aplicaciones movil para
realizar compras de productos tecnologicos

11

Mas del 50% de los clientes utiliza internet

L 8/10 clientes quieren gastar menos de 6000€
como principal canal de venta

8/10 clientes en viviendas unifamiliares
gastan mensualmente de media mas de 100€
en electricidad

9/10 clientes quieren combatir el c.
climatico

—_
w

Mas del 60% de los proveedores /
distribuidores tienen un alcance local
/autonémico, no son conocidos y es limitada
su capacidad de inversion en marketing

8/10 empresas rechazarian instalar
fotovoltaica sin la visita de un
comercial/técnico

—_
N

Mas del 80 % de los clientes valoraran muy
positivamente un alto grado de
personalizacion de la solucion final

Mas del 60 % cliente empresa tiene
necesidad de aumentar su acceso a
potenciales clientes

—_

—_
N

5

Mas del 90% de los clientes encontraran
atractiva la capacidad de simplificar la
informacion para encontrar una solucion.

Figura 3. Hipétesis identificadas a nivel preliminar.

Posteriormente, tal y como se puede apreciar en la Figura 4, se priorizan estas hipotesis en

funcion de:

e Criticidad: Impacto que estas tengan sobre el negocio.

e Incertidumbre: Desconocimiento acerca de la veracidad de la hipétesis.

La Figura 4 muestra la matriz de priorizacion de hipotesis en funcion de la incertidumbre y
criticidad. En ella se han situado cada una de las hipotesis planteadas en el cuadrante
correspondiente a dichas caracteristicas. En concreto, aquellas situadas en el cuadrante de

mayor criticidad e incertidumbre (superior derecho) deberan ser monitorizadas en detalle.
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Figura 4. Matriz de priorizacién de hipoétesis.

Con ello, y atendiendo a la situacion de cada hipotesis en cuanto a su importancia para validar el
modelo, se desarrollan una serie de preguntas que se recogen en dos cuestionarios, uno dirigido
a los potenciales clientes residenciales y otro a los potenciales clientes profesionales, con el
principal objetivo de validar o rechazar estas hipotesis, confirmando asi si el problema planteado
es una necesidad real para el cliente y si la solucion propuesta cubre dicha necesidad. Se ha
optado por realizar este segundo cuestionario a empresas instaladoras de renovables o afines, ya
que tan importante es conseguir una herramienta orientada al destinatario final de la instalacion,
como generar un sistema atractivo para que las empresas del sector formen parte. Estos

cuestionarios se adjuntan en el Anexo A.

3. Encuestas

Las encuestas circuladas han sido contestadas por 97 clientes residenciales y por 9 clientes
profesionales. A continuacion, se detallan las principales conclusiones extraidas de las respuestas

obtenidas divididas segun estos dos segmentos.

3.1.Encuesta a clientes residenciales

De las 97 respuestas obtenidas, 20 de ellas corresponden a clientes con una vivienda unifamiliar
en propiedad. Para analizar los resultados, se utiliza esta muestra como grupo de clientes

potenciales, descartando el resto, por los siguientes motivos:
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- Clientes residentes en viviendas plurifamiliares, no disponen de cubierta propia donde
realizar su instalacion. Por lo general, este tema debe abordarse a nivel Comunidad de
Propietarios (autoconsumo compartido), y no es el objeto de RePowerApp.

- Clientes con régimen de vivienda en alquiler, no disponen de poder de decision para

realizar la instalacion.

En la Figura 10 (al final de esta seccion) se recoge de forma resumida el resultado de validacion
de cada una de las hipotesis. A continuacion, se analizaran las conclusiones con mayor impacto

en el modelo de negocio en funcion de su impacto sobre éste.

En primer lugar, se puede apreciar, segun las respuestas, que el cliente potencial es un cliente
que esta acostumbrado a emplear medios Web/App para buscar soluciones. El cliente encuestado
en su 90% suele pedir mas de 3 ofertas para obras, reformas, instalaciones y, ademas, tal y como
se aprecia en la Figura 5, en caso de realizar una instalacion fotovoltaica valoraria positivamente

que la Web/App proporcione tres o mas ofertas.

Valoracién de ofertar 3 6 mas Peticion de varias ofertas
presupuestos en la web/app (obras, reformas, etc)

S oid No, si
- i, pido me
Pogs;.}vo Negativo varias convenc
b 5% ofertas e elijo
90% la 12...

Figura 5. Encuesta C. Residencial: NUmero de presupuestos solicitados.

Esta conclusion valida el modelo propuesto en cuanto al medio para ofrecer la solucion al cliente,
es decir, la Web/App como opcién viable para la comparacion de distintas ofertas de los

instaladores.

Como formato de Web/App, los clientes potenciales han elegido mayoritariamente (70%) la
opcion “En la propia web/app y de forma instantanea, figuren distintos kits con su presupuesto
asociado (similar a Amazon, Rastreator, etc)”. Ello valida la hipdtesis de que el cliente en “un
solo click” quiere tener acceso y comparar las opciones que le facilitan las distintas empresas
instaladoras. Destacar que un nimero muy bajo de encuestados han seleccionado la opcion
“aportar sus datos de contacto y recibir ofertas”. Una de las razones que lo expliquen puede el
hartazgo a recibir posible spam, y el recelo en aportar datos personales (teléfono, direccion de

la vivienda, etc.). Por estos motivos nuestro esquema de funcionamiento tratara de ser mas
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rompedor y similar a webs comparadoras tipo Rastreator, huyendo asi de un formato mas
tradicional donde aportas tus datos de contacto y las empresas te ofertan (Selectra, Habitissimo,

etc.)

Por otro lado, de las respuestas se puede extraer que existe un elevado interés entre los clientes
potenciales para instalar medidas de eficiencia entre sus hogares, como se puede apreciar en la
Figura 6. Este hecho confirma la necesidad del cliente que constituye una oportunidad de

negocio para el modelo propuesto.

Pensamiento en instalar alguna medida para
disminuir el consumo

Si
70%

No
30%

Figura 6. Encuesta C. Residencial: Posibilidad de instalar medidas de eficiencia.

Dentro de los principales impedimentos que los encuestados han encontrado hasta la fecha, se

pueden destacar los siguientes:

- Costes
- Falta de tiempo

- “Burocracia”

El modelo de negocio propuesto constituye una oportunidad para abordar estos tres problemas,
ya que los objetivos principales de éste son proporcionar al cliente una herramienta con la
informacion clara y entendible y una empresa que le realice la instalacion “llave en mano”, lo
que reduce los tiempos y la burocracia del usuario para seleccionar el servicio apropiado,

despreocupando al cliente de las gestiones necesarias.

Una de las hipotesis de partida era que 8/10 clientes quieren gastar menos de 6.000€ en su
instalacion. Esta hipotesis queda plenamente validada ya que mas del 90% de los clientes
encuestados quieren ver cumplida esta premisa. De acuerdo con una entrevista personal
realizada a un profesor de Universidad y experto en el sector fotovoltaico, la crisis economica

asociada a la COVID-19, provocara una tendencia hacia el low-cost en los clientes potenciales. Es
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ahi, entre otros nichos de mercado, donde el Marketplace propuesto debe dar respuesta a este
hecho, generando una plataforma en la que, al participar varias empresas, se generen precios

competitivos.

Por otro lado, en cuanto al modelo de consulta, asesoria personalizada y ayuda, el 75% de los
encuestados valora positivamente el uso de herramientas que permitan al usuario resolver dudas

relacionadas con la instalacion de forma personalizada.

Servicio personalizado de callcenter,
chat, email, etc.

Lo valoro, me Me resulta
transmite indiferente
confianza 25%

75%

Figura 7. Encuesta C. Residencial: Servicio personalizado.

En la encuesta se proponen las siguientes herramientas: Call Center, Chat, Email, Preguntas

frecuentes.

Por lo general se obtienen diversas respuestas, y mas de la mitad de los encuestados coincide en
que todas las herramientas son de utilidad. Este aspecto se tendra en consideracion a la hora

disefnar la herramienta web/movil.

Se plantea al usuario identificar aquellos puntos que mas valora a la hora de comparar ofertas,
para asi poder estructurar el perfil de los clientes profesionales dentro de RePowerApp. De esta

pregunta, se identifican las siguientes respuestas: Precio, Garantias, Opiniones.

Por lo que, con el objetivo de que el cliente profesional se pueda diferenciar del resto de
competidores, se dara importancia a estos tres campos principalmente. Ademas, se exigira un

detalle de oferta elevado para facilitar la comprension de la misma por parte del usuario.

Por ultimo, tal y como se puede apreciar en la Figura 10, dos de las hipotesis planteadas

inicialmente son rechazadas por las respuestas de los encuestados:
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9 de cada 10 clientes considera viable reducir su consumo eléctrico. Unicamente la
mitad de ellos lo considera viable. Esto puede ser debido a que gran parte de los
encuestados esta relacionado con el sector de la energia, y al tener los conocimientos
necesarios ya hayan tomado las medidas necesarias para reducir su consumo. A su vez,
no se considera una hipotesis que afecte al modelo de negocio en gran medida.

8 de cada 10 clientes en viviendas unifamiliares gastan mensualmente de media mas de
100€ en electricidad. Menos de la mitad de ellos asegura superar los 100€ de consumo
medio. Esto puede deberse a que la encuesta ha sido planteada en época estival, donde
los consumos eléctricos son menores que en invierno, y frecuentemente las viviendas
estan deshabitadas por motivos vacacionales.

Para corroborar las hipotesis, se han tomado como base los datos relativos al estudio
realizado por Eurostats (IDAE, 2020). A nivel nacional queda de manifiesto que el
consumo energético de una vivienda unifamiliar es mas del doble que un piso, atribuible
en buena medida a las necesidades de calefaccion. Tomando como precio medio de la
energia 0,15€/kWh, obtendriamos que dentro de la factura de electricidad el término de
energia seria superior a 200€/mes, sin contar los importes correspondientes a término de
potencia ni impuestos. Bien es cierto, que no todas las viviendas unifamiliares cubren sus
necesidades de calefaccion con electricidad, sino mediante gas u otros combustibles, por
lo que en buena logica el importe de la factura eléctrica en unifamiliares dependera del
tipo de calefaccion usada.

Resaltar, que una vez instalada la fotovoltaica en una vivienda, es frecuente que los
clientes sustituyan su calefaccion convencional, por aerotermia, eliminando de este
modo un suministro con el consecuente ahorro generado, y cubriendo en parte sus
necesidades de climatizacion con la energia generada con el sistema fotovoltaico.
Igualmente, y como se desarrollara en el analisis estratégico del modelo, Espaia tiene un
mercado fotovoltaico maduro y creciente, con una sociedad cada vez mas tendente e

interesada en el autoconsumo, en la que tiene cabida RePowerApp.

3.2.Encuesta a clientes profesionales

Pese a haber distribuido ampliamente las encuestas para su cumplimentacion, Unicamente se

han recibido 9 respuestas entre profesionales del sector. Ademas, pese a ser una encuesta

anonima y Unicamente para fines investigacionales, es probable que exista recelo de los

encuestados a facilitar respuestas sobre el funcionamiento de su empresa que pueden

considerarse confidenciales.

Analizando el perfil de empresa encuestada, en su mayoria se trata de empresas con menos de

50 trabajadores, con ambito de implantacion local/autonémico. Es el tipo de empresa objetivo
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de RePowerApp, ya que como se detallara mas adelante, este tipo de empresa tiene carencias en

cuanto a su estrategia de marketing.

Respecto a la actividad principal de las empresas, para el 44% es su actividad principal la

instalacion de fotovoltaica, siendo para el resto una actividad complementaria no principal.

Como muestra la Figura 8, los métodos de captacion de clientes son mayoritariamente
tradicionales (recomendaciones de antiguos clientes, prensa, etc.), destacando que solo el 11%

obtiene sus clientes a través de la web de su empresa.

Sistemas de captacion de clientes

A través de lapagina
web de la empresa
11%

Otros
33%

Anuncios en prensa
local, folletos, etc.
11%

Recomendaciones
de antiguos clientes
44%

Figura 8. Encuesta C. Profesional: Sistemas de captacion de clientes.

En buena logica, los encuestados manifiestan que su empresa no explota convenientemente las
herramientas de marketing digital y posicionamiento web (77%) y que su actual sistema de

captacion de clientes tiene limitaciones (66%).

Estas respuestas manifiestan que se trata de empresas que necesitan dar un impulso a sus
herramientas de marketing y a la captacion de clientes, para lo cual podran apoyarse en la
Web/App propuesta. Mas de la mitad de los encuestados, no serian reacios a recibir peticiones

de presupuestos a través de webs similares al modelo de negocio planteado (Figura 9).
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Valoracion de la herramienta como
instrumento de captacion

Negativo
33%

Positivo
56%

Desconozco estas
webs. NS/NC.
11%

Figura 9. Encuesta C. Profesional: Valoracion como instrumento de captacion.

Los resultados de estas respuestas validan plenamente las hipdtesis planteadas y el modelo de

negocio.

Uno de los aspectos que mas incertidumbre generaba era la incertidumbre de hasta qué punto
las empresas estarian dispuestas a presupuestar y captar clientes sin visitarles previamente, por
las dificultades que pudiesen plantearse a la hora de calcular los presupuestos (tipo de tejado,
instalacion eléctrica actual del cliente, etc.), y por ello la hipotesis inicial manifestaba que 8 de
cada 10 empresas no estarian dispuestas a realizarlo. Fruto de las encuestas, Unicamente 3 de
cada 10 no estarian dispuestas, y a 2 les plantea dudas. Por tanto, se ha encontrado menos

oposicion de la esperada, siendo beneficioso para el modelo de negocio.

Destacar que mas de la mitad de los encuestados creen que habra una tendencia hacia el low-
cost en el sector, como consecuencia de la COVID-19, y 2 de cada 3 piensan que la principal
motivacion a la hora de comparar ofertas es el precio. Es por ello que tiene cabida en el
mercado una Web/App donde el cliente pueda comparar varias ofertas “en un solo click” y

obtener un presupuesto competitivo en cuanto a precio.

4. Entrevistas con expertos

Tras analizar tanto las encuestas con clientes residenciales como con profesionales del sector, se
estim6 conveniente contrastar y obtener informacion sobre la actualidad y tendencias del
mercado y por ello se efectuaron tres entrevistas personales con reputados profesionales del

sector (por privacidad, no se expondran sus nombres ni las empresas a las que pertenecen).
4.1.Experto A
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El primero de ellos, es el CEO de una ingenieria especializada en asesoria en materia fotovoltaica,

con presencia tanto en Espafia como en Latinoamérica. A su vez, es profesor en distintos Master

especializados en renovables.

En base a su opinion, el mercado fotovoltaico en Espana, ya es relativamente maduro, y por ello,
los clientes residenciales ya tienen suficiente confianza en esta tecnologia y en la legislacion
asociada, por ello el cliente no necesita una asesoria tan profunda como hace varios afnos. Es por
ello, que mantiene que en la actualidad y con mas énfasis dentro de 2-3 afos, hay un volumen
importante de clientes que demanden tener acceso telematicamente a varias propuestas sin

necesidad de recibir visitas, ni un grado alto de asesoramiento.

También destaca, que por lo general el cliente, no esta dispuesto a recibir visitas de un nimero
alto de empresas, y mas en época COVID, ni a que distintas empresas contacten con él de forma
masiva telefonicamente. Por ello, es conveniente incorporar un grado de privacidad alto, en el
que el cliente mantenga el anonimato respecto a las empresas instaladoras, y una vez analice las

distintas opciones, contacte con la empresa que desee.

Mantiene que el sector de la fotovoltaica es un sector con poca diferenciacion, canibalizado, y es
un sector mayoritariamente de precios, donde las empresas dificilmente pueden demostrar su
mayor profesionalidad o solvencia técnica. Esta tendencia a que prime el precio respecto a la
asesoria u otros aspectos, se vera incrementada con la crisis COVID, y ello beneficiara nuestro
modelo de negocio. El cliente lo que demandara de nuestra web es que le facilite el precio de

las propuestas, que use marcas reconocidas, y saber el tiempo de amortizacion de la inversion.

4.2.Experto B

El segundo entrevistado, es socio de una ingenieria con implantacién en el sector de la
fotovoltaica, asi como otras instalaciones eléctricas. Un tipo de empresa que encajaria en el

modelo propuesto por RePowerApp como empresa instaladora.

Particularmente él se encarga de visitar a los clientes y confeccionar los presupuestos, por lo que
tiene un conocimiento alto del mercado. Mantiene que el cliente, antes de intervenir su empresa,
por lo general ya tiene un conocimiento maduro de la tecnologia, y en especial respecto a
precios, el criterio con mayor peso en la decision del cliente. El cliente suele visitar webs donde
obtener un presupuesto aproximado al que puede enfrentarse en su instalacion, antes de

contactar con la empresa del entrevistado.
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También expone que los precios en el sector cada vez estan mas ajustados y hay competidores
con ofertas rozando las bajas temerarias (800€/kWp instalado). En ocasiones, han tenido que
acudir a la llamada de clientes solicitando sus servicios para finalizar o reparar instalaciones

realizadas por instaladores sin experiencia o la titulacion necesaria.

4.3 .Experto C

El Gltimo de los expertos forma parte del departamento comercial de una compania que opera
como marketplace digital en el sector inmobiliario, facilitando el contacto entre vendedores o

arrendadores y compradores o inquilinos.

Ademas de aportar ideas acerca de posibles funcionalidades a incluir en la aplicacion, la
informacion mas relevante compartida fue acerca del modelo de negocio de este tipo de
compahfias. Se pudo confirmar que no existen comisiones por transaccion y la principal fuente de
ingresos recae en la contratacion de paquetes para las agencias vendedoras en forma de
visibilidad extra. De hecho, el servicio para el usuario es habitualmente gratuito salvo que sea
vendedor o arrendatario y pretenda mejorar el posicionamiento de su anuncio mediante

visibilidad extra.

5. Conclusiones

Tras analizar los resultados obtenidos de las encuestas y entrevistas a expertos, se pueden

destacar las siguientes conclusiones:

e Se confirma la necesidad del cliente de una herramienta para facilitar la comparativa
entre diferentes ofertas, aportando informacion clara y filtrada. Esta necesidad es
compartida por las empresas del sector, dado que manifiestan carencias en su estrategia
de marketing y captacion de clientes, y podran tener acceso a mayor cantidad de
clientes potenciales.

e Se define el formato de la herramienta web/app, consistente en:

o Formato de kits con su presupuesto asociado, dado que se confirma la tendencia
del cliente residencial a querer obtener toda la informacion en “un solo click”.
Este formato se ajusta mas al tipo de cliente objetivo frente al modelo
tradicional en el que el cliente aporta sus datos de contacto y recibe a posteriori
las propuestas.

o Servicio de atencion personalizada basado en call-center, email, chat, etc, dado

que el cliente demanda atencion personalizada en todo el proceso de compra.
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o RePoweApp permitira ordenar las propuestas de las distintas empresas
instaladoras en funcion de precios, garantias y valoraciones de antiguos clientes,
resaltando este ultimo campo. Para ello, debera contar con un sistema de
resefas y nota media, similar a portales como Amazon o Google.

e Se percibe menos rechazo del esperado entre las empresas del sector a presupuestar y
captar clientes sin visitarlos previamente. El desarrollo de herramientas y métodos para
valorar a distancia, y la necesidad de realizarlo de esta forma durante el confinamiento,
ha generado una corriente positiva en este aspecto.

e Se aprovecha el contexto actual de crisis econémica asociada a la COVID-19, que

generara una tendencia hacia el low-cost en los clientes potenciales.

A modo de resumen, en la Figura 10 se detallan las hipotesis planteadas, su validacién positiva o

negativa asi como su justificacion.
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Hipotesis

Validacion

Justificacion

9 de cada 10 clientes considera viable reducir
su consumo eléctrico

Mas del 50% de los clientes carece de la
capacidad técnica para adoptar medidas que
optimicen su consumo eléctrico

Mas del 50% de los clientes no apuestan por
implementar autoconsumo por resultarles un
proceso complicado de analisis de mercado y
de tecnologia

Mas del 50% de los clientes utiliza internet
como principal canal de venta

8/10 clientes en viviendas unifamiliares gastan
mensualmente de media mas de 100€ en
electricidad

8/10 empresas rechazarian instalar
fotovoltaica sin la visita de un
comercial/técnico

Mas del 80 % de los clientes valoraran muy
positivamente un alto grado de
personalizacion de la solucion final

Mas del 90% de los clientes encontraran
atractiva la capacidad de simplificar la
informacion para encontrar una solucion.

EL 40% de la poblacion entre 25 y 50 aifos
estaran interesados en nuestra solucion

8/10 clientes piden mas de 3 ofertas

6/10 clientes objetivo de nuestro producto
usan paginas web o aplicaciones movil para
realizar compras de productos tecnolégicos

N

8/10 clientes quieren gastar menos de 6,000€

9/10 clientes quieren combatir el c. climatico

Mas del 60% de los proveedores /
distribuidores tienen un alcance local
/autonoémico, no son conocidos y es limitada
su capacidad de inversion en marketing

Mas del 60 % cliente empresa tiene necesidad
de aumentar su acceso a potenciales clientes

X

v

X

C L€ S € < S

v

Unicamente el 50%.

Mas de 60% no comprende una factura
eléctrica y el 75% no se preocupa en
cambiar de comercializadora por
comodidad y falta de conocimientos.

El canal de busqueda principal es
Internet, siendo aprox. 75%.

Mas de la mitad de los encuestados
residentes en unifamiliares expresan
gastar menos de 100€.

Solo el 50% tiene dudas de realizarlo o
lo rechaza. El no cumplimiento es
beneficioso ya que las empresas son
menos reacias de lo previsto a la hora
de captar clientes sin visitarlos.

Los clientes valoran atencion
personalizada mediante call-center y el
85% no se fija solo en el precio.

Mas del 90% valoran que una misma
plataforma les aporte 3 o mas
presupuestos distintos.

Un % mucho mayor usa Internet para
comprar productos y valora la propuesta
de funcionamiento positivamente.

Se cumplen esta premisa. Se considera
un % alto que valida nuestro modelo.

Un porcentaje mayor, al menos cada 6
meses.

Un porcentaje mayor del 95%.

Mas de ese % de empresas cree que su
empresa no usa adecuadamente sus
herramientas de marketing y tienen ese
grado de alcance.

Figura 10. Hipétesis planteadas y resultados tras las encuestas
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Sprint 2
Analisis estratégico

1. Introduccion

Todo proyecto empresarial debe marcarse como objetivo principal la consecucion de
determinadas contribuciones (econémicas, sociales o medioambientales) que pretende aportar a
las diferentes partes interesadas, ya sean los duefnos o accionistas, empleados, clientes o el resto
de la sociedad. Ademas, los planes de negocio deben enmarcarse dentro de unos valores y

alcance corporativos acordes con la actividad desarrollada.

Una vez validada la idea de negocio en el Sprint 1, a lo largo de este Sprint 2 se pretende llevar
a cabo el analisis y definicion estratégica del proyecto empresarial. De este modo, se evaluara la
situacion actual y tendencias del entorno competitivo, asi como del proyecto y compaiiia en si
mismos para después trazar aquellos planes que permitan alcanzar los objetivos definidos. Para
ello se deberan aprovechar las ventajas competitivas del proyecto, asi como reforzar las
capacidades internas necesarias para abordar las oportunidades del mercado identificadas y

conseguir una posicion competitiva de valor dentro de aquél.

2. Analisis del entorno

En primer lugar, se estudia el contexto actual junto a las circunstancias y tendencias con mayor
potencial de impacto en su desarrollo futuro. En este caso, el analisis del entorno muestra cierta
complejidad debido al dinamismo derivado de la relativa inmadurez del sector del autoconsumo
asi como de la volatilidad generada por la crisis de la Covid-19. Esta situacion de riesgo, en

cambio, podria generar numerosas oportunidades que también pretenden ser identificadas.

Se utiliza el analisis PESTEL (Political, Economic, Social, Technological, Environmental, Legal)
para evaluar el estado de los aspectos mas relevantes del entorno. A continuacion, se comentan

algunos de ellos, de los cuales los mas importantes se muestran en la Figura 11.
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e Politico
o Plan de Transicion Ecolégica. En los dltimos afios se ha acentuado la

preocupacion global por el cambio climatico. Esto ha provocado que muchas
entidades lleven a cabo acciones al respecto (relacionadas por ejemplo con
energias renovables o Eficiencia Energética) forzadas en algunos casos por
presion social de grupos de lobby o incluso por los propios clientes que perciben
valor anadido en estas medidas (Euractiv, 2018). Por ejemplo, se puede destacar
el esfuerzo por parte de la Administracion Publica y la empresa privada para
dinamizar el sector de la Eficiencia Energética, asi como los incentivos por parte
del sector publico para la aplicacion de medidas de ahorro energético o para la
consecucion de objetivos de reduccion de emisiones.

Fondo de reconstruccion europeo por la crisis del covid-19. Como
consecuencia de los dafos econdmicos generados por la crisis sanitaria del covid-
19, la UE tendra un fondo de recuperacion financiado con deuda comin, de los
cuales Espana sera de los mas beneficiados. Sera el segundo mayor receptor por
detras de Italia captando 140.000 millones de euros, de las cuales 72.700
millones llegaran en forma de ayudas directas. Sin embargo, la UE insta a Espana
a destinar el 30% de las ayudas condicionada a la lucha contra el cambio
climatico, fundamentalmente a las energias renovables, lo que a pesar de la
crisis econémica, se prevé que vaya a dar un impulso al sector, incluido el de

autoconsumo.

e Economico

O

Recesion economica. Los efectos economico-financieros de la crisis sanitaria
todavia son inciertos, pero de momento en lo que llevamos de crisis se puede
decir que ha generado un descenso de la actividad economica a nivel mundial. A
modo de ejemplo, el Banco de Espafia estima actualmente una caida del PIB
nacional alrededor del 15% (Banco de Espafna, 2020). Los efectos sobre el
escenario financiero y economico mundial a medio/largo plazo son inciertos,
pero en un escenario desfavorable, se podria producir un descenso de la
actividad economica notable que impactaria sobre el tejido empresarial (i.e.
menos clientes con menos recursos) asi como un posible incremento de la
complejidad para conseguir financiacion en caso de que la crisis financiera se
agravase y tocara gravemente al sector bancario.

Precio de combustibles fosiles. La reduccion de la actividad econdmica y los
desplazamientos debidos a la crisis sanitaria ha generado graves caidas en el
mercado del crudo, incrementado notablemente las reservas a nivel mundial
(Offshore technology, 2020). Esta situacion a priori no sera favorable para el

sector de las renovables. Aunque la posible evolucion del mercado del crudo a
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medio/largo plazo siga siendo incierto, se prevé como escenario mas probable

que esta situacion se revierta en cuanto acabe la crisis sanitaria.

e Socio-demografico

(o]

Repoblacion rural. En las ultimas décadas se estaba produciendo una tendencia
clara a la despoblacion que estaba vaciando el entorno rural en Espafa. Sin
embargo, la crisis y los cambios de comportamiento derivados de la pandemia
han ocasionado un giro de 180° en esta tendencia. En 2020 ha aumentado el
numero de habitantes que ha abandonado los grandes nlcleos urbanos (y en
concreto las grandes capitales) en favor de ciudades de menor tamafo o
entornos rurales. Esta tendencia parece tener dos causas principales: (i) la
busqueda de ambientes de menor riesgo de contagio y (ii) la irrupcion de
iniciativas de teletrabajo. Esto plantea una oportunidad relevante al negocio de
este proyecto dado que las instalaciones que pretenden comercializarse tienen
una mayor aplicacidon en residencias unifamiliares que en grandes comunidades
de vecinos.

Digitalizacion cultural. Cada vez es mayor la penetracion de soluciones digitales
en la poblacién, no solamente en las generaciones mas jovenes mas
familiarizadas con entornos digitales, sino también en los segmentos de mayor
edad. En concreto, los smartphones/tablets y sus aplicaciones representan el
mayor exponente de la conexion digital de la poblacion. Esto se puede observar
en el auge de sectores como el e-commerce o la telecomunicacion. Este
fendmeno resultara beneficioso para nuestro modelo de negocio, al poder cada

vez ampliar el rango de nuestros clientes potenciales.

e Tecnoloégico

O

Descentralizacion energética y Smart Grids. Tradicionalmente la generacion de
energia se ha realizado en grandes centrales lejos de los centros de consumo. En
la actualidad, debido a la penetracion de las energias renovables de
autoconsumo, la generacion cada vez tiende mas a acercarse a los puntos de
consumo. Relacionado con este aspecto se encuentran las Smart Grids, un ambito
prometedor a nivel internacional que surgen en parte como solucion a la
creciente complejidad de red derivada de esa descentralizacién y a la necesidad
de optimizar las pérdidas derivadas de los sistemas de transmision y distribucion.
Sin embargo, a pesar de ser una clara tendencia internacional, en Espana el
lobby de las companias energéticas es potente, por lo que se prevé que esta
transicion de Smart Grids sea gradual y mas lenta que en otros paises de nuestro
entorno, ya que pretenderan por todos los medios frenar su implantacion lo
maximo posible para no perjudicar los beneficios de las compaiiias eléctricas que

deben rentabilizar y amortizar sus inversiones.
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Data Science e Internet of Things (loT). Estas tecnologias (que engloban
técnicas derivadas de Artificial Intelligence, Big Data...) han sufrido un auge
notorio en los Gltimos afos debido al aumento de la capacidad computacional y
de la cantidad de bases de datos disponibles. Estas herramientas muestran
potencial de aplicacion en numerosas industrias. Las energias renovables, las
Smart Grids y los marketplaces de modelo transaccional son algunos ejemplos.
Sin duda, un campo que se encuentra en pleno auge y que podra impactar de
forma muy positiva en el modelo de negocio si se es capaz de estar a la altura de
la evolucion en este ambito tecnoldgico.

Tecnologia de autoconsumo. Dado el crecimiento en popularidad de este tipo
de soluciones, los fabricantes han desarrollado equipos especialmente disefados
para aplicaciones de autoconsumo residencial. De hecho, muchos de estos
dispositivos cuentan con un alto nivel de estandarizacion, lo que facilita su
comercializacion asi como comparacion entre diferentes ofertas de varios
proveedores. Esta comoditizacion, en parte debida a la maduracion de la
tecnologia (fotovoltaica, baterias, inversores..) también ha conllevado un

relevante descenso en los costes de produccion.

e Medio ambiental

O

e Legal

Preocupacion por el cambio climatico. En las Ultimas décadas, el interés y la
sensibilizacion por problemas medio ambientales como la escasez de recursos o
el cambio climatico ha ido creciendo entre la poblacion a nivel global, tanto a
nivel particular como por parte de las distintas Administraciones y gobiernos. En
particular, esto se refleja en el impacto negativo que se puede percibir en
aquellas actividades que contribuyen en mayor medida a la emision de gases de

efecto invernadero.

Autoconsumo. Hasta la entrada en vigor del Real Decreto-ley 15/2018, de 5 de
octubre, de medidas urgentes para la transicion energética y la proteccion de los
consumidores, mediante el cual se derogaba el llamado “impuesto al sol”, existia
cierta sensacion de inseguridad en el sector, que desincentivaba la instalacion de
sistemas fotovoltaicos. Ademas de la derogacion de este “impuesto al sol”, el RD
regula los siguientes aspectos, beneficiosos para el usuario:

o Eliminacién del contador de generacion en instalaciones sin vertido.

o Instalaciones pequehnas e instalaciones no conectadas a red quedan

exentas de pedir permisos a la compaiia eléctrica.

o Compensacion por la energia vertida para pequefos consumidores.

o Posibilidad de conectarse varias personas a una misma instalacion.
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Desde 2018 a raiz de la entrada en vigor del mencionado Real Decreto, sumado
al apoyo institucional (subvenciones por parte de Comunidades Auténomas,
exenciones de pago de IBlI en Ayuntamientos, etc.), ha producido un espectacular
crecimiento en el sector, duplicandose las instalaciones en 2019 con respecto a

2018 como puede verse en la Figura 13.

Simplificacion de procesos. Relacionado con otros aspectos ya mencionados
como la preocupacion por el cambio climatico y el apoyo a la transicion
ecoldgica surge una necesidad de simplificar los procesos necesarios para la
implantacion de energias renovables y nuevos modelos de negocio relacionados
con ellas y la generacion distribuida. De este modo cada vez se disminuyen en
mayor medida las tareas y periodos necesarios para la obtencion de permisos y

tramites similares.

P Politico S Socio-demografico

e Plan de Transicion

Ecoldgica

., L ¢ Envejecimiento
e Recesion econdmica poblacion

» Caida de precios de o Repoblacién rural
combustibles fosiles

o Digitalizacion cultural

T Tecnologico E Medio Ambiental L Legal

¢ Descentralizacion
energética y Smart Grids

e Autoconsumo

e Data Science e Internet of e Preocupacion medio o
Things (loT) ambiental e Simplificacion de

procesos

¢ Tecnologia de
autoconsumo

Figura 11. Analisis PESTEL, aspectos destacados. Subrayado: Impacto de la Covid-19.

De este analisis del entorno se identifica la existencia de un mercado potencial para la solucion

de negocio. Muchos son los aspectos que parecen indicar la necesidad del mercado de un servicio

de este tipo siendo el identificado como mas relevante el auge del autoconsumo (P, T, E, L).

Los puntos criticos identificados que podrian afectar la viabilidad del proyecto se pueden dividir

en dos grupos. En primer lugar, todos aquellos aspectos relacionados con la Covid-19 (tanto

negativos como positivos) introducen en el plan una gran incertidumbre debido al alto nivel de

volatilidad de los mismos en funcion del nivel de desarrollo y evolucion de la pandemia en sus
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posibles escenarios futuros. En segundo lugar, se identifican como de alto impacto aquellos

aspectos relacionados con la transicion ecoldgica como las medidas regulatorias planteadas por

el gobierno asi como la concienciacion social alrededor del cambio climatico.

3. Valoracion del mercado

A la hora de realizar una estimacion somera en relacion al potencial que guarda el mercado que
se pretende abordar, se debe realizar un analisis de los volimenes aproximados que podrian
existir en el futuro proximo. En este apartado se realiza primero una valoracion del estado del
mercado espafol en general. A continuacion, una introduccion a los sectores mas relacionados
con la solucion desarrollada en este proyecto (solar residencial y e-commerce) para finalmente

realizar una valoracion global del mercado.

3.1.Espana

A la hora de evaluar los riesgos de invertir en Espaia se utiliza el analisis de la Compagnie
Francaise d'Assurance pour le Commerce Extérieur (COFACE). En particular, para Espana se
indica en (COFACE, 2020) un nivel de riesgo A3 (relativamente alto), mientras que el clima de
negocio se identifica como A1 (el mas alto). Ademas, como factores relevantes se resaltan, entre

otros, el alto nivel de corrupcion o el elevado endeudamiento tanto plblico como privado.

Por otra parte, el ranking de The World Bank en relacion a la facilidad de llevar a cabo negocios
sitla a Espafna en el 30° puesto de su lista de 190 paises (The World Bank, 2020). Sin embargo, su
posicion en el ranking de facilidad para comenzar un negocio se encuentra mas retrasada, en 97°

lugar.
3.2.Solar residencial

Sin duda el futuro de la energia fotovoltaica es mas que prometedor. Ademas de los beneficios
sociales y ambientales, seglin los analisis de consultoras como (BNEF, 2019) o (Lazard, 2019), el
LCoE (Levelized Cost of Electricity) de este tipo de sistemas ha sido el que ha sufrido una rebaja
mas pronunciada en los ultimos afos. Segun el informe (BNEF, 2019), esta rebaja fue de -90%
entre 2009-2019. De este modo, los proyectos de nueva generacion fotovoltaica han llegado a
alcanzar (sin ningun tipo de subsidio) el nivel de rentabilidad de las tradicionales tecnologias
fosiles incluso superando a la energia edlica onshore que hasta 2018 representaba la tecnologia

mas barata en muchas regiones del globo.

Ademas, cabe destacar también el gran volumen estimado a futuro por los centros de
investigacion y analisis en términos de potencia instalada. De hecho, BNEF en su informe (BNEF,

2019) muestra a la fotovoltaica como lider indiscutible en las proximas décadas con
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aproximadamente una media de 200 GW/ano hasta 2050 en utility-scale y 50 GW/ano en small-
scale. En la siguiente grafica se ha representado esta estimacion a partir de la base de datos
original de BNEF. En ella se han resaltado los valores referentes a las instalaciones fotovoltaicas

y de almacenamiento residencial (los dos mas relacionados con este proyecto).

Capacidad acumulada (TW) Capacidad instalada anual (GW)
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Figura 12. Evolucion de la capacidad instalada por tecnologia hasta 2050.

Fuente: elaboracion propia a partir de datos de (BNEF, 2019).

En Espana la tendencia hacia el autoconsumo ha crecido en los Gltimos afos y se ha situado como
uno de los mas crecientes en el mundo (ver Figura 13). Segin la Union Espafnola Fotovoltaica

(UNEF), en 2019 se instalaron 459 MW de potencia en instalaciones de autoconsumo (UNEF, 2020).

2014 2015 2016 2017 2018 2019

Figura 13. Estimacion de potencia instalada de autoconsumo fotovoltaico en Espafia.

Fuente: elaboracion propia a partir de datos de (UNEF, 2019).

Respecto al futuro, la UNEF estima un volumen de autoconsumo de 350MW anuales en Espana.
Por otra parte, la International Energy Agency (IEA) sitia a Espaiia como segundo mercado en

Europa para los proximos cinco anos (Business Insider, 2019).
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Para conseguir esta evolucion tan prometedora sin embargo se prevén una serie de medidas que

afronten los mayores retos del sector. Entre ellas, en el segmento residencial se pueden destacar:

e Regulacion. Agilizacion de los procesos de desarrollo de estos proyectos relacionados con
la normativa local de cada pais y region.

e Gestion de la energia. Desarrollo de sistemas para el almacenamiento y gestion de la
energia generada.

e Electrificacion. Transformacion de aquellas industrias o sectores (principalmente
transporte y térmico) que estan soportados por fuentes de energia fosiles o no

renovables para ser alimentadas por electricidad de origen renovable.

Sin duda, una vez resueltos estos retos, la energia FV sufrira un gran crecimiento en las proximas

décadas siendo la principal tecnologia en contribuir a la generacion de energia sostenible.

3.3.E-commerce

En la ultima década el uso de las aplicaciones relacionadas con el comercio online (tiendas
online, marketplaces o comparadores) ha aumentado de forma progresiva tanto en nimero de
operaciones como en el volumen de las mismas. De hecho, los datos mas actualizados de la
Comision Nacional de los Mercados y la Competencia (CNMC) muestran una variacion interanual

durante los ultimos 6 anos estable entorno al 25%, como puede observarse en la Figura 14.
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Figura 14. Evolucion trimestral del volumen de negocio del comercio electronico (M€, azul) y variacion

interanual (%, amarillo) en Espafia. Fuente: (CNMC, 2020).
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En relacion al nUmero de usuarios que se aprovechan de este tipo de aplicaciones, el crecimiento

en numero también esta alineado con la ya mencionada tendencia. Segln el informe (eshopworld,

2018), este valor aumentara hasta los 30.5 millones en el afo 2022, como puede apreciarse en la
Figura 15.
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Figura 15. Namero de compradores online en Espafa (millones). Fuente: (eshopworld, 2018).

Segun el rastreador de startups Dealroom y como se aprecia en la Figura 16, los Venture Capital
han aprovechado esta tendencia global en los Gltimos anos para invertir en marketplaces basados
en el modelo transaccional. Las mega-rondas de inversion (mayor de 100M$) han sido la norma,
especialmente en América y Asia. Esto ha generado la aparicion de modelos asset-heavy,

mientras que, por naturaleza, este tipo de nuevas compaiias se basan en modelos asset-light.
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Figura 16. Inversion global de Venture Capital en marketplaces. Fuente: (Dealroom, 2020).
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Sin embargo, la irrupcion de la pandemia en 2020 y el establecimiento de confinamientos a nivel
regional o estatal en numerosos paises han supuesto una aceleracion en el cambio en las
costumbres de los compradores en favor de este tipo de aplicaciones online. La evolucion en la
adopcion digital que se esperaba en la proxima década ha ocurrido en sélo unas semanas. La
cuota de mercado del e-commerce frente a la compra tradicional casi se ha doblado en este

2020, similar a lo ocurrido durante los Ultimos 8 afos, ver figura Figura 17.

1month

,~~ "> 31%United Kingdom

27% United States
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2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
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Figura 17. Cuota de mercado de la venta minorista online. Fuente: (Dealroom, 2020).

Las razones que se encuentran tras este incremento y que permiten decantarse a los usuarios por
la compra online se encuentran en la conveniencia, velocidad, capacidad de seleccion, seguridad

y soporte tras venta.

Ademas de un crecimiento en volumen, la pandemia ha provocado también una ampliacion del
espectro de productos que se negocian mediante estas herramientas (anteriormente muy
limitado a moda, libreria y electronica). De hecho, segin (Kulach, 2020), los espafoles,
muestran preferencia también hacia la compra online de accesorios de coche y comida, estando
la mayoria de las transacciones en valores entre 100€ y 500€. También es remarcable la
importancia que tiene en Espafa la reputacion y valoraciones de las tiendas online ya que los
usuarios espanoles muestran una tendencia mayor a consultar previamente las recomendaciones

de sus familiares o amigos.

Como ya se ha sefalado, es de destacar que el fenomeno e-commerce se haya intensificado y

acelerado en los Ultimos meses debido a la pandemia del covid-19. Sin embargo, antes de la
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pandemia ya era una tendencia clara, simplemente se ha acelerado el proceso de implantacion
de este tipo de servicios. Lo mas probable es que una vez superada la pandemia, esta tendencia
se mantenga y consolide ain mas, ya que la propia inercia de mercado y la propia pandemia
habran marcado un precedente y se haya generado una inercia clara en los habitos de los

consumidores que perdure muchos anos después de acabada la crisis sanitaria.

Cabe destacar que, a pesar de haber encontrado numerosos analisis, como algunos ya
mencionados (Flanders, 2019), en relacion a los sectores y productos negociados online, en
ningln caso se ha encontrado mencion al sector de energia o instalaciones de energia renovable.
Esto parece indicar la existencia de un nicho todavia por explorar pero que, en general, parece

desconocido para el publico.

3.4.Valoracion

Finalmente, una vez introducidos los datos globales de los mercados relacionados con el
producto, se pretende estimar el tamano de la oportunidad de mercado mediante ciertos

indicadores clave.

Debe mencionarse que, en los calculos siguientes, para sustituir la unidad de medida del
mercado de W a € debe considerarse una tasa de cambio de aproximadamente 1W = 1€, acorde a
los precios actuales de este tipo de instalaciones. Ademas, el volumen de mercado indicado
deberia disminuirse considerablemente segin el ratio de ingresos esperado que recibiria la
empresa frente al coste total de la transaccion (alrededor del 5%). Todas las cifras mostradas son

aproximadas.

e TAM (Total Addressable Market). El universo del autoconsumo fotovoltaico se ha
mostrado en la seccion 3.2 y se estima actualmente en una instalacion mundial de 60
GW/ano. Se prevé que este valor se mantendra muy estable hasta 2050 con variaciones
de 10 GW/ano.

e SAM (Serviceable Available Market). El modelo de negocio en este caso se define de
forma preliminar como centrado en el mercado espafol y para transferencias realizadas
de forma online. Por los motivos mostrados a continuacion se estima un SAM de 50
MW/afo.

o Espafa. Reduciendo el alcance geografico a Espaina y siguiendo las previsiones
mencionadas de la UNEF, el volumen de mercado se reduce a 350 MW/ano.
o Mercado online. Debido a la novedad de este modelo de negocio, no se han

encontrado valores relativos a la cuota de mercado que se negocia online. Por
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este motivo se realiza una guesstimation de que en el futuro cercano ésta podria
ser del 15% (aunque podria aumentar hasta el 30% siguiendo la tendencia de
otros sectores como se ha visto en la seccion 3.3).

e SOM (Serviceable Obtainable Market). Considerando el tamafno tipico de estas
instalaciones (5 kW) y el nimero estimado de transacciones a ejecutar a través de la
aplicacion (2000 transacciones/afo), se estima que el volumen que podria obtenerse una
vez se estabilizase la operacion seria de 10 MW/ano. Esto supondria un 20% de la cuota
de mercado respecto al SAM (50 MW/ano). El 20% de cuota podria encajar con el nimero
de competidores y potenciales nuevos entrantes (desde sectores adyacentes) que se
menciona en el siguiente apartado. En concreto se ha identificado un competidor directo
y dos posibles nuevos entrantes que podrian repartirse el resto de cuota junto a otras

posibles compaiias menores.

4. Analisis del sector

En esta seccion se evallia la situacion del sector basando el estudio en el analisis de las cinco
fuerzas de Porter (Harris & Lenox, 2013). Esta herramienta se centra en la estructura de la
industria asi como en las dinAmicas competitivas con potencial impacto en la rentabilidad de la
compafia. A continuacion se describen brevemente cada una de las fuerzas y en la Figura 19 se

representan los aspectos mas relevantes.

¢ Intensidad de la rivalidad de competidores. Debido a la relativa novedad de este tipo
de aplicaciones, no han sido muchos los ejemplos similares que se han podido identificar
de forma global en el mercado. Sin embargo, en la Figura 18 se han representado los
rivales adyacentes que se han encontrado clasificados segln la similitud de su modelo de
negocio y su rango de operaciones en Espana (dado que muchas son firmas
internacionales). Entre ellos cabe destacar Selectra, la compafiia que presenta una
mayor rivalidad, debido a la gran semejanza del enfoque y servicio ofertado asi como por

su foco en Espafa.
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Figura 18. Matriz de competidores (junto al pais de sus headquarters) en funcién de su similitud con

RePowerApp y penetracion en Espaia.

Riesgo de entrada. En la Figura 18 también se han representado algunas aplicaciones
que, aunque en la actualidad no ofrecen soluciones especificamente relacionadas con las
energias renovables y el autoconsumo, podrian suponer un riesgo de nuevos entrantes.
Entre ellas destacan las espanolas habitissimo y qdq. Existen otros negocios extranjeros
que, en caso de expandir su mercado objetivo mas alla de sus fronteras, podrian también
modificar el entorno competitivo de manera notable (como SolarQuotes en Australia o PV
Compare en ltalia). Todas estas compafias tendrian la ventaja de requerir una cantidad
menor de costes hundidos de inversion al contar actualmente con una notable
infraestructura digital ya probada.

Riesgo de sustitucion. Los posibles sustitutos a las soluciones renovables de
autoconsumo pasan por el consumo directo de la red eléctrica (solucién tradicional) o la
instalacion de otro tipo de tecnologias de generacion. En el primer caso, los costes de
cambio del cliente (incurridos una vez) suponen una barrera para RePowerApp, puesto
que el usuario debe incorporar en su residencia el hardware de generacion necesario. En
el segundo caso, no existe un riesgo de sustitucion notable puesto que actualmente las
soluciones propuestas por RePowerApp suponen la mejor opcion tanto por impacto
medioambiental como econdmico respecto a otras como generadores alimentados por
combustibles fosiles.

Poder de negociacion de proveedores. No se intuye un alto riesgo en este aspecto
debido a que los proveedores posiblemente perciban la aplicacion como una herramienta

positiva para aumentar sus canales de venta y a la elevada cantidad de posibles
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empresas que pueden ser incluidas en el sistema. Se identifica sin embargo la posibilidad

de que alguno de los proveedores derive su modelo en un negocio que compita con

nuestro modelo, ya que se trata de empresas que ya se encuentran operando en el sector.

En este caso se trataria de riesgo de nuevos competidores potenciales, tratado en el

primer punto inicialmente.

e Poder de negociacion de clientes. En el caso de los usuarios, su poder de negociacion se

considera intermedio. Por una parte, no existen muchas aplicaciones similares por las

que puedan optar. Sin embargo, la tramitacion de este tipo de transferencias de forma

presencial puede ser una alternativa atractiva,

mas aun considerando que las

transacciones online suelen tener un coste bastante menor al que se espera en

RePowerApp y el riesgo de que el cliente contacte directamente con los proveedores sin

llegar a realizar la transaccion mediante la aplicacion.

x Inversiones y costes hundidos ya
realizados (capacidad de desarrollo de
aplicaciones)

x Reconocimiento de marcas tradicionales
actualmente en sectores adyacentes

Amenaza de entrantes | Competicion

 No existe concentracion de proveedores,
numerosos instaladores en el mercado

e Percepcion positiva de la aplicacion como
canal de venta adicional

 Bajo nimero de competidores, solo 1
competidor directo

 Mercado emergente y con estimacion de
crecimiento

« Bajos incentivos para la lucha: mercado
en crecimiento, bajos costes de salida...

Poder de negociacion de clientes

« No existen muchas aplicaciones similares
X Contacto directo con proveedores

x Tramitacion presencial atractiva

x Alto coste para transferencias online

Riesgo:

Amenaza de sustitutos
XConsumo de red eléctrica (solucion
tradicional) muy atractiva
X Altos costes de cambio (inversion de
equipamiento)
« Otras tecnologias de generacién fésil en
desventaja ambiental y econémica

<+——— Value Chain

Intermedio Alto

Figura 19. Analisis de las cinco fuerzas de Porter.

5. Plan estratégico

Una vez analizado el entorno y sector del mercado y a partir de la informacion recopilada, se

propone en este apartado definir el plan estratégico de RePowerApp. Para ello, tras evaluar los

aspectos mas relevantes del mercado y plantear el modelo de negocio validado, se definen los

objetivos a ser perseguidos en el futuro cercano.
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La herramienta DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) permite obtener una

vision general de las variables mas relevantes tanto internas como externas. En las siguientes

lineas se describen en detalle cada uno de esos factores y en la Figura 20 se muestra un esquema

visual con aquellos considerados mas relevantes en el proyecto.

e Debilidades

(o]

Falta de experiencia en desarrollo de aplicaciones. El know-how del equipo en
este sector en la actualidad se restringe al conocimiento general derivado del
uso como usuario standard de aplicaciones similares. Seria necesaria formacion
adicional o la subcontratacion de servicios en aspectos como disefio, desarrollo e
implementacioén de aplicaciones tanto web como mévil. En concreto, teniendo en
cuenta el ritmo que la tecnologia esta imponiendo en los Gltimos afnos (desarrollo
Big Data, loT, Inteligencia Artificial, etc), supone todo un reto no quedarse atras
y aplicar soluciones adaptadas al mercado y al ritmo tecnoldgico de cada
momento.

Nueva empresa. El desarrollo y lanzamiento de RePowerApp se llevaria a cabo
por un pequeio grupo de emprendedores y como primer producto a ser
comercializado en la compania. Este enfoque no podria compararse con el
lanzamiento de nuevos productos por compafias ya establecidas con soluciones
en sectores adyacentes en marcha en la actualidad (lo que les aporta experiencia,
estructura y dilucion de costes de desarrollo). Ademas, como se menciond
anteriormente, Espana se encuentra la posicion 97/190 en lo que se refiere a la
creacion de nuevas empresas segun (The World Bank, 2020), lo que supone que
en principio no se dispondria de un entorno igual de favorable que otros paises

de nuestro entorno para la creacion de este tipo de iniciativas.

¢ Amenazas

(0]

o]

Abaratamiento de la electricidad. Las causas principales pueden ser la caida de
demanda provocada por las medidas de eficiencia energética implementadas en
los Gltimos afos y acelerada por la pandemia asi como al incremento de
penetracion de energias renovables de bajo coste en el mix energético espanol.
En cambio, la electrificacion de sectores como el transporte podria suponer un
argumento en contra al requerir un aumento de demanda eléctrica.

Aplicaciones adyacentes. Como se mencionaba en secciones anteriores, existe
un elevado riesgo de nuevos entrantes en el sector. Estos estan constituidos por
aplicaciones existentes en sectores adyacentes (rehabilitacion o buscadores en

general) y aplicaciones extranjeras con operaciones en mercados paralelos.
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También existe el riesgo de que nuestros proveedores desarrollen aplicaciones
que concurran con nuestro modelo, debido a que se encuentran ya en el mercado.
Lobbies energéticos. Como se ha comentado anteriormente, hay una tendencia
general al autoconsumo y a la implantacion de redes inteligentes Smart Grid. Sin
embargo, a pesar de ser una clara tendencia internacional, en Espana el lobby de
las companias energéticas es potente, por lo que se prevé que esta transicion de
Smart Grids sea gradual y mas lenta que en otros paises de nuestro entorno, ya
que pretenderan por todos los medios frenar su implantacion lo maximo posible
para no perjudicar los beneficios de las compafias eléctricas que deben
rentabilizar y amortizar sus inversiones.

Desaceleracion econémica. Como se ha comentado anteriormente, los efectos
sobre el escenario financiero y econdémico mundial a medio/largo plazo son
inciertos, pero en un escenario desfavorable, se podria producir un descenso de
la actividad economica notable que impactaria sobre el tejido empresarial (i.e.
menos clientes con menos recursos) asi como un posible incremento de la
complejidad para conseguir financiacion en caso de que la crisis financiera se
agravase y tocara gravemente al sector bancario.

Inestabilidad regulatoria. En Espana el sector renovable sufre ciclos de BOOM &
BUST, que son derivados no solo de la situacion econémica-financiera del pais,
sino también de los cambios regulatorios que generan inestabilidad vy
desconfianza en los inversores. En Espana en 2004 se aprobd una normativa de
incentivo (feed in) muy favorable que propicié un boom en el sector fotovoltaico
que durd hasta el afio 2009, cuando se freno en seco debido a la eliminacion de
incentivos. Estos ‘bandazos’ regulatorios generan un clima de desconfianza que
desincentiva al sector y pueden perjudicar al tejido empresarial e.g. empresas

instaladoras.

Fortalezas

o

Experiencia en energia renovable. El equipo cuenta con experiencia acumulada
en el sector energético asi como en el mercado de energias renovables y de
autoconsumo. El background variado de los componentes tanto en formacion
como en experiencia profesional aporta un valor anadido al proyecto al poder
evaluar la propuesta desde diferentes puntos de vista.

Red de contactos. Los miembros de la compaiia cuentan con una importante
red de contactos en el sector construida a lo largo de los ultimos 5 afos. Estas
relaciones con potenciales fabricantes, proveedores asi como expertos en el
sector fotovoltaico y del emprendimiento, entre otros, podrian simplificar las
primeras acciones de desarrollo de la solucidn al contar con potenciales partners

del sector para ello.
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Oportunidades

(¢]

Repoblacion rural. Como se analizé en el analisis del entorno, esta tendencia
muestra una oportunidad en los proximos afos debido al impacto de la pandemia
en las costumbres.

Aumento del e-commerce. Existe una tendencia al alza del comercio online,
aun mas acelerada debido al covid-19. Ademas, el nicho de energia vy
autoconsumo no tiene demasiada implantacion, como ya se ha comentado.
Tendencia a la descentralizacion y Smart Grids. La idea de descentralizacion
energética esta poco a poco ganando adeptos entre las distintas administraciones,
ya que desde un punto de vista de eficiencia optimiza mucho mejor las pérdidas
derivadas de transmision y distribucion. En un futuro a largo plazo esta claro que
esta deberia ser la tendencia, sin embargo en el corto/medio plazo se ve
confrontada con los intereses de las empresas energéticas que ven amenazados
sus intereses ya que deben rentabilizar y amortizar sus inversiones (grandes
centrales eléctricas, empresas de distribucion eléctrica etc.). Es un pulso
politico, sin embargo a largo plazo la tendencia deberia ser de soluciones
descentralizadas (vendra también impuesta por directivas europeas).

Reforma post-crisis. Como consecuencia de los dafos econdmicos generados por
la crisis sanitaria del covid-19, la UE tendra un fondo de recuperacion financiado
con deuda com(n, de los cuales Espafa sera de los mas beneficiados. Sera el
segundo mayor receptor por detras de Italia captando 140.000 millones de euros,
de las cuales 72.700 millones llegaran en forma de ayudas directas. Sin embargo,
la UE insta a Espana a destinar el 30% de las ayudas condicionada a la lucha
contra el cambio climatico, fundamentalmente a las energias renovables, lo que,
a pesar de la crisis econémica, se prevé que vaya a dar un impulso al sector,
incluido el de autoconsumo.

Demanda de autoconsumo y competitividad de la tecnologia fotovoltaica.
Cada vez la propia tecnologia fotovoltaica esta imponiendo su reduccion de
costes, lo que lo hace muy interesante como solucién de autoconsumo para
particulares. De hecho, el sector esta experimentando un repunte importante,
habiendo crecido en 2019 un 93% respecto al total de la energia instalada el afo
anterior.

Sensibilizacion social. Existe cada vez mas concienciacion por parte de las
diversas Administraciones y en general por todos los ciudadanos del problema del
cambio climatico y sus consecuencias. Este hecho unido a que las soluciones de
autoconsumo son cada vez mas rentables, hace que sea percibido como

altamente deseable por los consumidores.
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DEBILIDADES FORTALEZAS
¢ Falta de experiencia en desarrollo de e Experiencia en energia renovable
aplicaciones. ¢ Red de contactos

e Nueva empresa

AMENAZAS OPORTUNIDADES
e Abaratamiento electricidad e Repoblacion rural
o ¢ Aplicaciones adyacentes e Aumento del e-commerce
- ¢ Lobbies energéticos ¢ Tendencia a descentralizacion y
1 e Desaceleracion econémica Smart Grids (largo plazo)
Ll e Inestabilidad regulatoria o Reforma post-crisis

e Demanda de autoconsumo
¢ Sensibilizacion social

Figura 20. Matriz DAFO para el mercado seleccionado.
5.2.Modelo de negocio

A continuacion se describen los segmentos mas relevantes del modelo de negocio, partiendo
desde el cliente objetivo hasta los costes estimados del proyecto. Algunos de ellos han sido
validados previamente en el Sprint 1 mediante la evaluacion de las respuestas obtenidas en las
encuestas realizadas. En particular, algunas de las hipotesis que han requerido de confirmacion
especial han sido el formato de la propuesta de valor (kits con presupuesto asociado), el servicio
de atencion personalizada y la estructura de la oferta de clientes profesionales. Finalmente, en
la Figura 21 al final de esta seccion se representa el Business Model Canvas correspondiente al

proyecto RePowerApp.

¢ Segmento clientes. El servicio se enfoca en el sector residencial. Se descartan PYMEs,
sector industrial y comunidades de vecinos por requerir estudios complejos.

o Cliente objetivo:

*= Propietario de una vivienda independiente: chalet, casa baja, casa de
campo, etc.
*= Elevado consumo eléctrico.

o A suvez, esta solucion puede ser implantada en alguna asociaciéon gremial (p.e.
Agremia en Madrid), para facilitar el acceso a clientes y publicitar a sus
agremiados.

e Propuesta de valor. Cabe mencionar que la propuesta se basa en un modelo
transaccional o de marketplace, es decir, facilitando transacciones entre dos o mas

usuarios en una plataforma online a cambio de una comision.
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Aplicacion (web y/o moévil) donde el cliente introduciendo una serie de
parametros, obtiene de manera inmediata, y “con un solo click”, varias
propuestas de diferentes empresas de su zona.

*= Si inicialmente no fuese posible, o el cliente buscase una propuesta
personalizada realizando algin cambio, el cliente deberia recibir via
mail las propuestas en menos de 24h.

Estas propuestas podran ser filtradas /ordenadas por precio, valoracion, marca,
etc.

Deben fijarse unos kits standard sobre los que las empresas fijen sus precios.

El cliente, podra, si lo desea, seleccionar una propuesta concreta o introducir
restricciones a priori relativas a potencia, marca de inversor, etc.

En todo el proceso, el cliente tendra a su disposicion contacto técnico
especializado via chat on-line o telefénico, para acceder a informacion

especializada, o resolver las dudas que le surjan.

Canales. Se valorara la implantacion de un departamento comercial que desarrolle

especificamente este trabajo de captacion y fidelizacion de clientes. En funcion del tipo

de cliente, se distinguen los siguientes canales:

o Cliente residencial
= Social media
= Aplicacion web y movil
o Clientes profesionales (Asociaciones Gremiales) y Empresas Instaladoras
= Mailing
=  Phoning
Relacion con los clientes. En funcion del tipo de cliente, se distinguen las siguientes
relaciones:
o Consumidores residenciales B2C (Business to Consumer)

o

= Aplicacion web y mavil
» Chat on-line
= (Call center especializado
Consumidores profesionales (Asociacion Gremial)
=  Aplicacién web
= Reuniones con el Comité de Direccion de nuestra Empresa para la
implantacion de la solucion

= Reuniones de gestion, técnicas y de seguimiento

Ingresos (Start-up). Debido a la naturaleza del negocio se han identificado los siguientes

revenue streams:

(e]

Clientes principales:

= Residencial
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e Comision por transaccion ejecutada
» Profesional
e Pago por implantacion
e Canon mensual por soporte y mantenimiento
o Empresas instaladoras: Pago por posicionamiento en primeras posiciones
o Comercializadora: Comision por transaccion ejecutada
o Bases de datos: Venta a terceros de informacion de clientes (y quizas del resto
de bases de datos)
o Publicidad: Cobro por cada click de cliente en banners de las aplicaciones
e Beneficios.
o Econdémicos
= Reduccion de la factura energética del cliente.
= Acceso del cliente a una solucion energética economica.
= Aumento de la capacidad de las empresas del sector para acceder a mas
clientes potenciales.
= Cobro de la web por publicitar a la empresa, e instalacion finalmente
captada.
o Sociales
= Acceso sencillo y al alcance de usuarios de cualquier perfil, a
informacion y propuestas detalladas.
= Creacion de puestos de trabajo relacionados con las actuaciones
realizadas.
o Medioambientales
= Reduccién emisiones de CO, generadas por los clientes.
* Impulso al autoconsumo y a la implantacion de energias renovables.
¢ Recursos clave.
o Recursos fisicos
= Oficinas: incluye material de oficina
* Ordenadores, internet y teléfonos
= Servidor
o Recursos humanos
= Marketing: posicionamiento web, Influencer, Community Manager,
diseno
* Informatica: desarrollo aplicacion web y movil
= Ventas: atencion pre y post venta (éste Ultimo quizas realizado junto a
la empresa instaladora)
= Compras: relaciones y acuerdos estratégicos con proveedores

= Direccion y gestion: finanzas y administracion
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Recursos intelectuales
»= Bases de datos: clientes, equipamiento, proveedores, instaladores

= Software libre o de pago

e Actividades clave. Dentro del modelo de negocio se identifican como claves las

siguientes actividades:

(o]

(¢]

O

Ventas

= Atencion personalizada pre-venta

*= No hay post-venta (lo presta la empresa instaladora)
Compras

= Establecimiento de acuerdos y alianzas estratégicas

= Captacion y consolidacion en cartera, de empresas instaladoras
Informatica:

= Desarrollo de aplicaciones web y movil

=  Gestion de datos personales e historial de busqueda de clientes

e Asociados clave.

O

Red de empresas instaladoras. Empresas comercializadoras para ofrecer sus
servicios /incluir propuestas en paquetes (precio energia, compensacion por
excedentes, etc.). Se mantendra contacto mediante:

* Via mail y videoconferencias periodicas

*= Reuniones de seguimiento y visitas comerciales periodicas, con mayor

numero de transacciones

Proveedores y/o distribuidores. Sera crucial el establecimiento de acuerdos y
alianzas estratégicas con los proveedores de equipamiento para conseguir unas
condiciones ventajosas respecto a mercado para su portfolio de productos
apalancandose en la Economia de Escala y otro tipo de relaciones preferenciales
Consultor posicionamiento web. Se plantea la asociacion con un consultor

especializado dada la naturaleza del negocio que se plantea

e Costes. Este apartado se desarrollara en mayor detalle en el Sprint 4 pero en las

siguientes lineas se muestra un escandallo inicial de los costes esperados:

(0]

Costes fijos:
= Oficina
= Ordenadores, teléfonos
= Voz, datos e internet
= Servidor
= Personal
» Licencias software

= Posicionamiento web
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o Costes variables
= Vehiculos de empresa

= Gastos de desplazamiento y representacion

Socios Clave \’{F" Actividades Clave [ Propuesta de i fz;‘_”t Relacién con C Segmentos De A
b ﬂgba Valor g | Clientes \2 Clientes it
« Acuerdos y alianzas + Atencion pre-venta « Aplicacion web y movil | < Aplicacion web y movil « Sector residencial:
estrategicas con: + Alianzas estratégicas + Respuesta inmediata « Chat on-line + Vivienda individual
: Fmt':)r[eijas « Desarrollo aplicacion + Soporte técnico « Call center + Elevado consumo
instaladoras s P
+ Gestion de datos « Filtros para facilitar la especializado electrico
* Proveedores y/o busqueda
distribuidores e L L, .
* Restricciones a priori « Asociacion gremial
del cliente
« Experto 2N y
< . Recursos Clave oy Canales 77
posicionamiento web ‘:\;LL -/
+ Marketing + Social media
« Informatica « Aplicacion web y movil
+ Compras * Mailing
+ Bases de datos + Phoning
Estructura De Costos /\‘ Fuente De Ingresos 12
« Oficina + Desplazamiento y \ﬁ + Residencial: Comision + Comercializadora: comision %)
« Personal representacion * Profesional: implantaciony  + Bases de datos: venta a
- . mantenimiento terceros
* Posicionamiento - . -
. . + Instaladoras: posicionamiento « Publicidad: banners en
» Licencias software aplicacion

Figura 21. Business Model Canvas para RePowerApp.
5.3.0bjetivos estratégicos

En esta seccion se esbozan aquellas metas que pretenden conseguirse mediante la puesta en
marcha del proyecto. Representan una muestra objetiva y cuantificable de la aportacion que el

plan pretende aportar a sus partes interesadas (socios, empleados, clientes, comunidad, etc.).

En concreto, se aplica la metodologia OKR (Objectives and Key Results) con la intencion de
alinear la definicion de indicadores clave (Key Results) al proposito del proyecto (Objective).
Estos indicadores permitiran medir el progreso asi como asegurar que el equipo trabaja de forma
colaborativa en la consecucion de objetivos comunes y relevantes. Como propodsitos

fundamentales (aspiracionales y cualitativos) del proyecto se definen:

¢ Financiero: Conseguir una rentabilidad y solvencia financieras
e Operaciones: Aumentar las operaciones y usuarios de forma progresiva
e Cliente: Mejorar la experiencia del cliente en relacion con el autoconsumo renovable

e Medioambiente: Contribuir a la lucha contra el cambio climatico
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Cada uno de estos propositos se plasma de forma cuantitativa y medible en los KPIs (Key

Performance Indicators) de la Figura 22. Se muestran junto a su definicion y el valor objetivo

para cada uno de los cinco primeros anos de operacion de la compaiia. Algunos de estos valores

deberan ser calculados o revisados en etapas posteriores del desarrollo del proyecto.

Operaciones

Cliente

Medioambiente

Ingresos

EBIT
Margin

NOPAT
Margin

Geografia

Usuarios

Negocios

Transac-
ciones

Tasa de
éxito

Satisfaccion

Opera-
ciones

Emisiones
ahorradas

Figura 22. KPIs (Key Performance Indicators) estratégicos: definicion y valores objetivo.

Descripcion

Volumen total de ingresos (k€)

Earnings Before Interes and Taxes

Net Operating Profit After Taxes

NUumero de provincias donde existe un volumen de
usuarios y operaciones relevante (>2% del total)

NUmero de usuarios activos o registrados

NUmero de negocios activos o registrados

NUmero de transacciones anuales ejecutadas

Transacciones ejecutadas / consultas realizadas
(a ser definido una vez comience la operacion)

Nivel de satisfaccion de clientes y partners medidos
mediante encuestas o similar (resp. al ano anterior)

Reduccion de emisiones por transaccion ejecutada
derivada de las operaciones internas de la compahia
(oficinas, transporte...)

Reduccién de emisiones derivadas de las transacc.
ejecutadas (emisiones evitadas por los sistemas de
autoconsumo instalados; a definir en operacién)

150

NA

NA

500

50

100

4%

Base

Base

TBD

25%

15%

10

2000

200

400

-20%

TBD

900

50%

30%

20

4000

400

800

-50%

TBD

De forma regular se debera realizar una revision del cumplimiento de los objetivos y KPIs

mediante la monitorizacion de los hitos pasados asi como la estimacion del desenvolvimiento a

futuro. También se evaluara la posibilidad de eliminar o afadir objetivos nuevos a la lista ya

creada. En caso oportuno se deberan definir medidas correctoras para modificar desviaciones

indeseadas en los resultados o modificar, bajo justificacion, aquellos valores objetivo que se

hayan quedado desactualizados por aspectos intrinsecos o extrinsecos.
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Sprint 3
Plan Operativo

1. Introduccion

El contenido del plan operativo es la base sobre la cual se determinan las formas de realizar la

actividad, asi como los recursos necesarios para realizarla. En la definicion de las actividades y

tareas necesarias para realizar la actividad se incluyen los siguientes elementos:

Descripcion de relaciones con los distintos clientes, lo que supone un preambulo de
interés para conocer con posterioridad los procesos internos.

Diagrama SIPOC (Supplier-Input-Process-Output-Customer) de las relaciones y procesos.
Mediante el uso de este diagrama se pretende proporcionar una vision de las etapas que
conforman la cadena de valor de RePowerApp y las relaciones de todos los intervinientes,
dejando la descripcion de los detalles del proceso Marketing y Ventas para ser explicado
con detalle en el Plan de Marketing.

Mapa de procesos. Se consideran los procesos como un conjunto de actividades
agrupadas en primarias y de soporte o apoyo, atendiendo al concepto de cadena de valor
de Porter.

Descripcion de los procesos del mapa anterior. Vision general de las actividades que

tendran lugar en la dinamica habitual de RePowerApp.

En lo relativo a los recursos necesarios, se hace un analisis en funcion de los recursos fisicos y

servicios externos.

2. Analisis de actividades y tareas

2.1.Descripcion de relaciones

Se identifican los siguientes canales de comunicacion con los clientes usuarios:

Se pedira al cliente usuario registrarse en el sistema con una direccion de correo

electrénico, datos de contacto (nombre, apellidos, teléfono movil) y datos personales
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(edad, ocupacion, etc.). Una vez realizado el registro del cliente usuario en la pagina, el
cliente tendra acceso a la realizacion de comparativos, que se realizaran en funcion a los
criterios fijados por él mismo (ubicacion de tejado, factura eléctrica, inclinacion, etc.).
Durante una primera fase (se estiman 2 afos aproximadamente), hasta conseguir
traccion de negocio, se enviara la comparativa por correo electronico, pero una vez que
esté la aplicacion plenamente operativa sera el propio cliente quien acceda a la
comparativa online. Se creara una base de datos de clientes con un historico de cada una
de sus busquedas.

e El cliente tendra la opcion de comunicar sus consultas e incidencias a través de un
servicio de soporte o centro de atencion a usuarios disponible en la plataforma
RePowerApp. El servicio de atencion al cliente resolvera las incidencias de forma remota
(teléfono/email) y actuaran como punto de contacto con las empresas instaladoras en

caso de que sea necesario.

Se identifican asi mismo los siguientes canales de comunicacion con los clientes profesionales

(i.e. empresas del sector fotovoltaico):

e Se pediran a las empresas registrarse en el sistema con una direccion de correo
electrénico, datos de contacto (nombre, apellidos, teléfono movil) y datos de la empresa
(CIF, sede social, etc.). Una vez realizado el registro del cliente profesional en la pagina,
este tendra acceso a un formulario, que complementara con sus precios (e.g. precios
unitarios de cada componente, precios de transporte, precios de distribucion y de
instalacion, etc.). Los clientes profesionales podran en todo momento acceder a ka
pagina web con sus credenciales y cambiar dichos precios unitarios para adaptarlos a la
realidad de sus respectivos negocios. Se creara una base de datos de clientes con datos
de negocio de cada uno (datos de empresa, ubicacion) asi como el historico de cada uno
de sus precios unitarios.

e Los clientes profesionales tendran la opcién de comunicar sus consultas e incidencias a
través de un servicio de soporte o centro de atencion al cliente profesional disponible en
la plataforma RePowerApp. El servicio de atencion al cliente resolvera las incidencias de
forma remota (teléfono/email) y actuaran como punto de contacto con los clientes

usuarios finales en caso de que sea necesario.

Adicionalmente a los canales de comunicacion anteriormente descritos para los clientes usuarios
y profesionales del sector, se establece un canal de comunicacion para un tercer tipo de cliente:
clientes profesionales que estén interesados en datos y estadisticas del sector, que basicamente

seran producto del cribado y el analisis de los datos recogidos en nuestra plataforma. El canal de
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comunicacion para este tipo de clientes se realizara de forma directa, bien mediante formulario

RePowerApp

de contacto online o por otras vias (via telefonica, ferias y eventos, etc).

2.2.Diagrama SIPOC

Tal y como se ha explicado anteriormente, se muestra a continuacion el diagrama SIPOC
Dicho

(Supplier-Input-Process-Output-Customer) de las principales relaciones y procesos.
diagrama sirve de base para comprender el modelo de negocio operativo de RePowerApp.
SUPPLIER INPUT PROCESS OUTPUT CONSUMER
Retepciande Alta cliente
datos de empresa
empresa ;
instaladora | ™| |nst|a|ta?0ra
. (formulario en platarorma
Cliente de alta) RePowerApp
Empresa
instaladora
Recepcion de
parametros y
precios _ | Recepcion y almacenamiento
unitarios - de datos
(formulario
precios) -
 ———————————
Recepcion de Alta de
condsit;sidor cansumidor
: en plataforma
(formulario RePowerApp
de alta)
Consumidor
Recepcién de
paratmetros Recepcion y almacenamiento
de bisqueda & de datos
(formulario
busqueda) +
Generacion
Procesado de datos de Entrega de
(algoritmo) presupuesto comparativo
(comparativo)
Parametros Presentacién
o de busqueda Filtraje y optimizacién de de datos en Entrega de
iente datos a
Profesional de.datas > Hatos formaio cliente
(formulario requerido
blsqueda)

Figura 23. Diagrama SIPOC de RePowerApp.
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2.3.Mapa de procesos

Se definen el conjunto de actividades y tareas que seran necesarias llevar a cabo una vez que el
proyecto piloto se encuentre en operacion. De manera grafica, se resumen en el mapa de
procesos (Figura 24), donde se muestran las actividades agrupadas segun se correspondan con un

proceso Estratégico, de Apoyo o Clave.

e Procesos Estratégicos: son los que definen como opera el negocio y como se crea valor
para el cliente/usuario y para la organizacion.

e Procesos de Apoyo: son los que sirven de soporte a los procesos claves. Sin ellos no
serian posibles los procesos claves ni los estratégicos.

e Procesos Clave/primarios: son aquellos ligados directamente a los servicios que se
prestan. Constituyen la secuencia de valor afiadido del servicio, desde la comprension de

las necesidades y expectativas del cliente/usuario hasta la prestacion del servicio.

PLANIFICACION ESTRATEGICA

l+D+i
RECURSOS HUMANOS
COMPRAS

LEGAL & CONTABLE

Realizacion Produccién Distribucién Marketing | Aprovisio- | Asesoramiento &
del pedido & Ventas | namiento Postventa

Validaciony  Disefio y configuracion de  Proceso de Publicidad Adquisicion  Soporte técnico
grabacion de  la aplicacion web y movil. subida de las  online y actualizac. especializado (chat
los datos de  Mejora y optimizacion del  distintas de todos los  online y/o
clientes y algoritmo de generacion actualizacion Campanas elementos telefonico), para
busquedas de presupuestos, incluy. esalanube  promocion necesarios resolver dudas o
actualizacion de los (en pagina en para el incidencias
precios de cada uno de los Web'y Play asociaciones desarrollo
parametros del algoritmo ~ Store) gremialesy dela Servicip de
por parte de las empresas empresas actividad atencion postventa
instaladoras. instaladoras  (inventario  que recopile

de oficina, satisfaccion cliente

Mejora continua (pivotar) de licencias vy gestione posibles

en funcion de los

resultados empresariales y :czit\;vare, ir:f:r‘m:g:gge;necon
estudios de mercado :
empresas

Tratamiento de la base de instaladoras
datos de clientes y
busquedas realizadas

PRIMARIOS o) {0) M

Figura 24. Cadena de valor de Porter de RePowerApp.
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2.4.Procesos estratégicos (Planificaciéon estratégica)

El propdsito de este proceso es desarrollar e implementar planes para alcanzar los propositos y

objetivos de la organizacion, definiendo la situacion futura a la que se desea llevar a la empresa.

Los parametros del analisis estratégico han sido descritos en el Sprint 2. En funcion de dichos

parametros, las actividades de planificacion se resumen en:

e Planificacion anual. Se revisa el grado de consecucion de los objetivos a cierre de
ejercicio y se ajustan los nuevos objetivos del ejercicio entrante, adaptandose a los
cambios en el sector y mercado. Asimismo, se realiza el plan comercial, el dimensionado
global de recursos necesarios dentro del plan de operaciones, asi como el plan financiero
en el que desemboca todo.

e Planificacion cuatrimestral. Se definen los objetivos parciales a medio plazo
compatibles con los objetivos anuales, generando una hoja de ruta que permita
acometer paso a paso la estrategia de la empresa.

¢ Planificacion mensual. Se revisan la cuenta de resultados, el balance y el flujo de caja 'y
se toman medidas de contingencia en funcion de las desviaciones respecto de los

objetivos o de la presencia de tendencias negativas de indicadores clave del negocio.

2.5.Procesos de apoyo

2.5.1.Investigacion y desarrollo (I+D+i)

De acuerdo con las necesidades detectadas durante el seguimiento de las actuaciones del plan
de marketing, RePowerApp destinara recursos a un proceso de investigacion y desarrollo que
tendra como objetivo la mejora continua de los servicios ofrecidos. Este proceso analizara y

ofrecera soluciones desde un enfoque dual: el técnico y el funcional.

La investigacion y desarrollo del mercado y tendencias, es muy importante, ya que nos movemos
en un segmento de constante cambio, y es importante mantenerse actualizado sobre legislacion,
apoyos, subsidios, tecnologias, etc. Desde este punto de vista se procedera a llevar a cabo

actividades tales como:

e Estudio de tendencias de mercado relativas al formato y configuracion de paginas web y

Apps, que puedan ser aplicables al modelo de negocio.
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e Estudio de tendencias de tecnologias que puedan incidir de manera disruptiva en nuestro

modelo de negocio (i.e. Inteligencia Artificial, Big Data, etc.), asi como de componentes

de sistemas fotovoltaicos.

Con el objetivo de adaptarse al mundo cambiante tecnologico en el que inciden tecnologias
disruptivas que pueden impactar de lleno en las tendencias de mercado y por tanto en nuestro
modelo de negocio, se prevén actualizaciones de nuestra plataforma (web & app) con una
regularidad aproximada de 6 meses, en las cuales se tengan en cuenta las nuevas tendencias
(tanto de mercado como tecnoldgicas), asi como el Return-of-Experience de las versiones
anteriores contrastadas con la experiencia acumulada de versiones anteriores. Ello nos permitira
pivotar hacia modelos de negocio mas enfocados al mercado, asi como incorporar nuevas
tendencias tecnologicas que hayan podido surgir, todo ello con la finalidad de conseguir el éxito

y la sostenibilidad en el tiempo de nuestro negocio.

Las actividades de investigacion y desarrollo estaran lideradas por personal propio de

RePowerApp, pero con apoyo continuo por parte de proveedores y partners.

e Personal propio. Se contara con un equipo de informaticos, encargado de desarrollar y
solucionar bugs y otras incidencias en la app/pagina web, asi como con el cometido
permanente de reprogramar la solucion para pivotar en funcion de los resultados de
mercado y del avance tecnoldgico en vigor. En situaciones puntuales se podra disponer
de personal subcontratado (freelance y/o consultores) que puedan satisfacer picos de
trabajo (e.g. antes de las entregas para la validacion de la solucion).

e Proveedores/partners. Se contara con ellos, sobre todo en el proceso de confeccion y
optimizacion del algoritmo de generacion de conocimiento de alternativas y nuevas
posibilidades de mejorar el producto, recayendo las decisiones finales en el balance

entre coste y beneficio de los responsables de RePowerApp.

2.5.2.Recursos humanos

Este proceso gestiona la capacitacion, desempeio, compensacion, talento y motivacion del
recurso humano de la empresa. Engloba todas aquellas actividades de captacion del talento,
contratacion, formacion, definicion de sistema retributivo, motivacion e integracion en la
empresa de los empleados. La gestion de recursos humanos la realizara el departamento de

contratacion y administracion del personal que desempenara las tareas dentro del proyecto.
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En anexo se incluye el Plan de Recursos Humanos que contempla el conjunto de las actividades

descritas.

2.5.3.Compras

El proceso de compras gestionara todas las actividades relacionadas con la adquisicion de
material y de todos aquellos gastos relacionados con la actividad de negocio, tanto de naturaleza
tangible (e.g. material de oficina) como intangible (e.g. tasas paginas web, posicionamiento web,

marketing online, etc.).

2.5.4.Legal y contable

Los servicios legales y contables son necesarios para el correcto control economico del proyecto,
como asi también para garantizar un marco de operatividad dentro de lo establecido por la

legislacion.

2.6.Procesos primarios

2.6.1.Realizacion del pedido

Se diferencia en funcion del tipo de cliente (cliente profesional o consumidor):

e Cliente consumidor: Los pedidos (demandas de comparativos) se iniciaran mediante
la introduccion de datos procedentes del cliente en la plataforma RePowerApp. El
precio estimativo de cada proveedor estara basado en un algoritmo que utilizara
como input los parametros suministrados por el cliente consumidor. La
responsabilidad de la configuracion de dicho algoritmo sera de RePowerApp, en
funcion de los precios estimativos suministrados por cada una de las compaiiias
instaladoras.

En la Figura 25 se muestra un esquema de principio del posible funcionamiento de la
aplicacion, haciendo especial hincapié en los inputs de cada uno de los usuarios y los
modelos que estiman por un lado las caracteristicas necesarias de la instalacion y por
otro que generan las ofertas mediante un mecanismo de precios en funcion de esos
datos y las tarifas introducidas por los clientes profesionales. El proceso de
investigacion y desarrollo para la generacion del MVP estaria ligado, entre otros, al

desarrollo de los algoritmos incluidos en los modelos correspondientes.
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ofertas generadas
automaticamente

o
o
g ‘é G El Modelo de Generacién de
Cliente S E . Ofertas muestra al
Profesional = g €/KW & €/kWh Base Consumidor Residencial una
s g— de Datos comparativa de las distintas
£5

w _
introduce el Cliente
) » ) m Profesional al darse

en la Base de Datos
de la aplicacion

%8
Modelo Generador .
de Ofertas E El Consumidor
€ == Residencial elige
Potencia contratada kW aquellas empresas
con las que quiere
Consumo EE contactar
Consumo mensual kWh —

Las tarifas podran introducirse mediante formulas continuas, discretas o a tramos segun
potencia/capacidad/distancia.

Consumidor Modelo Simulador
Residencial Tipo de vivienda (consum'o, El Modelo Simulador
m Vivienda generacion y estima las caracteristicas
‘ . . . almacenamiento) | fundamentales necesarias
ﬁ Area disponible de la instalacion
(potencia, capacidad...)
Tejado: tipo e inclinacion El Consumidor

Residencial introduce

Tecnologias Orientativa o vinculante unos Si'gplels datos
sopbre las

25 i i6 i isid caracteristicas de su
Cuanta mas informacion se introduzca mayor precision q q q a3
tendra la oferta (menor rango de incertidumbre). Obligatorio Opcional consumo y vivienda

Figura 25. Esquema de funcionamiento de la aplicacién: inputs, modelos y outputs.

o C(Clientes profesionales: se distinguen los siguientes tipos de clientes de tipo
profesional:

o Asociaciones gremiales: Se podran realizar acuerdos de colaboracion con
asociaciones gremiales, que resultarian en una reconfiguracion de los
parametros/ algoritmo para situar de forma ventajosa a las empresas que
forman parte de la asociacion a cambio de una comision.

o Empresas instaladoras: Se podra cobrar un canon a empresas instaladoras
que deseen estar mejor posicionadas dentro del ranking comparativo. En
caso de que el precio de dichas empresas instaladoras sea el mismo que el de
otras, se encontraran mejor situadas en el ranking.

o Empresas interesadas en realizar estudios de mercado: pueden ser de
distinta indole (i.e., las propias instaladoras, organismos gubernamentales,
etc.). Se generard una base de datos de cada uno de los pedidos
(comparativos) realizados por cada cliente categorizado por zona y tipologia,
que puede ser de gran utilidad para estudios estadisticos y de mercado de
empresas del sector.

o Empresas interesadas en publicitarse en nuestra pagina web/app mediante
publicidad online. Se prevén que sean las propias instaladoras y empresas del
sector. Se utilizaran los procedimientos de marketing online habituales en

este tipo de soluciones.
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2.6.2.Produccioén
Se englobaran en este proceso todas las actividades destinadas al disefio, construccion y

configuracion de RePowerApp. Formaran parte del proceso actividades tales como:

« Disefio y configuracion de la aplicacion web y movil.

e Alta de clientes en el sistema con objetivo de facilitar el control de acceso a los servicios.

e Configuracion y activacion del servicio para clientes profesionales a partir de los datos
de estos. Comunicar a Distribucion los requisitos de acceso al cliente para el uso del
servicio.

e Tratamiento de la base de datos de clientes y blUsquedas realizadas. Procesado de base
de datos con el objeto de convertirlo en informacion adaptada para ser transmitida al
cliente a través del proceso Distribucion.

e Mejora y optimizacion del algoritmo de generacion de presupuestos, incluyendo una
actualizacion de los precios de cada uno de los parametros del algoritmo por parte de las
empresas instaladoras.

e Mejora continua (pivotar) en funcion de los resultados empresariales y estudios de

mercado.

2.6.3.Distribucion

Este proceso contiene las actividades relacionadas con la logistica de salida, es decir con el
acceso del cliente a los servicios. El proceso tiene interaccion con el cliente y con los procesos
que hacen posible la distribucion final de los servicios. Como principales elementos de este
proceso se distingue la actividad de subida de las distintas actualizaciones a la nube (pagina web

/ Play Store, pagina web de asociacion gremial etc.).

2.6.4.Marketing y ventas

La metodologia completa de la estrategia de ventas y todas las actividades de marketing y
ventas seran desarrolladas extensamente en el Plan de Marketing. A nivel de operaciones,
formaran parte del proceso las actividades orientadas a la evaluaciéon y determinacion de los

procesos para iniciar, desarrollar y concretar la venta.

El proceso de ventas contara con las actividades necesarias para llevar a cabo la estrategia del
plan de marketing que se detalla en el Anexo B de este documento. El nivel de concrecion de la

venta también considerara los procedimientos y mecanismos de pago.
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2.6.5.Aprovisionamiento
El objetivo global de las actividades de aprovisionamiento consiste en recibir, almacenar y
suministrar a Produccion y Distribucion los materiales necesarios para la prestacion del servicio y

almacenar diferentes existencias que se generan en esos procesos.

En el caso de RePowerApp, el aprovisionamiento contiene todas las actividades relacionadas con
la actividad de produccion de nuestra aplicacion, como son la adquisicion y actualizacion de
todos los elementos necesarios para el desarrollo de la actividad (inventario de oficina, de

licencias software, etc.).

El proceso de aprovisionamiento debe tener en cuenta las previsiones de ventas realizadas por
Marketing y Ventas. Estas politicas conforman la hoja de ruta para que Compras lleve a cabo sus

funciones de abastecimiento.

2.6.6.Asesoramiento y postventa
Ambos procesos, asesoramiento y postventa, requieren interaccion con el cliente y se describen

a continuacion:

e Soporte técnico especializado (chat online y/o telefonico), para resolver dudas o
incidencias que los clientes particulares puedan tener.
e Servicio de atencion postventa que recopile satisfaccion cliente y gestione posibles

reclamaciones e intermediacion con empresas instaladoras.

3. Analisis de recursos

A continuacion, se detallan los recursos que se consideran necesarios para la consecucion

efectiva de cada una de las tareas expuestas anteriormente.

3.1.Recursos materiales

Se describen a continuacion de forma sucinta los recursos materiales necesarios para la
operacion de RePowerApp. La valoracion de dichos recursos materiales se describira

posteriormente en el Plan Financiero.

e Oficina: Se propone una oficina amueblada de 70 m? exterior con sala de reuniones de

600 euros mensuales de alquiler. Adicionalmente, se prevé que, en funcion de los picos
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de demanda de trabajo, se puedan alquilar salas de reuniones o salas de coworking por
horas, en funcion de la carga de trabajo y las circunstancias.

Activos: Los Activos mas significativos de la empresa son activos no corrientes, aquellos
que permiten el desarrollo de la actividad principal del negocio. Entre ellos se encuentra

el inmovilizado material y el inmovilizado intangible, cuyas principales partidas

cualitativas se desglosan a continuacion:
o Inmovilizado material: Material informatico (PCs, tabletas y smartphones).

o Inmovilizado intangible: desarrollo de web y plataforma de la base de datos.

3.2.Recursos humanos

3.2.1.Los socios
Se establecen dos categorias de socios:

e Socios fundadores, aquellos que hayan participado en la firma de constitucion de la
empresa y en el desarrollo del plan de negocio. Asi como los que hayan depositado la
cuantia acordada para conformar el capital inicial. Ademas, podran ejercer funciones
operativas y gerenciales en la empresa, en aquellas posiciones donde rel(nan las
competencias minimas requeridas para el buen desempeno de sus funciones.

e Socios capitalistas. Todo aquel representante juridico que aporte recursos financieros
para el desarrollo del negocio. Participara de la gestion de la sociedad en la misma

medida en que aporta capital.

Se prevé una cantidad total de 5 socios constituyentes de la empresa, que se consideraran
socios fundadores y capitalistas, ya que aportaran el capital. Cada uno de los fundadores
aportara una cantidad de 60.000€ para conformar el capital social inicial de la empresa y

formaran parte del consejo de administracion.

Durante la puesta en marcha de la actividad empresarial, los socios fundadores desempeiaran
diversas funciones, con el fin de optimizar los recursos de la empresa. Las funciones detalladas
de cada uno de los socios se describen en el proximo apartado. Se realizara un reparto acorde

con las competencias de cada socio: funciones estratégicas, financieras y comerciales.

Como tipo de sociedad, se plantea una Sociedad Anonima, ya que implica una responsabilidad
limitada al capital aportado y plantea un escenario con mejores perspectivas de financiacion
que otras tipologias, como la sociedad limitada. En funcién de las necesidades de financiacion
que tenga la empresa, se podran considerar ampliaciones de capital durante el transcurso de la

actividad empresarial.
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3.2.2.Gestion del talento

Se considera el siguiente organigrama inicial en el momento de fundar la empresa:

Responsable

Responsable
Comercial

Responsable
Tecnologfa

Responsable
Operaciones

Legal-
Financiero-
RRHH

Figura 26. Organigrama inicial RePowerApp.

La plantilla fija de la empresa se constituira con cinco personas, que seran los propios socios de
la empresa dotando a la misma de una estructura que le permita desarrollar el negocio y generar

cartera de clientes como objetivo prioritario durante los primeros anos.

Las responsabilidades y funciones de cada miembro de la plantilla inicial fija seran las

siguientes:

e CEO: sera el responsable de definir las operaciones y la estrategia de la empresa, siendo
su representante ante inversores y clientes de referencia. Gestionara las relaciones con
proveedores de hardware y de servicios externalizados. Desempefiara ademas las
funciones de responsable financiero y de gestion de los recursos humanos y materiales de
RePowerApp. Miembro del comité de direccion.

e Responsable Comercial: responsables de prospectar clientes y de desarrollar el plan de
marketing para los distintos tipos de clientes a los que se dirige la propuesta de valor de
RePowerApp, asi como de fijar los objetivos de ventas. Reportara directamente al CEO y
bajo su responsabilidad estara el Comercial. Miembro del comité de direccion.

¢ Responsable de Tecnologia: responsable del trato con proveedores de servicios de
apoyo al negocio y encargado de gestionar la aplicacion y los servicios que ofrece a
clientes profesionales, adaptandola y actualizandola conforme a los requerimientos de
nuestros clientes. Su labor también incluye la definicion de las lineas 1+D+i a seguir.
Reportara directamente al Director General. Miembro del comité de direccion.

e Responsable de Operaciones: sera el responsable de cumplir los procesos definidos de
operaciones para garantizar la calidad en la atencion a los clientes de RePowerApp, asi

como de la gestion y mejora de la experiencia del cliente desde la entrega hasta
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completar el ciclo de postventa. Miembro del comité de direccion. Reportara
directamente al Director General.

e Responsable Legal-Financiero-RRHH: llevara un control del estado financiero y de todo
asunto juridico que pueda afectar a la empresa, siendo el responsable de reportar al
Director General ante cualquier incidencia de tipo legal o financiera. También sera el

responsable de Recursos Humanos.

Esta plantilla se considera la plantilla minima que tendria que tener la empresa, que obviamente
tendra que variar en funcion de las exigencias del mercado y de la evolucion de la propia
empresa. Por ejemplo, durante fases iniciales del proyecto, se prevé que haya que realizar un
esfuerzo importante en marketing para intentar ganar cuota de mercado, por lo que en estas
fases iniciales se prevé contratar a varios comerciales y especialistas en marketing, que se
encargaran de prospectar clientes y conseguir los objetivos de ventas definidos en el plan de

marketing. Las previsiones de evolucion de plantilla se explicaran en el apartado siguiente.

3.2.3.Prevision de plantilla
De acuerdo con las necesidades planteadas en el plan de operaciones y de marketing, se
requerira una ampliacion de plantilla para desarrollar de manera éptima el proyecto empresarial,

teniendo en cuenta el grado de ocupacion previsto de cada anualidad.

Asi, adicionalmente a los socios responsables de cada area descritos en el apartado anterior, se
incluirdn puestos adicionales en el area comercial (consultor de marketing y técnico comercial),
en el area de tecnologia (ingeniero de concepcion) y en operaciones (técnico de atencion al
cliente). La descripcion y caracteristicas de dichos puestos se describen en el Anexo D. El

organigrama completo y la prevision de plantilla quedarian como se expone a continuacion:

l ‘. ‘ l

Responsable
Responsable Responsable Responsable Legal-
Comercial Tecnologia Operaciones Financiero-
RRHH
\ Y
Tecnico en Técnico Ingeniero AtTe:?'CO |
Marketing Comercial Concepcion enean 2
Cliente
e——  — ]
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Figura 27. Organigrama RePowerApp.

(0] 0,3 0,5 0,8 1 1
Responsable Comercial 0,4 0,5 0,5 1 1
Técnico en Marketing 0,3 0,5 0,5 0,5 0,5
Técnico Comercial 0 0 0,8 0,5 0,5
Responsable de Tecnologia 0,5 0,5 0,5 1 1
Respon. Legal / Financiero / HR 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5
Ingeniero Concepcion 0 0,5 0,5 0,5 1
Responsable de Operaciones 0 0 0,5 0,5 1
Técnico de Atencion al Cliente 0 0,5 0,5 1 1
TOTAL 2 3,5 5,1 6,5 7,5

Figura 28. Prevision de plantilla.

CE

Como se puede observar, durante los primeros anos se realizara un esfuerzo importante de
marketing y ventas para intentar promocionar y posicionar el producto lo mejor posible en el

mercado.

Se partira de una planteamiento “lean”: durante esta primera fase, se entiende que todavia no
estara implementado el algoritmo informatico de generacion de ofertas en la aplicacion, por lo
que RePowerApp sera uUnicamente una plataforma que canalizara ofertas de los usuarios a cada
una de las empresas instaladoras que accedan a trabajar con nosotros, sin generar presupuestas
de forma automatica, puesto que para ello se necesitara un esfuerzo econdémico importante
(contratacion de ingeniero informatico, horas de programacion, concepcion, etc.). Una vez que
se tenga la certidumbre de que nuestra idea de negocio funciona y el modelo tenga traccion y
una cierta inercia de mercado, se optara por invertir en desarrollar el algoritmo informatico y la

app de generacion de ofertas inmediatas.

3.2.4.Descripcion de puestos de trabajo
El analisis se basa en un modelo de perfiles competenciales. Se detallan en el Anexo D la
ubicacion organizativa, funciones, responsabilidades y competencias de cada uno de los

miembros del personal organizativo expuesto en el apartado anterior.

3.2.5.Politica retributiva
Se fija una politica salarial que dependera del éxito de la empresa. De entrada, el primer afo se
fijaran los siguientes salarios base (Figura 29) y variable en funcién del grado de responsabilidad,

como salarios objetivo.

72



2= RePowerApp eQ I rganizacié

SALARIO

Figura 29. Salarios objetivo (EUR bruto anual).

Como se puede ver, solo se considera un salario base, sin embargo se deja la puerta abierta a
aplicar salarios variables en funcion de los resultados del ejercicio y del cumplimiento de

objetivos de ventas (referirse al Plan Financiero para mas detalles).

Los salarios que se han msotrado anteriormente corresponden a salarios objetivo que se prevé
que a tengan los integrantes de la startup una vez que ésta tenga atraccion de mercado. Sin
embargo, para llegar a esta situacion se prevé un ascenso de salarios paulatino en funcion de los

resultados empresariales (seglin lo explicado en el Plan Financiero).
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Sprint 4
Plan Financiero

1. Introduccion

RePowerApp es una aplicacion que dara servicio tanto a clientes que buscan comprar un sistema
fotovoltaico para instalar en su hogar, como a proveedores de sistemas que van desde la
instalacion de  servicios completos o simplemente un servicio  especifico.
Los compradores recibiran el servicio de forma gratuita, ya que son el valor real para la empresa
por los datos aportados y la porcion de mercado captada. Esta es una practica muy habitual en el
comercio electronico actual. La aplicacion funcionara de tal manera que se pretenda captar cada

vez una mayor cuota de mercado.

Se estima que en Espafa en los proximos 20 afios se generara un incremento del autoconsumo de
unos 350MWp cada ano. De este monto, como se mencion6 en la parte anterior del plan de
negocios, se espera que el 30% de la compra se realice on-line, lo que significan

aproximadamente 105MWp.

Los vendedores y proveedores de servicios tendran acceso a la web / aplicacion para

promocionar y vender sus productos. Por estos servicios, RePowerApp cobrara tarifas.

2. Inversion inicial

La idea inicial es invertir 300.000€ divididos entre 5 inversores (60.000€ por inversor). Este
dinero se utilizara inicialmente para todos los costos de puesta en marcha, software, algoritmos

y salarios iniciales de los empleados hasta que la empresa comience a generar ingresos.

Es posible que se tomen pequeiios préstamos a corto plazo en caso de que se necesite apoyar las

actividades del dia a dia y costos adicionales.
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3. Costes iniciales

El costo inicial de las operaciones consistira en muchas operaciones de puesta en marcha y la
instalacion del espacio de oficina en los primeros 6 meses de 2021. El gasto inicial el primer afno

ascendera a 46.000€. A continuacion, se detallan las principales inversiones:

INVERSIONES ANUALES (€) 2020 2021 2022 2023 2024 2025 Vida atil  Amort. (%
Maquinaria 2.000 0 0 (0] 0 0 10 10%
Mobiliario 1.000 600 600 0 0 0 5 20%
Equipos informaticos 3.000 0 0 0 0 0 4 25%
Software 15.000 35.000 5.000 5.000 2.000 5.000 4 25%
Vehiculos 5.000 5.000 0 0 0 0 5 20%
Existencias iniciales 0 0 0 0 0 0

Tesoreria inicial 234.211 0 0 0 0 0

Otros 10 10%
TOTAL 260.211 40.600 5.600 5.000 2.000 5.000

Figura 30. Inversiones anuales

e Maquinaria: Coste aproximado de 2.000€ para comprar/alquilar toda la maquinaria que
sera necesaria para el funcionamiento habitual de la oficina.

e Mobiliario: Para montar oficinas se estima un gasto de 1.000€ el primer afno y 1.200€
adicionales en los siguientes dos afos de funcionamiento. Esto estara sujeto a cambios
dependiendo del éxito de las activaciones.

e Equipos informaticos: Tendran un coste inicial de 3.000€ resultando en ordenadores
personales para los empleados y una impresora. El costo estimado de cada equipo es de
aproximadamente 500 € (MediaMarkt, 2020).

e Software: sera uno de los componentes mas importantes del negocio de RePowerApp. El
coste estimado en el afio 1 sera de 15.000€ y el afio 2 sera de 35.000€. La razon de este
alto costo es la necesidad de construir una aplicacion y crear un algoritmo que hara que
la aplicacion funcione correctamente y respalde la captura de los clientes y la posicion y
ubicacion del producto. También tendra caracteristicas adicionales que respaldaran los
analisis técnicos de posibles soluciones fotovoltaicas. Durante el resto de los afos,
RePowerApp seguira actualizando el software y el algoritmo para asegurar el mejor
rendimiento con un gasto adicional de 5.000€. Este costo puede cambiar sujeto a
necesidades de negocios futuros.

e Vehiculos: Coste inicial necesario para realizar las acciones que requieran movilidad,
como visitas a clientes o lugares de examen. Se estima la compra de dos vehiculos en el
primer ano mediante un arrendamiento de 4 anos. El coste de 5.000€ en los dos primeros
anos representa el 20% de anticipo del leasing. Se puede encontrar un ejemplo de

posibles soluciones de leasing en (Auto Scout 24, 2020).
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e Tesoreria: Coste inicial que provendra del capital de inversion inicial que aportaran los

inversores.

4. Costes operativos

La empresa sera un proveedor de servicios y, por tanto, no tendra ningln costo asociado de
inventario ni de compra. El principal coste de las operaciones seran los gastos de recursos
humanos, marketing y gastos operativos habituales de la empresa tales como electricidad,
seguros, leasing, alquiler. En la Figura 31 se resume la estimacion de costes operativos para los

cinco primeros anos.

TOTAL GASTOS FIJOS (€)

2021 2022 2023 2024 2025
Gastos Recursos Humanos 114.013 182.420 262.880 338.780 390.900
Salarios 87.500 140.000 201.750 260.000 300.000
Seguridad Social (30.3%) 26.513 42.420 61.130 78.780 90.900
Gastos operativos 20.100 24.200 24.200 24.200 24.200
Marketing 80.000 70.000 40.000 30.000 40.000
TOTAL GASTOS FIJOS 214.113 276.620 327.080 392.980 455.100

Figura 31. Total gastos fijos (€).

El mayor costo de las operaciones sera el costo del personal. Como es una start-up, los 5 socios
fundadores estaran trabajando en la empresa. Los primeros afos aceptan salarios menores hasta
que la empresa comience a generar beneficio y recuperen su inversion con dividendos y

crecimiento de la empresa.

Los 5 accionistas haran todo el trabajo y cubriran no solo un puesto sino lo que sea necesario
para que el negocio crezca. Como ejemplo, el CEO ademas de realizar las tareas propias de este
puesto también debera realizar tareas de marketing, comercial o director de organizacion. Esto

sera aplicable para los 5 miembros iniciales de la empresa.

La estructura salarial inicial se establecié como se indica en la Figura 32. Tal y como se dijo
antes, las distribuciones salariales reales de los primeros anos se han rebajado representando el
compromiso de los socios fundadores para compensar los resultados negativos iniciales. De este
modo, los Full Time Equivalent (FTE) indicados en la tabla realmente son menores que el nimero

total de empleados.
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GASTOS DE SALARIOS (€)
Puesto Base 2021 2022 2023 2024 2025

CEO 55.000 03 17.500 05 27,500 o0& 41.250 70 55.000 1.0 55.000
Responsable Comercial 45.000 0.4 17.500 05 22,500 05 22,500 10 45,000 1.0 45.000
Responsable en Marketing 35.000 05 17.500 05 17.500 05 17.500 05 17.500 05 17.500
Técnico Comercial 35.000 0,0 0 o0 0 o0& 28000 o5 17.500 05 17.500
Responsable de Tecnologia 45.000 04 17.500 05 22,500 05 22.500 1,0 45000 1.0 45.000
Respon. Legal/Financiero/RRHH  40.000 04 17.500 05 20.000 05 20.000 o5 20.000 05 20.000
Ingeniero Concepcion 40.000 0,0 0 05 20.000 05 20.000 05 20.000 1.0 40.000
Responsable de Operaciones 40.000 0,0 0 o0 0 05 20.000 05 20.000 710 40.000
Técnico de Atencion al Cliente 20.000 0,0 0 o5 10.000 05 10,000 70 20.000 7.0 20.000
Total 87.500 140.000 201.750 260.000 300.000

Figura 32. Distribuciones reales de los salarios (€; FTE en cursiva).

El marketing sera un componente importante de los costos ya que la empresa debera dedicar una
gran cantidad de recursos financieros para poder dar visibilidad, posicionar y vender su producto.
Como se menciona, la planta de comercializacion tendra el proposito de captar tanto a los

clientes residenciales como a los clientes profesionales.

Los dos primeros afnos, la empresa gastara entre 80.000 y 70.000 euros a través de varios canales
de marketing con el fin de captar parte del mercado y convertirse en una marca reconocida. A
partir del tercer afno el gasto se reducira, pero aln se dedicara una cantidad importante al

marketing ya que es vital mantener presencia y visibilidad en todos los canales.

OTROS GASTOS FIJOS (€)

2021 2022 2023 2024 2025
Gastos operativos 20.100 24.200 24.200 24.200 24.200
Electricidad 9.000 9.000 9.000 9.000 9.000
Seguros 1.400 1.400 1.400 1.400 1.400
Material de Oficina 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Limpieza 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
Servicios Profesionales 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500
Transporte/renting/leasing 3.100 7.200 7.200 7.200 7.200
Tributos 0 0 0 0 0
Alquiler 600 600 600 600 600
Marketing 80.000 70.000 40.000 30.000 40.000
TOTAL OTROS GASTOS 100.100 94.200 64.200 54.200 64.200

Figura 33. Otros gastos fijos (€).

El resto de los gastos fijos y operativos siguen los gastos standard en una pequena empresa en

Espana.
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e Coste de Ventas: RePowerApp no cuenta con costo de ventas ni existencias, ya que la
plataforma no realiza esta actividad, sino las empresas profesionales clientes de nuestra
web.
¢ Valoracion econémica existencias: Dado que la empresa solamente brinda servicios y no

vende productos fisicos, no se cuenta con existencias de valoracion economica.

5. Fuentes de ingresos y previsiones

5.1.Portfolio de productos

Los ingresos de RePowerApp vendran de una tarifa que se cobrara a las empresas que obtengan
clientes, por el servicio contratado, a través de la aplicacion, mas la posibilidad de comercializar

su producto. Inicialmente, la aplicacion ofrecera una gama de 8 productos:

Linea de Product Precio | Ingreso
producto FOSHEES (€/unit) ngreso (€/unit)
A Instalacion completa 3kWp 5.000 5,0% 250
Comisién por B Instalacion completa 5kWp 8.000 5,0% 400
transaccion C Paneles solares 1.400 5,0% 70
D Electrdnica (inversores, cables, control) 1.000 2,0% 20
E Instaladoras (50€/mes) 600 100% 600
Product
F Instaladoras XL (200€/mes) 2.400 100% 2.400
placement .
G Productores de sistemas 500 100% 500
Newsletter H Newsletter 2.000 100% 2.000

Figura 34. Desglose de lineas y productos del portfolio.

e Producto A: Instalaciones completas hasta 3kWp: se estima que una instalacion de 3kWp
tenga un valor de transaccion de 5.000€, por lo que el coste para el vendedor seria de
150€ (un 5% de precio final). En (Amazon, 2020) se pueden consultar las tarifas aplicadas
a las comisiones por transaccion que oscilan alrededor del 7%. Otra fuente de
informacion similar es (Idealista, 2020).

e Producto B: Instalaciones completas hasta 5kWp: se estima que una instalacion de 5kWp
tenga un valor de transaccion de 8.000€ por lo que el coste para el vendedor seria de
250€ (un 5% de precio final siguiendo una logica similar al producto A).

e Producto C: Un vendedor / productor vendiendo solo los paneles solares. El coste medio
de un panel de 330Wp para una instalacion de 3kWp es de unos 1.400€, el coste que
cobra RePowerApp para el vendedor es de 70€ (5% del precio final). Esto puede resultar

interesante para empresas que solo quieran vender paneles en el mercado. Se han
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detectado un pequeiio nimero de empresas que podrian ofrecer precisamente esos
servicios.

Producto D: Un vendedor que suministra solo componentes eléctricos (cables, inversores,
estructuras, etc.). Se estima que el costo de producto es de 1.000€. RePowerApp cobra
al vendedor 20€ (un 2% del precio final). Esto es mas un servicio de O&M que ofrecemos
después de la venta inicial.

Producto E: El vendedor / productor pagara una tarifa mensual / anual por ser incluido
en la pagina web con sus productos y tener la opcion de vender sus productos y servicios.
El coste de los servicios sera de 50€ al mes, es decir, 600€ al afo.

¢Por qué funcionara?: Un vendedor pagara 50€ mensuales o 600€ anualmente para que
su producto sea visible para los compradores potenciales en una plataforma / aplicacion
web ampliamente utilizada, lo que significa que podemos captar un gran numero de
clientes. La justificacion de estos variables esta disponible en la seccion de analisis de
mercado.

Producto F: El vendedor / productor pagara una tarifa mensual / anual por ser incluido
en la pagina web con sus productos y tener la opcion de vender los productos y servicios,
pero con servicios Premium (XL). El coste de los servicios sera de 200€ al mes, es decir,
2.400€ al ano. Este producto, se distingue del anterior por ofrecer un espacio comercial
y por proporcionar un mejor posicionamiento dentro de la nuestra plataforma.

¢Por qué funcionara?: Un vendedor pagara 200€ mensuales o 2.400€ anuales para que su
producto sea visible para los compradores potenciales (por ejemplo, en los primeros
resultados de la pagina) o en la aplicacion web. Lo que significa que puede captar un
mayor numero de clientes. Adicionalmente, el producto XL tendra espacio comercial
disponible como se muestra mas adelante (Figura 35, ejemplo de producto F en la app).
Ademas, la plataforma ofrecera un mejor posicionamiento, de forma que este servicio
premium XL garantizarda mayor visibilidad (banners, top placements, articulos...)

La justificacion de estos variables, esta disponible en la seccion de analisis de mercado.
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Inveerter

Para este producto, se estudiara ofrecerlo con 3 meses de prueba gratuita para captar un
volumen relevante de clientes. Una vez que estén seguros de nuestros servicios, estaran
dispuestos a pagar la tarifa. Esta es una practica habitual en los negocios online. Como

ejemplo se puede tomar (ldealista, 2020).

Producto G: Este producto se dedicara Unicamente a las empresas de servicios,
reparaciones, piezas de recambio y otros productos similares. Este es un canal para que

publiciten sus servicios a una gran audiencia de clientes que tenemos en nuestra base de

Figura 35. Ejemplo de Producto F en la aplicacion.

datos. Es un servicio limitado por lo que también costara menos por ano.
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e Producto H: El boletin es un servicio limitado / exclusivo del que pocos de nuestros
clientes formaran parte. Un boletin se publicara una vez al mes y costara un total de
2.000€. El boletin se enviara a todos nuestros clientes a través de todos nuestros canales
de marketing (medios, redes sociales, etc.). El costo podria dividirse entre hasta 10
empresas (acceso limitado) e incluira su marca y productos en los espacios principales
del boletin. Con el tiempo, se estimara subir la tarifa si la aceptacion de este servicio es

positiva.

5.2.Analisis de mercado y prevision

Esta previsto que el mercado espaiiol, durante los proximos 20 afios, disponga de una media de
350MWp de nuevas instalaciones de fotovoltaica para autoconsumo. De esta cantidad se espera
que alrededor del 30% se compre online debido al rapido aumento del mercado online y al habito
de las personas de realizar sus compras. Esto significaria que la compra online rondaria los
105MWp de posibles instalaciones. Si se tuviera que disgregar esta cifra en instalaciones de entre
5kWp y 3kWp, nos daria una media de 28.000 de instalaciones al afio. Hablando de manera

realista, es un tamano de mercado sorprendente de alrededor de 115€m.

Para el Escenario Base del mercado potencial, se ha estimado en la Figura 36 el numero de
transacciones por afo, para los primeros 4 productos correspondientes a la linea de comision por

transaccion.

2021 2022 2023 2024 2025
Ingresos 110 274 651 987 1137
Cuota de mercado 0,3% 1,3% 3,1% 4,7% 5,4%
Crecimiento 149% 138% 51% 15%

Figura 36. Numero de transacciones por afios de primeros 4 productos (A, B, C, D).

El primer afo, al ser todavia una compania desconocida y en fase de captacion, sera complejo
conseguir clientes, por lo que se estima un total 110€m ventas, lo que equivaldria al 0,3% del
mercado. En anos posteriores, como se aprecia en la tabla, se sufre un gran aumento hasta

alcanzar una cuota de mercado del 5,4%.

En estos dos anos (2022 y 2023), se estima el mayor crecimiento de RePowerApp, como resultado
de la campana de marketing realizada y la eliminacion de incertidumbres en cuanto al
funcionamiento de la aplicacion. El afno 2025 se estiman unas ventas de 1.137 k€, captando un

5,4% del mercado.
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Naturalmente, la combinacién de transacciones puede variar dependiendo de nuestra estrategia
de marketing y puede resultar en ingresos adicionales si hay un mayor nimero de transacciones

de los productos.

Un analisis de 5 afos de aumento en las transacciones con un aumento anual como el
anteriormente mencionado, daria como resultado una cuota de mercado del 5,4%. Parece posible
un aumento de la tal manera en los anos venideros, ya que el mercado es muy amplio y existe
volumen potencial para crecer. Ademas, se invertira mucho en marketing, especialmente cuando
se perciba un apalancamiento en el crecimiento de la compafia, ya que nuestro objetivo es
convertir RePowerApp en marca y referencia del autoconsumo renovable en Espaha. La
estimacion para captar empresas para utilizar nuestros servicios se muestra en la Figura 37 para

los primeros 5 afos.

2021 2022 2023 2024 2025

E Prod. Placement Instaladoras 40 104 198 277 304
Crecimiento 160% 90% 40% 10%
F Prod. Placement Instaladoras XL 25 60 120 156 172
Crecimiento 140% 100% 30% 10%

Figura 37. Namero de empresas bajo contrato para los productos E y F.

Esto significaria que, a lo largo de 5 afios, RePowerApp es capaz de captar un total de 476
empresas en toda Espana que se suscribiran a los servicios de los productos E y F. Esta cifra
parece alcanzable considerando la cantidad de empresas en el mercado espafiol que puede ser

consultada en (El Economista, 2020) o (ENF, 2020).

En la Figura 38 se muestra la razon por la que presumiblemente las empresas estaran dispuestas
a pagar por el servicio. Se estiman en 5 afos unas 1.137 ventas anuales con las que, si se
incluyesen unas 474 empresas en toda Espana, significaria que cada empresa tendria de media

2,4 transacciones por ano.

2021 2022 2023 2024 2025
Transacciones 110 274 651 987 1137
Empresas 65 164 317 432 475
Transacciones por empresa 1,7 1,7 2,1 2,3 2,4

Figura 38. Evolucion estimada de transacciones y empresas.
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Esto se podria traducir en que cada empresa tendria un coste de marketing y beneficios minimos
de ingresos de explotacion como los indicados en la Figura 39. Se han utilizado hipdtesis

conservativas para el calculo de estos indicadores.

Coste Ingresos Multiplicador
E Product Placement Instaladoras 600 11700 19,5
F Product Placement Instaladoras XL 2400 18800 7,8

Figura 39. Coste e ingreso minimo anuales de productos E y F para una empresa.

Teniendo en cuenta lo anterior tendriamos los siguientes ingresos de las ventas anuales. Estos
numeros representan un enfoque bastante conservador del crecimiento potencial de la empresa

considerando el tamano de mercado.

Producto 2021 2022 2023 2024 2025
A Instalacién completa 3kWp 5.000 14.000 36.400 61.880 74,256
Comisién por B Instalacion completa 5kWp 20.000 52.000 124.800 187.200 205.920
transaccién C Paneles solares 1.400 3.080 6.776 9.486 11.384
D Electrodnica (inversores, cables, control) 400 880 1.936 2.710 3.252
Product E Instaladoras (50€/mes) 24.000 62.400 118.560 165.984 182.582
e F Instaladoras XL (200€/mes) 60.000 144.000 288.000 374.400 411.840
G Productores de sistemas 15.000 22.500 33.750 40.500 48.600
DETEETEN H Newsletter 24.000  24.000  24.000  24.000  24.000
TOTAL (€) 149.800 322.860 634.222 866.161 961.835
Crecimiento 116% 96% 37% 11%

Figura 40. Evolucion de las ventas con detalle por producto.

6. Estados financieros

6.1.Cuenta de resultados

La cuenta de resultados para los primeros 5 anos se ha representado en la Figura 44. En ella se

pueden apreciar las principales partidas como ingresos, costes fijos o resultados del ejercicio.
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(€) 2021 2022 2023 2024 2025

Ventas 149.800 322.860 634.222 866.161 961.835
Ingresos de Explotacion 149.800 322.860 634.222 866.161 961.835
% ventas 100% 100% 100% 100% 100%
Compras 0 0 0 0 0
% ventas 0% 0% 0% 0% 0%
Variacion de existencias 0 0 0 0 0
% ventas 0% 0% 0% 0% 0%
Recursos Humanos 114.013 182.420 262.880 338.780 390.900
% ventas 76% 57% 41% 39% 41%
Marketing 80.000 70.000 40.000 30.000 40.000
% ventas 53% 22% 6% 3% 4%
Gastos operativos 20.100 24.200 24.200 24.200 24.200
% ventas 13% 7% 4% 3% 3%
Dotacion para la amortizacion 15.770 17.140 18.390 18.890 20.140
% ventas 11% 5% 3% 2% 2%
Resultado de Explotacién -80.083 29.100 288.752 454.291 486.595
% ventas -53% 9% 46% 52% 51%
Gastos financieros -398 -360 -321 -283 -243
% ventas 0% 0% 0% 0% 0%
Resultado antes de Impuestos -79.685 29.460 289.073 454.573 486.838
% ventas -53% 9% 46% 52% 51%
Impuesto sobre beneficios 0 8.838 86.722 136.372 146.051
% ventas 0% 3% 14% 16% 15%
RESULTADO DEL EJERCICIO -79.685 20.622 202.351 318.201 340.787
% ventas -53% 6% 32% 37% 35%
Dividendos 0 0 40.470 63.640 68.157
% ventas 0% 0% 6% 7% 7%
Reservas 0 20.622 182.503 437.064 709.693
% ventas 0% 6% 29% 50% 74%

Figura 41.Cuenta de resultados previsional.

Siguiendo el modelo de negocio explicado anteriormente, RePowerApp parece que podra
alcanzar los objetivos iniciales en los primeros 5 anos de operaciones. Como se muestra en la
Figura 42, el primer afio la compaiia estaria operando con una pérdida de -79,7k€. Esto se debe
principalmente al inicio de actividades y la necesidad de ganar participacion de mercado y poder
obtener clientes de pago por los servicios prestados. En el segundo ano se aprecia una mejora
notable con un resultado final positivo de 20,6k€. Del tercer al quinto ano se observa un
aumento afio a afo de resultados del ejercicio que en 2025 llegan a 340,8k€, representando el 35%

de las ventas.
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Figura 42. Resultados del ejercicio y ratio sobre ventas.

En la siguiente Figura 43 se muestra a modo de resumen la compilacion de ingresos totales y
resultado del ejercicio para los primeros 5 anos. Se ha realizado un desglose por linea de

producto.

. Ventas (k€) Lineas de producto

O Resultado ejercicio 962
(% ventas) iH Newsletter
G Productores
de sistemas
F Instaladoras XL Product
placement
> O
E Instaladoras
323 /D Electronica
\C Paneles solares
» Comision
150 B Instalacion
por
completa 5kW, .
O } transaccion
A Instalacion
completa 3kW,
2021 2022 2023 2024 2025

Figura 43. Ingresos totales (por producto) y resultado del ejercicio.

6.2.Balance de situacion

El balance representado en la Figura 44 muestra una situacion de RePowerApp aceptable. La
empresa es un proveedor de servicios que no tiene compras directamente ligadas a sus productos
y esto ayuda a simplificar el balance. La tesoreria tiene un aumento continuo a lo largo de los

anos, a partir de 2022, lo que se debe principalmente al inicio de operaciones.
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ACTIVO 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Inmovilizado 26.000 66.600 72.200 77.200 79.200 84.200
Amortizacion Inmovilizado 0 -15.770 -32.910 -51.300 -70.190 -90.330
ACTIVO NO CORRIENTE 26.000 50.830 39.290 25.900 9.010 -6.130
Existencias 0 0 0 0 0 0
Clientes 0 0 0 0 0 0
Tesoreria 234.211 133.500 169.503 348.653 624.023 915.749
ACTIVO CORRIENTE 234.211 133.500 169.503 348.653 624.023 915.749
Cuentas con socios deudoras 0 0 100. 307 282.036 397.886 420.471
TOTAL ACTIVO 656.589 1.030.919
PASIVO Y PATRIMONIO 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Capital 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000
Reservas 0 0 20.622 182.503 437.064 709.693
Resultado ejercicio 0 -79.685 20.622 202.351 318.201 340.787
FONDOS PROPIOS 300.000 220.315 341.244 684.854 1.055.265 1.350.480
Préstamos alargo plazo -39.789 -35.986 -32.145 -28.265 -24.347 -20.389
PASVO A LARGO PLAZO -39.789 -35.986 -32.145 -28.265 -24.347 -20.389
Proveedores 0 0 0 0 0 0
PASVO A CORTO PLAZO 0 0 0 0 0 0
Cuentas con socios acreedoras 0 0 0 0 0 0

TOTAL PASVO Y PATRIMONIO 260.211 184.330 309.099 656.589 1.030.919

Figura 44. Balance previsional.
7. Analisis
7.1.Ratios de Rentabilidad

El analisis de los resultados en los primeros 5 afos de operaciones de RePowerApp parece
satisfactorio y estan en linea con los estandares actuales del mercado, con una TIR estimada del
35,3% durante este periodo como se representa en la Figura 45. El primer afno se estima que la

empresa sufra pérdidas de caja, pero tendra un resultado positivo en los afios siguientes.

-
.-
4y RePowerApp VAN Y TIR
(€) 2020 2021 2022 2023 2024 2025

BENEFICIO EXPLOTACION -80.082,50 29.100,00 288.751,75 454.290,80 486.594,56
IMPUESTOS -24.024,75 8.730,00 86.625,53 136.287,24 145.978,37
AMORTIZACION 15.770,00 17.140,00 18.390,00 18.890,00 20.140,00
INVERSION -260.211,00
FLUJO DE CAJA OPERATIVO -260.211,00 -40.287,75 37.510,00 220.516,23 336.893,56 360.756,19
VAN 250.091, 7 [G}
TIR 35,25%

Figura 45. Flujo de caja, Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR).

Los resultados finales de RePowerApp muestran un VAN 'y TIR positivos.
En los primeros 5 afos de actividad se espera que la empresa tenga al menos un VAN de 250.092€
y un TIR del 35,3%. Esto parece indicar que se generara una buena rentabilidad para los
inversores actuales. Estos valores también deberian ser capaces de atraer a inversores
adicionales y la posibilidad de vender con fines de lucro parte de la empresa si se desea para

capitalizar.
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Es importante mencionar que en el 3er afo ya se alcanza un ROI del 44% y un ROE del 30% (Figura
46). Esto indica que por cada 100.000€ invertidos la empresa es capaz de generar 44.000€
adicionales a lo invertido. El resto de los afos la empresa tendra un buen desempeio y podria

esperarse que el resultado fuese alin mejor, como muestra el analisis financiero.

2021 2022 2023 2024 2025

Rentabilidad econdmica (ROI) -43% 9% 44% 44% 37%
Rentabilidad financiera (ROE) -36% 6% 30% 30% 25%
Crecimiento interno (ICl) 0% 6% 27% 41% 53%

Figura 46. indices de rentabilidad: ROI, ROE e ICI.
7.2.Liquidez y solvencia

La empresa tiene la gran ventaja de ser solo un proveedor de servicios, por tanto la liquidez no
es un problema mayor al no tener inventario ni la necesidad de equilibrar el flujo de efectivo
entre compras y ventas. Los ingresos totales y el flujo de caja provienen de las suscripciones de
las empresas y de las ventas realizadas al cliente final. El modelo de negocio permite a
RePowerApp disponer de liquidez por adelantado todos los meses para cubrir el coste operativo,

por lo que no se esperan problemas criticos de liquidez.

7.3.Fondo de maniobra

Como se muestra en el grafico de la Figura 47, la empresa tendra un saldo de tesoreria positivo a
lo largo de los afos. Como se menciond anteriormente, en caso de que haya una necesidad de

préstamos a corto plazo, RePowerApp podra enfrentarlos sin aparente dificultad.

1.000.000 € -
900.000 € 1
800.000 € 1
700.000 € - €24.023
600.000 € -
500.000 € |
400.000 € - 348.653
300.000€ |  234.211
200.000 € 1 133.500 169.503
100.000 € 1

0€

915.749

2020 2021 2022 2023 2024 2025

Figura 47. Saldos de Tesoreria.
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8. Escenarios alternativos y plan de contingencia

Para anticipar variaciones en los resultados financieros generadas por las incertidumbres
asociadas a la creaciéon de una startup, se realiza un analisis de sensibilidad introduciendo dos
escenarios adicionales y asi comprender mejor los posibles resultados de la activacion de la
empresa. Ademas, estos escenarios pueden servir como guia o plan de contingencia en caso de

desviaciones en el plan de negocio.

Se ha tomado en consideracion un Escenario Bajo (evolucion de ventas pesimista) y un Escenario
Alto (evolucion de ventas optimista). En este apartado se mostraran los principales resultados de
ambos escenarios para poder predecir los posibles resultados que dependeran sobre el
desempeno de la empresa durante los primeros 5 anos. En ambos casos se ha mantenido el coste

de las operaciones equivalente al del Escenario Base (descrito en las secciones anteriores).

8.1.Escenario Bajo (pesimista)

La hipotesis de ventas pesimista es la mostrada en la Figura 48. Estos nUmeros representan un
enfoque bastante mas conservador que el Escenario Base para el crecimiento potencial de la
empresa Yy su realizacion en la realidad significaria que el plan de marketing no estaria dando los

frutos estimados.

Producto 2021 2022 2023 2024 2025
A Instalacion completa 3kWp 5.000 14.000 36.400 76.440 91.728
Comision por B Instalacion completa 5kWp 8.000 20.800  49.920 104.832 115.315
transaccion C Paneles solares 1.400 3.080 6.776 9.486 11.384
D Electrénica (inversores, cables, control) 400 880 1.936 2.710 3.252
Product E Instaladoras (50€/mes) 12.000 31.200 59.280 82.992 91.291
placement F Instaladoras XL (200€/mes) 60.000 144.000 288.000 374.400 411.840
G Productores de sistemas 15.000 22.500 33.750 40.500 48.600
H Newsletter 24.000 24.000 24.000 24.000  24.000
TOTAL (€) 125.800 260.460 500.062 715.361 797.411
Crecimiento 107% 92% 43% 11%

Figura 48. Esc. Bajo: Evolucion de las ventas con detalle por producto.

Como se aprecia en la Figura 49, se estima tener en 5 anos unas 980 ventas por ano
correspondientes a los productos relacionados con Comisién por Transaccion (A, B, C, D). Para
los servicios de Product Placement (E, F), si se contase con unas 440 empresas en toda Espana

significaria que cada empresa tendria 2,1 transacciones por ano.
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2021 2022 2023 2024 2025
Transacciones (A, B, C, D) 80 196 464 839 980
Crecimiento 145,0% 136,7% 80,8% 16,9%
% mercado 0,07 0,9% 2,29 4,0% 4,7%
NUmero de empresas (E, F) 65 164 318 433 476
Transaccion por empresa 1,2 1,2 1,5 1,9 2,1

Figura 49. Esc. Bajo: Transacciones y nimero de empresas.

El primer afo sera el mas dificil de conseguir clientes, de igual forma que se indicaba en la
situacion anterior, por lo que se estima 80 ventas, lo que equivaldria al 0,2% del mercado.
Naturalmente, la combinacion de transacciones puede variar dependiendo de la estrategia de
marketing y puede resultar en ingresos adicionales si hay un mayor nimero de transacciones de
los productos. En el quinto afo el aumento en las transacciones daria como resultado una

captura de mercado del 4,7%.

El resultado financiero (Figura 50) es naturalmente menos positivo que en el Escenario Base, ya
que no se ha logrado captar suficientes clientes, pero mas que eso, no se han podido asegurar

ventas que promuevan a los clientes.

250.000 € - 212641 225.690 - 100%
RESULTADO DEL EJERCICIO ‘ | 90%
200.000 € 6
% % ventas L 80%
150.000 € 1
108.439 L 70%
100.000 € 1 | s0%
50.000 € 1 L 50%
0€ - 40%
2021 2022 2023 2024 2 - 30%
-50.000 € 1 \ X Qi %28% 205
-32.940 % |
-100.000 € 22% 30% L 10%
-103.685
-150.000 € - L 0%

Figura 50. Esc. Bajo: Resultados del ejercicio y ratio sobre ventas.

Este tipo de resultados (Figura 51) nos mostrarian que la estrategia de marketing y ventas no
estan funcionando bien, a pesar de que la empresa es capaz de generar ingresos a lo largo de los

anos, existiria una clara posibilidad de mejora.
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2021 2022 2023 2024 2025
Ventas 125.800 260.460 500.062 715.361 797.411
Ingresos de Explotacion 125.800 260.460 500.062 715.361 797.411
%ventas 100% 100% 100% 100% 100%
Compras 0 0 0 0 0
%ventas 0% 0% 0% 0% 0%
Variacion de existencias 0 0 0 0 0
%ventas 0% 0% 0% 0% 0%
Recursos Humanos 114.013 182.420 262.880 338.780 390.900
%ventas 91% 70% 3% 47% 49%
Marketing 80.000 70.000 40.000 30.000 40.000
%ventas 64% 27% 8% 4% 5%
Gastos operativos 20.100 24.200 24.200 24.200 24.200
%ventas 16% 9% 5% 3% 3%
Dotacion para la amortizacion 15.770 17.140 18.390 18.890 20.140
%ventas 13% 7% 4% 3% 3%
Resultado de Explotacion -104.083 -33.300 154.592 303.491 322.171
%ventas -83% -13% 31% 42% 40%
Gastos financieros -398 -360 =321 -283 -243
%ventas 0% 0% 0% 0% 0%
Resultado antesde Impuestos -103.685 -32.940 154.913 303.773 322.414
%ventas -82% -13% 31% 42% 40%
Impuesto sobre beneficios 0 0 46.474 91.132 96.724
%ventas 0% 0% 9% 13% 12%
RESULTADO DEL EJERCICIO -103.685 -32.940 108.439 212.641 225.690
%ventas -82% -13% 22% 30% 28%
Dividendos 0 0 21.688 42.528 45.138
%ventas 0% 0% 4% 6% 6%
Reservas 0 0 86.751 256.865 437.416
%ventas 0% 0% 17% 36% 55%

Figura 51. Esc. Bajo: Cuenta de resultados previsional.
8.2.Escenario Alto (optimista)

La hipotesis de ventas optimista es la mostrada en la Figura 52. Estos nimeros representan un
enfoque menos conservador que el Escenario Base para el crecimiento potencial de la empresa y
su realizacion en la realidad significaria que la estrategia de marketing esta obteniendo unos

resultados mejores de los esperados en el Escenario Base.

Producto 2021 2022 2023 2024 2025
A Instalacion completa 3kWp 8.750 33.250 93.100  204.820 327.712
Comisién por B Instalacion completa 5kWp 12.000 45.600 114.000  239.400  335.160
transaccion C Paneles solares 1.400 3.080 5.852 8.193 9.831
D Electrénica (inversores, cables, control) 400 880 1.936 2.710 3.252
Product E Instaladoras (50€/mes) 18.000 46.800  112.320  213.408  277.430
placement F Instaladoras XL (200€/mes) 48.000 115.200 218.880  306.432  398.362
G Productores de sistemas 15.000 22.500 33.750 40.500 48.600
PDEEET H o Newsletter 24.000  24.000  24.000  24.000  24.000
TOTAL (€) 127.550 291.310 603.838 1.039.463 1.424.348
Crecimiento 128% 107% 72% 37%

Figura 52. Esc. Alto: Evolucion de las ventas con detalle por producto.

Como se aprecia en la Figura 53, se estima tener en 5 afnos unas 2452 ventas por afo

correspondientes a los productos relacionados con Comision por Transaccion (A, B, C, D). Para
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los servicios de Product Placement (E, F), si se contase con 628 empresas en toda Espana

significaria que cada empresa tendria 3,9 transacciones por afo.

Figura 53. Esc. Alto: Transacciones y nimero de empresas.

2021 2022 2023 2024 2025

Transacciones (A, B, C, D) 105 335 838 1670 2452
Crecimiento 219,0% 150,1% 99,3% 46,8%

% mercado 0,3% 1,6% 4,0% 8,0% 11,7%

Namero de empresas (E, F) 50 126 278 483 628
Transaccion por empresa 2,1 2,7 3,0 3,5 3,9

El primer ano sera el mas dificil de conseguir clientes, de igual forma que se indicaba en la

situacion anterior, por lo que se estima 105 ventas lo que equivaldria al 0,3% del mercado.

Naturalmente, la combinacion de transacciones puede variar dependiendo de la estrategia de

marketing y puede resultar en ingresos adicionales si hay un mayor nimero de transacciones de

los productos.

Un analisis de 5 afios de aumento en las transacciones con un aumento anual sobradamente

mencionado daria como resultado una captura de mercado del 11,7%. Parece un objetivo

alcanzable ya que el mercado es muy grande y hay mucho espacio para crecer.

El resultado financiero (Figura 54) es naturalmente mas positivo que en el Escenario Base, ya que

se ha logrado captar suficientes clientes y asegurar ventas que promuevan a nuestros clientes.

800.000
700.000
600.000
500.000
400.000
300.000
200.000
100.000
0
-100.000
-200.000

Este tipo de resultados (Figura 55) mostrarian que la estrategia de marketing y las ventas

RESULTADO DEL EJERCICIO 666.210
%% ventas
441.164
182.719 % 42% N
18.402 % 30%
2021 2022 2023 2024 2025
-99.635 % »

Figura 54. Esc. Alto: Resultados del ejercicio y ratio sobre ventas.

funcionando bien, la empresa es capaz de generar ingresos a lo largo de los anos.
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2 RePowerApp CUENTA DE RESULTADOS PREVISIONAL
2021 2022 2023 2024 2025
Ventas 127.550 291.310 603.838 1.039.463 1.424.348
Ingresos de Explotacion 127.550 291.310 603.838 1.039.463 1.424.348
%ventas 100% 100% 100% 100% 100%
Compras 0 0 0 0 0
Y%ventas 0% 0% 0% 0% 0%
Variacion de existencias 0 0 0 0 0
Y%ventas 0% 0% 0% 0% 0%
Recursos Humanos 114.013 182.420 262.880 338.780 390.900
Y%ventas 89% 63% 44% 33% 27%
Marketing 80.000 70.000 40.000 30.000 40.000
%ventas 63% 24% 7% 3% 3%
Gastos operativos 20.100 24.200 24.200 24.200 24.200
%ventas 16% 8% 4% 2% 2%
Dotacion para la amortizacion 15.770 17.140 18.390 18.890 20.140
%ventas 12% 6% 3% 2% 1%
Resultado de Explotacion -102.333 -2.450 258.368 627.593 949.108
%yventas -80% -1% 43% 60% 67%
Gastos financieros -398 -360 -321 -283 -243
%ventas 0% 0% 0% 0% 0%
Resultado antes de Impuestos -101.935 -2.090 258.689 627.876 949.351
%ventas -80% -1% 43% 60% 67%
Impuesto sobre beneficios 0 0 77.607 188.363 284.805
%ventas 0% 0% 13% 18% 20%
RESULTADO DEL EJERCICIO -101.935 -2.090 181.082 439.513 664.546
%ventas -80% -1% 30% 42% 47%
Dividendos 0 0 36.216 87.903 132.909
Y%ventas 0% 0% 6% 8% 9%
Reservas 0 0 144.866 496.476 1.028.113
%ventas 0% 0% 24% 48% 2%

Figura 55. Esc. Alto: Cuenta de resultados previsional.
8.3.Comparacion de escenarios

En esta seccidon se muestra un resumen comparativo de los tres escenarios. En primer lugar, la
Figura 56 muestra las hipotesis del nimero de transacciones por cada escenario para los

productos relacionados con la linea de Comision por Transaccion (A, B, C, D).

Bajo Base Alto 2,452
Transacciones (k€) [ ]
Cuotademercado )y O O O

1,670
1,137
987 980
838 839
651
464
335 8,0%
274 s
196 4,0% [
80 ‘b1g 105 1,6% PS
0,2% — 0,3% S

2021 2022 2023 2024 2025

Figura 56. Esc. Bajo, Base y Alto: Hipoétesis de transacciones y cuota de mercado (prod. A-D).
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Los nimeros muestran que en un mercado que tiene un gran potencial de compra en linea de al
menos 105MWp, es posible que RePowerApp sea capaz de capturar entre un 5% y un 12% de cuota

de mercado y conseguir asi que el modelo de negocio tenga un buen rendimiento. El objetivo

para el futuro sera obtener una participacion ain mayor en el mercado.

Respecto al nUmero de empresas que contraten los servicios de Product Placement (productos E

y F), la Figura 57 muestra los valores correspondientes a las hipotesis de los tres escenarios.

Producto 2021 2022 2023 2024 2025

Bajo Total 65 164 318 433 476
E 40 104 198 277 304

F 25 60 120 156 172

Base Total 65 164 318 433 476
E 40 104 198 277 304

F 25 60 120 156 172

Alto Total 50 126 278 484 628
E 30 78 187 356 462

F 20 48 91 128 166

Figura 57. Esc. Bajo, Base y Alto: Hipétesis de niumero de empresas (prod. E y F).

Finalmente, la Figura 58 recoge los resultados globales de cada escenario en términos de TIR,

volumen de ventas totales y el ratio sobre el mismo del resultado del ejercicio.

Bajo Base Alto 1,424
TIR (%)
Ventas (k€) I 1,039 962
Res. ejercicio O O O 866
(]% ventas) 715 797
634 604
500 429
260 323 991 32% ®
126 150 128 .
2021 2022 2023 2024 2025

Figura 58. Esc. Bajo, Base y Alto: Evolucion de ventas y Resultado ejercicio (solo positivo).
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9. Conclusiones

Tras analizar los resultados obtenidos en los 3 escenarios se extraen las siguientes conclusiones

principales:

e Se establece de forma conservadora como objetivo a 5 afos contar con una cuota de
mercado del 5,4%.

e Se establece como inversion inicial 300.000 €, a aportar entre los 5 socios fundadores,
para cubrir los costes iniciales, asociados principalmente a costes de Recursos Humanos,
de desarrollo de Software y de inversion en Marketing.

e Se definen 8 productos, como se indica en el apartado 5, de los que RePowerApp
obtendra sus ingresos categorizados en 3 lineas diferentes: Comision por transaccion (A,
B, C, D), Product Placement (E, F, G) y Newsletter (H). Ademas, se establece la politica
de precio, basada en aplicar una tarifa para los productos de la linea de Comision por
transaccion y en un modelo de suscripcion o pago de tarifa premium para los productos
de las lineas de Product Placement y Newsletter.

e Se estima un crecimiento del volumen de ventas de cada producto basado en la etapa de
desarrollo de la aplicacion, considerando un volumen de ventas muy bajo en el primer
ano, con un crecimiento mas grande en los afos siguientes y un suavizamiento final del

mismo.

Con estos puntos de partida, se obtiene una Tasa Interna de Retorno del 35% aproximadamente,

lo cual parece suponer un resultado adecuado para una startup.

Ademas, se estudian otros dos escenarios, uno optimista o alto y otro pesimista o bajo, cuyas
principales hipotesis se basan en un distinto crecimiento estimado de las ventas de la compahia.
En cualquier caso, ambos escenarios alternativos ofrecen un TIR positivo. Estos escenarios
pueden servir también como guia en caso de posibles desviaciones en la evolucion del plan de

negocio en los primeros anos.
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Anexo A
Encuestas

1. A.1 Encuesta para clientes residenciales

1. ;Cuél es tu rango de edad? *

18-25 afios
26- 35 afios
36- 50 afios

Mas de 50 afios

2. Pais de residencia
Espafia
Otro pais europeo
Latinoamérica

Otros

3. Nivel de estudios
Ensefianza basica
Bachillerato, Formacion Profesional o similar
Estudios Universitario

Master/Doctorado

4. Sector profesional
Ingenieria / Sector Energético
Administracién Publica
Consultoria

Otros sectores

5. Estado de la vivienda habitual
Alguiler
Propiedad

4. Tipo de edificio de la vivienda habitual
Unifamiliar (chalet, adosado, caso de pueblo, etc.)

Plurifamiliar (piso, apartamento, etc)
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7. Tamano de la localidad donde resides
Menor a 50.000 habitantes
Entre 50.000 y 500.000 habitantes
M4s de 500.000 habitantes
8. ; Eres capaz de distinguir y entender los distintos apartados de tu factura eléctrica (término de
potencia, término de energia, etc.)
Si, sin duda, soy capaz de analizarla correctamente
Tengo alguna ligera nocion
No

9. ;Cual es tu gasto eléctrico medio mensual aproximado?

Inferior a 100€/mes
Superior a 100€/mes

Lo desconozco

10. ;Qué valoras y por qué has seleccionado tu comercializadora de luz/gas?

Es la misma desde hace afos, no me preocupo en buscar una distinta
Cambio aproximadamente con una periodicidad anual, aprovechando ofertas

Valoro un servicio personalizado (agente energético, oficina de atencidgn al cliente cerca de mi vivienda, etc)

11. ; Has pensado en el dltimo ano en implantar alguna medida en tu vivienda a la hora de disminuir tu
consumo energético?
Si

No

12. En caso afirmativo y de no haberla llevado a cabo jcudles son los mayores impedimentos que te
han llevado a no realizarla?

Texto de respuestia larga

13. ;Qué presupuesto maximo encontrarias aceptable y amortizable, en el caso de implantar energia
solar fotovoltaica en tu vivienda?

Menor de 4000€

Entre 4000€ y 6000€

Mayor de 6000€

14. Dentro de tus posibilidades, jte gustaria contribuir a la lucha contra el cambio climatico?

Si
Me es indiferentee

No

15. En tus compras de mas de 1000€ (obras o reformas, instalaciones, etc) ; pides 3 o mas ofertas? o
icompras la primera opcién y no comparas?

Si, pido varias ofertas

No, si me convence, selecciono la primera opcién
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16. A la hora de comparar varias ofertas, ante un mismo producto, es el precio tu primer filtro?

Si

No, tengo mas en cuenta la confianza de la empresa, opiniones, recomendaciones, etc
17. ;§Compras habitualmente productos tecnolégicos via web /app movil?

Mensualmente
Al menos una vez cada 6 meses

Con una frecuencia inferior a las anteriores

18. ;Valorarias positivamente que una misma web/app te facilitase al menos 3 presupuestos de  *
distintas empresas instaladoras de fotovoltaica?

Si
No
19. Dentro de la propia weblapp, ;qué sistema de funcicnamiento preferirias?
Aportar tus datos de contacto (mail) y que las empresas que contacten suban a la plataforma sus presup...
En la propia web/app y de forma instanténea, figuren distintos kits con su presupuesto asociado (similar a...

Indicar tus necesidades y un presupuesto maximo, y que las empresas interesadas oferten en base a ello
20. ;Referente a la pregunta anterior, podrias especificar el motivo?

Texto de respuesta corta

21. ;Cuando necesitas un proveedor/servicio en tu ciudad, principalmente, a través de qué medio lo
buscas?

Internet
Anuncios en prensa, folletos publicitarios

Tiendas de proximidad / referencias de vecinos, amigos, familiares, etc
Otros

22. Al realizar una compra on-line a través de una plataforma, es una elemento decisorio que
disponga de chat /call center para asesoramiento técnico especializado?

No, solo me fijo en el precio
Lo valoro, me transmite confianza

Me resulta indiferente
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23. ;Cual de los siguientes métodos te parece mas acertado a la hora de obtener una asesoria

técnica personalizada?

Call-Center

Chat

E-mail

Preguntas frecuentes
Todos

Ninguno

24. ;Qué aspectos consideras relevantes en la comparacién de diferentes ofertas? (ej: precio,
imagen, garantias, opiniones...)

Texto de respuesta larga

2. A.2 Encuesta para clientes profesionales

1. ;Cual es tu puesto dentro de la organizacion de tu empresa?
Ingeniera
Instalador
Administracion

Otros
2. ;De cuantos empleados dispone la empresa?

Entre 20y 50

Mas de 50

3. §Cual es el rango de implantacion de la empresa?

Unicamente local / comarcal
Provincial/ Autonémico

Estatal

4. ;jEl disefio e instalacion de fotovoltaica es su actividad principal?

Si, practicamente en su totalidad nos dedicamos a ello

No, es una actividad complementaria

5. §Cual es el método principal para la captacion de instalaciones / clientes?
A través de la pagina web de la empresa
Anuncios en prensa local, folletos, etc
Recomendaciones de antiguos clientes

Qtros
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6. {Respecto a la anterior pregunta, jcrees que tu sistema actual de captacion de clientes es
limitada?

Si, desearia tener mas acceso a clientes potenciales
No, con nuestros sistemas actuales, la captacion es satisfactoria

Ns /Nc

7. {Crees que tu empresa explota convenientemente las herramientas de marketing digital y
posicionamiento web?

Si, dispone de un Dpto especifico para ello
Si, subcontrata este servicio
No, nuestra capacidad de inversién en marketing es limitada y puede mejorarse

Ns/Ne

8. ;Opinas que como consecuencia de la actual crisis derivada de la COVID-19, existira una tendencia
a productos y servicios low-cost en tu sector profesional?

Si
No

Tengo dudas al respecto

9. ;Crees que en la situacion econdmica actual, la principal motivacion del cliente a la hora de
comparar ofertas/ presupuestos, es el precio?

Si, mayoritariamente
No, tiene mas peso la imagen y trayectoria de la empresa, calidad de los componentes a instalar, etc
Tengo dudas al respecto / Ns-Nc

10. ;Estaria tu empresa dispuesta a presupuestar y captar una instalacion fotovoltaica en una
vivienda unifamiliar, sin haberla visitado previamente?

Si, en la actualidad hay multitud de herramientas (Google Earth, etc) para dimensionar los tejados, y no ge...
No, para presupuestar es obligatorio visitar la instalacion

Tengo dudas al respecto / Ns-N¢
11. ;Cuales son las principales barreras con las que te encuentras para captar y cerrar clientes? *

Texto de respuesta larga

12. Sin entrar en el coste econémico ascciado, estaria tu empresa dispuesta a publicitarse o recibir
peticiones de presupuestos por parte de clientes, en webs/app similare a Selectra, Habitissimo, QDQ,
etc?

Si, lo valoro como una opcion positiva para llegar a mas clientes potenciales

No

Desconozco estas webs / Ns-Nc

Otra.

13. ;Qué puntos consideras importantes destacar a la hora de enviar una oferta a un cliente? (gj:
precio, imagen, garantias, opiniones...)

Texto de respuesta larga
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Anexo B
Plan de Marketing

La estrategia de marketing para un modelo de negocio como RePowerApp cobra alta relevancia
segln los expertos consultados. Esta seccion desarrolla en detalle un plan holistico a partir de un

modelo STP, la definicion del market mix con foco en digital y una seccion final operativa.

1. Modelo STP

EL STP (Segmentation, Target & Positioning) es un enfoque estratégico comuin en el marketing
moderno. STP es uno de los modelos de marketing mas cominmente aplicados en la practica, ya
que anteriormente, los enfoques de marketing se basaban mas en productos que en clientes. El
modelo es Gtil en el plan de RePowerApp pues ayuda a analizar y priorizar para luego desarrollar

y entregar mensajes personalizados y relevantes para interactuar con las diferentes audiencias.
1.1.Estrategia de segmentacion

Tal y como se ha explicado anteriormente, RePowerApp cuenta con 2 grupos de usuarios
claramente diferenciados a analizar en su modelo de negocio: Consumidores Residenciales
(Figura 59) y Clientes Profesionales (Figura 60). Por consiguiente, se ha realizado un analisis del

perfil para cada uno de los grupos de clientes basado en varios criterios (geo/demograficos, etc.).

Region Espana
Geografico Densidad Urbana y rural
Tipo Empresas instaladoras de paneles fotovoltaicos

Empleados 1a25/25a50 / Mas de 50

. Productos Soluciones para consumidores disponibles
Demografico . ., .

Actividades  Instalacion / Otros servicios

Facturacion <1 m€/ Entre1y 10 m€/ >10 m€

On-line Oferta Productos para consumidor final/residencial
business Entrega / Servicios posventa / Instalacion
Business Model . Oferta Productos para consumidor final/residencial
Retail , - S
business Numero de tiendas/ Ubicaciones

Entrega / Servicios posventa / Instalacién

Figura 59. Segmentacion profesionales/ instaladores.
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o Region Espana
Geografico .
Densidad Urbano / Rural
Edad >25 anos

Género Femenino / Masculino

Solteros con casa en propiedad
Parejas recién casadas, sin hijos, con casa en propiedad
Estado Civil Parejas casadas con nifos / Solteros/ Parejas casadas

Demografico mayores, sin ninos viviendo con ellos, con casa en
propiedad
Vivienda Unifamiliar / Plurifamiliar
Tlempo c!e Propiedad <1 ano / entre 1y 10 anos / >10 anos
residencia

Ocupacion  Empleados / Profesionales / Jubilados

Sustentabilidad, Lucha contra el cambio climatico
Implantar medida para disminuir el consumo energético

Factores de Gastar menos en el coste de electricidad

Gelizd Cambiar modo de consumo
Migracion a las zonas rurales
e Beneficios Amplia gama de productos
Psicologicos/ Comodidad de la compra online
buscados

Conducta

Precios competitivos
Personalidad Tranquilos, decididos e innovadores

Estatus de  No usuarios / Usuarios potenciales / Usuarios nuevos /
usuario Usuarios habituales / exusuarios

Reaccidn a los Nuevos productos / Costo de productos / Soluciones
factores simples

Figura 60. Segmentacion Consumidores Residenciales.

El analisis de estas tablas permite llevar a cabo una segmentacion del publico objetivo de

RePowerApp, teniendo en cuenta los dos grupos:

¢ Clientes Residenciales: el grupo potencial se encuadra en territorio espafol, zonas
rurales y urbanas generalmente con casa en propiedad. Este grupo sera especialmente
motivado por factores sociales como el cambio climatico, accesibilidad y simplicidad de
los productos e instalacion. Para caracterizar este grupo y tomar decisiones de
promocion se tendra en cuenta que RePowerApp debe captar el mayor nimero de
consumidores interesados en soluciones de autoconsumo renovable.

¢ Clientes Profesionales: el mercado potencial se enmarca en el sector empresarial
nacional, particularizado para las empresas relacionadas con energia fotovoltaica. De
manera que el uso de RePowerApp les ayude a desarrollar su propio negocio actuando
como canal directo con su publico potencial. Este grupo de profesionales incluye todas

las categorias y servicios de la energia fotovoltaica, pre/post-venta e instalacion.
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1.2.Definicion del Target objetivo

Dentro de los segmentos seleccionados en el apartado anterior y considerando las respuestas a

las encuestas realizadas, se puede definir a los usuarios objetivo como se muestra en la Figura 61.

Consumidor Residencial objetivo Cliente Profesional objetivo

Compromiso sostenibilidad
Preocupacion econémica
Dueno de vivienda unipersonal
Intencion de instalar autoconsumo Estrategia de marketing deficiente

y reducir el consumo electrico Fotovoltaica como principal actividad
Deseo de comparar ofertas
pero agilizar el proceso de compra

Desconocimiento de mercado y tecnologia

Menos de 50 trabajadores

Ambito de operacion local/autonémico

Disposicion a presupuestar y
captar clientes sin visita previa

Figura 61. Definicion del cliente objetivo
1.3.Estrategia de posicionamiento

Para definir correctamente la estrategia de posicionamiento, en primer lugar, con la Figura 62 se

analiza el modelo de algunas empresas con un mercado semejante.

e Datos personales : . :
e Tipo de vivienda e Contacto via e-mail/teléfono con
SELECTRA P ., presupuesto final de los distintos
¢ Informacion sobre la factura
A . ofertantes
eléctrica / potencia contratada

e Datos personales e Resultados de un calculo bruto
ENERGY o Ubicacion exacta del tejado inicial del ahorro potencial
SAGE ¢ Informacion sobre la factura e Tras suscripcion del usuario,
eléctrica / potencia contratada oferta de varios presupuestos
e Datos personales e Estimacion bruta de los costes de
WHOLESALE e Ubicacion de la vivienda una instalacion para reducir al
SOLAR e Informacion sobre el gasto maximo la factura eléctrica.
eléctrico mensual e Contacto via e-mail

Principales diferencias

¢ Enerygy Sage tiene un método de oferta de presupuesto que se basa en ofrecer al
cliente final varios presupuestos, para que éste seleccione el que mas se ajuste.

e Whosale Solar pone en contacto al usuario final con un técnico especializado para
disenar el paquete de instalacion a ofertar.

e Selectra, con el input del cliente, le proporciona al cliente el presupuesto que mas se
ajusta a sus necesidades.

Factores en comun
Solicitud de datos de: Contacto, Ubicacion del tejado, Datos sobre la factura eléctrica

Figura 62. Analisis factores diferenciadores de la competencia.
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El modelo propuesto para RePowerApp se asemeja al de Energy Sage, basado en la oferta de

varios presupuestos distintos para la instalacion. Por tanto, los principales elementos
diferenciadores y, por consiguiente, los conceptos a promocionar de cara a los clientes finales

seran:

COMPARATIVA ACCESIBILIDAD A
INMEDIATA DE CLIENTES

PRESUPUESTOS POTENCIALES

ASESORIA PRIVACIDAD EN
TECNICA PETICIONES DE
PERSONALIZADA OFERTA

Figura 63. Factores diferenciadores de RePowerApp.

Para definir la imagen a trasladar a los clientes o posicionamiento, basada en estos factores

diferenciadores, se distingue entre dos grupos de clientes:

Posicionamiento Consumidores Residenciales.

e RePowerApp quiere ser posicionada como la plataforma digital disefada para
simplificar el acceso y uso de las instalaciones de autoconsumo renovable. Dirigido a
personas que quieren conocer esta tecnologia, los principales proveedores y comparar las
diferentes ofertas, en un modo sencillo y personalizado.

e RePowerApp ofrece la novedad y la posibilidad técnica de capturar los datos de la
vivienda y la informacion importante necesaria para brindar una oferta al cliente
para una instalacion de autoconsumo. Con asesoria técnica personalizada de modo que
el cliente pueda resolver sus dudas.

e RePowerApp quiere brindar una solucion al cliente con indicaciones claras de cual seria
la inversion para la instalacion de autoconsumo en su hogar y la solucion técnica con
varias instaladoras. En definitiva, se pretende transmitir al cliente residencial la
sensacion de que, con RePowerApp, llevar a cabo tu proyecto de autoconsumo

renovable es sencillo y al alcance de cualquiera.
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Posicionamiento Clientes Profesionales

e RePowerApp se posiciona como la solucion a las carencias manifestadas por las empresas
del sector en sus estrategias de marketing y comunicacion para simplificar el acceso de
los consumidores a la energia renovable.

e RePowerApp se posiciona como el mayor Marketplace y base de datos de los usuarios de
tecnologias renovables en Espafa. El Unico canal de comunicacion que proporciona la
informacidon necesaria para desarrollar servicios directamente con los potenciales
clientes.

e RePowerApp se disena para proporcionar acceso a un servicio de informacion de datos
relativos a los consumidores de energia renovable en Espaia (localizacion geografica,
tipo de vivienda, estructura familiar...).

e En definitiva, se pretende transmitir al cliente profesional, la elevada capacidad de
RePowerApp para concentrar y atraer clientes potenciales.

e Para alcanzar estos objetivos de posicionamiento, se llevara a cabo una serie de acciones

basadas fundamentalmente en marketing digital que se describe a continuacion.

2. Definicion de Marketing Mix:

A continuacion, se define la estrategia de Marketing Mix, con la que se define conceptualmente

el producto, el precio, el canal de distribucion y los mecanismos de promocion:

Servicio comparativo de ofertas

Instalaciones fotovoltaicas,
termosolares, almacenamiento, etc.

Suscripcion de Consumidor
Residencial (gratuito)

Tarifa a Cliente Profesional

Inmediatez -
Privacidad Marketing Mix Publicidad
RePowerApp

E-mail Marketing online
Aplicacion web Marketing offline
Aplicacion movil Ferias y eventos

Distribucion Promocion

Figura 64. Estrategia Marketing Mix.
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2.1.Producto

RePowerApp se presenta como un Marketplace que conecta a empresas instaladoras con

consumidores residenciales con animo de buscar una solucion de autoconsumo renovable. Las

principales ventajas que ofrece RePowerApp frente a otras plataformas son:

e Consumidor residencial:

(¢]

Inmediatez en la respuesta a peticion de oferta: Gracias al algoritmo de
RePowerApp, el cliente es capaz de obtener de forma inmediata una
comparativa detallada de distintas ofertas introduciendo unos datos basicos de la
vivienda.

Privacidad en la peticiéon de oferta: El cliente introducira sus datos personales y
de contacto en la aplicacion de RePowerApp y evitara que las distintas empresas
instaladoras tengan acceso a ellos, impidiendo asi que estas contacten
recurrentemente para ofrecer sus servicios.

Entorno competitivo: Se genera un entorno competitivo a nivel de precios, para

evitar asi abusos por falta de conocimientos técnicos.

¢ Cliente profesional:

O

2.2.Precio

Concentracion de clientes: Se genera un entorno que reGne a clientes
potenciales a los que, de otra forma, no se tendria acceso por la carencia de las

instaladoras en cuanto a estrategias de marketing adecuadas.

Por la definicion del modelo actual, el precio sobre el que se basan los ingresos es en una tarifa

que se cobra a las empresas instaladoras (definida dentro del plan financiero Sprint 4). Para los

consumidores residenciales, el precio del servicio es nulo; simplemente introduciran datos

personales y datos de la vivienda para suscribirse a la pagina, sin ningln gasto adicional. Se

establecera, adicionalmente, una politica de precios para aquellas empresas que deseen

publicitarse dentro de las paginas web, en funcion de su sector de aplicacion o para aquellas

asociaciones que soliciten datos para realizar estudios de mercado.

2.3.Distribucién

Al tratarse de un servicio completamente online, todo el canal de distribucion es online:

e El algoritmo desarrollado por RePowerApp utiliza los datos introducidos por las empresas

instaladoras y por los clientes residenciales, elabora las ofertas y las muestra al cliente.
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e Adicionalmente, se envia, via e-mail, informacion que pueda ser de interés para el
cliente suscrito, tutoriales de empleo de la pagina y de los datos necesarios para iniciar

el proceso.

2.4.Promocién

Los mecanismos de promocion se basan en la participacion de ferias en el sector, y de marketing

online y offline que se detallan en los siguientes apartados de marketing digital y corporativo.

3. Definicion del Marketing Digital

En la Figura 65 se define la estrategia de Marketing digital, incluyendo los factores mas
relevantes relacionados con el Earned, Owned y Paid Media desarrollados en las secciones

posteriores.

Earned Media

Influencer’s campaign
Reviews
RRPP

Marketing Digital

o
a Google Adwords

Landing page RePowerApp Facebok Ads

Lead magnet

. Real Time Bidding
Consulta online LinkedIn
Pagina web / Aplicacion movil SEM & SEO

Owned Media Paid Media

Figura 65. Estrategia Marketing Digital.
3.1.0wned Media
Herramientas o acciones propias de la compafiia para captar clientes:

e Landing Pages: Se disefiara una Landing Page, en la que se explica de forma somera la
funcionalidad de la pagina, con un video explicativo y un descargable con todo el
contenido informativo de utilizacion de la pagina. Ejemplo de prototipo en el apartado 6.

e Lead Magnet: Se entrega gratuitamente al cliente un descargable con contenido

informativo y de utilizacion de la pagina, detallando experiencias de otros clientes,

110



B Escuela de
RePowerApp I organizacion
AR industrial

analisis del estado del arte del sector, etc. En definitiva, entregar un contenido al
cliente que se gane su confianza en el servicio.

Consulta online: Con el objetivo de otorgar a todo el interesado informacion sobre el
servicio y dar a conocer las ventajas de la aplicacion, por medio de chat y e-mail.
Newsletter: Para las empresas suscritas como instaladoras, se les proporcionara
mensualmente un boletin informativo con un analisis de la evolucion de los clientes en la
aplicacion y de sus valoraciones sobre el servicio obtenido, de forma que estas puedan
modificar sus parametros de oferta y mejorar su competitividad dentro de la plataforma.
Pagina Web/App: Constituye la parte visible de la compaiia (ej. de prototipo mostrado)
Video promocional. Como herramienta para la captacion de usuarios se ha desarrollado
un video promocional de 60 segundos de duracion. El contenido del mismo se basa en la
explicacion del servicio, especialmente orientado a aquellos usuarios inexpertos en la
tecnologia o mercado de autoconsumo y que otorgan valor a una solucion rapida y

sencilla para la comparacion de ofertas. La Figura 66 muestra algunas capturas del video.

__
» )
-

~
2@
¢QUIERES REALIZAR UNA » ...PERO NO CONOCES LOS

INSTALACION DE REQUISITOS
AUTOCONSUMO... = TECNICOS NECESARIOS?

INTRODUCE UNOS ..Y CONTACTA SOLO CON
SIMPLES DATOS... QUIEN TU ELIJAS!

DESCARGA LA APLICACION

Y EMPIEZA A COMPARAR GRATIS
EN SOLO 30 SEGUNDOS

Figura 66. Capturas del video promocional.
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3.2.Earned Media

Herramientas o acciones que no forman parte de la compaiia pero que, gracias al buen hacer de

la misma, han pasado a estar bajo la influencia de esta para captar clientes

e Influencer’s campaign: Elegir un personaje publico como testimonial con presencia
mediatica en el campo de la repoblacion rural, la economia verde, etc. (Ejemplo: Jesus
Calleja) para recomendar y promocionar RePowerApp.

e Iniciativa televisiva. Como forma de atraccion adicional y de alto impacto, se propone la
posible participacion en el programa televisivo Volando Voy. En las Gltimas temporadas
los datos de audiencia del mismo han sido elevados debido en parte al protagonismo de
su presentador Jesus Calleja (quién representa un gran atractivo en si mismo como
influencer). De hecho, el leitmotiv de cada episodio es la realizacion de acciones sociales
en localidades rurales con déficit en aspectos generalmente energéticos o tecnologicos
como, por ejemplo, conectividad a internet. De este modo, RePowerApp podria
participar en un episodio en el que promocionar la instalacion de sistemas de
autoconsumo en entornos rurales aprovechando también la repoblacion de estos lugares
causada por el Covid-19. Ademas, es posible que la participacion pudiese resultar
gratuita si se llegase a un acuerdo adecuado con la productora.

e Reviews: Se pondra a disposicion de los clientes cuestionarios sobre la evaluacion del
servicio, de la pagina, y del servicio de las empresas instaladoras, de forma que la pagina
gane credibilidad y consiga sus objetivos de posicionamiento

e Actividades de RRPP: Notas de prensa, lanzamientos de kits de prensa para mejorar la

relacion con las empresas del sector.

3.3.Paid Media

Herramientas y acciones por las que paga la compania para captar clientes:

e Campaias de Google Adwords, Facebook Ads: Medios con rapidez de captacion y gran
alcance.

e Trabajo por medio de redes sociales o profesionales (e.g. Instagram, Twitter, LinkedIn)
para dar a conocer y promocionar nuestra propuesta.

e Real Time Bidding: Método de compra de anuncios publicitarios en internet orientados a
audiencias. Para el modelo de negocio definido, este método sera previsiblemente
efectivo ya que optimizara los costes en marketing, pues mostrara los anuncios a

aquellos clientes con verdadera intencion de compra, dentro del segmento definido.
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e SEO - Optimizacion en motores de busqueda: RePowerApp requiere de un equipo de
redactores que entiendan como posicionar nuestra App y nuestra web en los principales
resultados.

e SEM - Publicidad en motores de busqueda como Google: acciones muy Utiles para

aumentar el trafico a nuestra web.

4. Estrategia de Marketing Operativo

4.1.Corporativo

El diseno de la marca y la identidad corporativa son fundamentales para transmitir los valores de
la misma. Para ello, es preciso considerar una serie de elementos que sera necesario definir con
el mayor cuidado posible: el naming, el logo, el eslogan, colores, etc. ya que todo esto definira
RePowerApp y le ayudara a diferenciarse y atraer a sus clientes. Respecto a la identidad
marcaria, el siguiente anexo contiene una descripcion detallada del proceso llevado a cabo para

su diseno.

La presentacion de la identidad se puede definir con las preguntas mostradas en la Figura 67

mientras que la mision, vision y valores se recogen en la Figura 68.

:{Qué es ¢Qué ofrece ¢Quiénes
RePowerApp? RePowerApp? somos?

RePowerApp nace de la
idea de un grupo de
estudiantes de la EOI que

Una nueva app para acceder a toda la Informacion simple, facil
informacion y soluciones para instalar y rapida para acceder a

soluciones de autoconsumo renovable las diferentes posibili- - .
. S, decidieron facilitar el
en tu casa. dades de instalacion de ,
: s . acceso a la tecnologia
Podras recibir diferentes ofertas de las soluciones de auto-
. renovable de
empresas en tu zona, con un solo click. consumo en tu casa.

autoconsumo

Figura 67. Definicion de la Identidad de RePowerApp.

Ser la app lider en
informacion y servicios Desarrollo sostenible y
para la instalacion de ahorro energético
sistemas de autoconsumo

Simplificar y facilitar el acceso al
autoconsumo de energias
renovables

Figura 68. Mision, Vision y Valores de RePowerApp.
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Ademas de estos elementos y de las acciones de la estrategia del marketing online se llevaran a
cabo una serie de acciones para reforzar y mejorar el mensaje y la imagen hacia el publico

objetivo.

4.2.Plan de Marketing Clientes Profesionales/Instaladores (B2B)

La estrategia de marketing para clientes profesionales (B2B) tendra que responder a las
necesidades expuestas anteriormente por nuestro publico objetivo (instaladoras) y tendra como

objetivos:

e Posicionar RePowerApp como la App lider en servicios de tecnologia fotovoltaica
e Establecer RePowerApp como el canal de comunicacion entre empresas y clientes de
energia fotovoltaica

e Aumentar el nimero de profesionales presentes en nuestro Marketing plan RePowerApp

Para cumplir estos objetivos, es necesario definir las tacticas y medios mas adecuados para

generar y desarrollar nuestro negocio. Se plantean los siguientes:

e Participar en ferias de negocios, eventos y seminarios para iniciar o estrechar las
relaciones con representantes de otras empresas y conseguir nuevos contactos.

e Email marketing y campafnas publicitarias y/o presentaciones en caso de clientes
asociaciones gremiales

e Cold calling y visitas comerciales a empresas del sector

e Crear campanas de marketing de contenidos para llegar a empresas que estan buscando

informacion util para desarrollar su negocio su negocio.

4.3.Plan de Marketing Clientes Residenciales (B2C)

Para desarrollar la estrategia de marketing para clientes residenciales, el principal objetivo sera

personalizar la experiencia del cliente en RePowerApp.

Detallar los medios de comunicacion para lograr una relacion duradera con el plblico objetivo
donde se incluya el marketing directo y marketing online. Basar las acciones de marketing en la

experiencia del cliente sera la llave para que hablen, recomienden y vuelvan a RePowerApp.
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Para centrarnos en la experiencia del cliente, RePowerApp debe segmentar y personalizar, cada

vez mas, los canales y las ofertas. Para ello, se enumeran las acciones de marketing que

soportaran este objetivo:

¢ Desarrollo de la App y el Website de una manera optimizada: RePowerApp es la mejor
carta de presentacion. Si la App esta disefada y optimizada desde su creacién se
mejorara todo el proceso de conversion (ejemplo: proceso de registro/lead)

e Capacidad de filtrar y organizar la informaciéon en la web de un modo personalizado
para el usuario.

e Utilizar Marketing de Recomendacion (testimonios de clientes) y fidelizacion

(recompensar/ beneficiar las acciones realizadas en nuestra App).

Como segundo objetivo fundamental, el plan de marketing de consumidores estara centrado en
la adquisicion de leads y creacion de trafico a RePowerApp, para ello se llevaran a cabo las
acciones fundamentalmente definidas en la estrategia de marketing digital (SEM, SEO, Redes

sociales, foros debates, etc.).

Todos estos canales y diferentes acciones nos ayudaran a aumentar el trafico a nuestra

App/Website y optimizar las tasas de conversion de leads a clientes.

Hay que tener en cuenta que la estrategia de marketing e inversion publicitaria estara centrada
en canales online (en al menos un 80%). Generar trafico y leads online tiene mas sentido para
RePowerApp ya que el ROl sera mas elevado que intentando convertir trafico de offline (TV,

publicidad exterior...).
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Anexo C
|dentidad Marcaria

A la hora de definir la identidad marcaria de la compania y producto, se llevd a cabo un proceso
incremental desde el analisis de la imagen de la competencia hasta la definicion final del color,

nombre, logotipo e isotipo. Como referencia bibliografica se ha tomado (Chaves, 2010).

1. Analisis competencia

En primer lugar, las Figura 70 y Figura 70 muestran un resumen del analisis de la competencia
en el que puede apreciarse el uso a lo largo del circulo cromatico, asi como los principales
elementos diferenciadores identificados. En la columna de la derecha se muestran las

decisiones tomadas para la marca RePowerApp.

HENF

PVCOMPARE
PHOTOVOLTAIC
SOLUTIONS

COMPARISON

@

CHOICE

habitiesimo

Qadg’

% 50L/RQUOTES

SINCE 2009

% Selectra

WHOLESALE

S

\J SOLAR
habitiesimo
energysage

Figura 69. Circulo cromatico segin las marcas de la competencia.
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Estructura

2. Color

A continuacion, en la Figura 71 se muestran las referencias que se tomaron como base para la

eleccion del color corporativo.

Identificativo

Degradado

Elementos

Disposicion

Tagline

Capitalizacion

Serifa

Azul (mayoria) y Naranja
(solar)

Gris como color soporte
(salvo Wholesale Solar)

No degradados (salvo qdq
y SolarQuotes)

Logotipo e isotipo (salvo
habitissimo y Choice)

Landscape en todos casos

Ausencia (salvo PV
Compare y SolarQuotes)

Todo mayusculas o todo
minusculas

Todas las tipografias sin
serifa

Magenta o Verde (zonas
libres para diferenciacion)

Negro como potenciador
frente a gris

Color plano (minimalismo
y responsiveness)

Logotipo e isotipo
(mantener tendencia)

Portrait preferente (ajuste
a smartphone)

No incorporar tagline

Capitalizar cada concepto

Sin serifa (minimalismo y
responsiveness)

Figura 70. Analisis de identidad marcaria de la competencia.

Ecocity

~—

|

3. Nombre

Energia renovable

PAN3405C
HEX #30A668
R048 G166 B104
C71 MO0 Y37 K35

Figura 71. Referencias para la seleccion del color corporativo.
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A continuacién, en la Figura 72 se muestra el proceso de construccion del nombre de la marca.

Debe mencionarse que se verifico que el dominio web relacionado con el nombre se encuentra

disponible.

Renewable Energy

)] RE

Rehabilitar / Refurbish

Electricidad / Potencia ) POWER ) Re Powe rApp

*Repower = Repotenciar

Optimizar / Ascender ) UP

*Power Up = Encender / Cargar

Dn .. .
Aplicacién web / movil ) APP  Dominio libre: www.repowerapp.com

Figura 72. Construccion del nombre de la marca.

4. Simbolo

Finalmente, en la Figura 73 se han representado los conceptos basicos a partir de los cuales se

construyo el simbolo correspondiente.
sa
S

’ = sa

Objeto Hoja Casa/ Tejado Panel solar Smartphone R
ePowerApp

Concepto Ecologia Residencial Energia renovable App

Figura 73. Proceso de creacion del simbolo.

La marca muestra una alta responsiveness, como se puede apreciar en la Figura 74, al poder
representarse en diferentes formatos y tamanos tal y como requieren las caracteristicas

intrinsecas de las marcas digitales actuales.
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RePowerApp
RePowerApp

Figura 74. Diferentes aplicaciones de la imagen de marca.
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Anexo D

Descripcion Puestos de Trabajo

Se detallan a continuacion las responsabilidades y atributos (formacion, experiencia y

competencias requeridas) para cada una de las posiciones detalladas anteriormente en el Plan de

Recursos Humanos.

Responsabilidades Formacion Experiencia Competencias
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Respon. Marketing

e Representar la empresa a alto
nivel con empresas
instaladoras

e Definir la estrategia

¢ Gestion financiera

e Responsable de RRHH

o Definir la estrategia comercial
y objetivos

e Reporting Business Intelligence

e Definicion del plan de
marketing y ventas

e Seguimiento y direccion del
equipo comercial

¢ Responsable ultimo de las
relaciones con las empresas
instaladoras

e Responsable de concebir la
estrategia de marketing con el
responsable comercial

e Responsable de implementar el
plan de marketing y de pivotar
el mismo en funcion de los
resultados

e Asesoramiento técnico en
materia de marketing

e Carrera superior
(valorable ing.)

e Valorable MBA

e Formacion en
energia o PV

e Valorable inglés

e Carrera superior,
valorable
ingenieria

e Formacion en
sector
energético y PV

e Valorable inglés

e Carrera superior,
valorable en
marketing

e Valorable
formacion en
sector
energético y/o
PV
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e Mas de 10 aios
de experiencia
en puestos de
direccion

¢ Experiencia en
sector PV

o Mas de 10 anos
de experiencia
en puestos
comerciales

e Experiencia en
sector PV

e Mas de 10 aiios
de experiencia
en marketing

e Experiencia en
sector PV

e Comunicacion y
liderazgo

e Enfocado a
resultados

e Toma decisiones

e Gestion de equipos

o Adaptabilidad,
resistencia estrés

¢ Negociacion

e Muy buena
comunicacion

e Liderazgo y toma
de decisiones

¢ Gestion de equipos

e Enfocado al cliente
y a los resultados

¢ Adaptabilidad,
resistencia estrés

e Buenas habilidades
comunicativas

¢ Capacidad de
adaptacion

e Enfocado al cliente
y resultados
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Responsabilidades Formacion Experiencia Competencias

Técnico Comercial
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Ingeniero Plataforma

Ingeniero Concepcion

e Prospeccion y captacion,
responsable de llevar a cabo la
estrategia comercial: ferias,
visitas a instaladoras, llamadas
Responsable de pedir precios
unitarios y presupuestos a
compaiias instaladoras
o Asesoramiento técnico y
canalizacion de
comunicaciones con empresas
instaladoras

Supervisar y coordinar trabajos
ing. concepcion y plataforma
Reporting Business Intelligence
Responsable ultimo eleccion de
la tecnologia y de pivotar en
funcion de resultados
Responsable ultimo del estado,
del rendimiento y del
desempeno de la plataforma
Responsable ultimo del estado
y evolucion de las bases de
datos de clientes particulares
Definicion de estrategia y
desarrollo de [+D+i

Responsable de concebir la
plataforma, en colaboracion
con el Resp. de Tecnologia
Responsable de programar en
HTML las funcionalidades de la
plataforma

Responsable de adaptar las
funcionalidades en funcion de
las necesidades en cada
momento

Responsable de concebir la
arquitectura del algoritmo de
generacion de presupuestos y
de adaptarlo en funcion de las
necesidades de la empresa en
cada momento

e Responsable de mantener y
gestionar la base de datos de
consumidores

e Carrera superior,
valorable
ingenieria

e Valorable

formacion en

sector

energético y/o

PV

Valorable inglés

Ingeniero
superior
informatico o
teleco
Valorable
formacion en
sector
energético y/o
PV

Valorable inglés

Ingeniero
informatico o de
telecomunicacio
nes

Ingeniero
informatico,
matematico, de
telecomunicacio
nes...
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e Mas de 5 anos
de experiencia
como comercial

o Experiencia en
sector PV

e Mas de 10 aios
de experiencia
como
programador en
entornos HTML
y en bases de
datos

e Mas de 5 afos
de experiencia
gestionando
equipos

e Mas de 10 anos
de experiencia
como
programador en
entornos HTML

e Mas de 10 afios
de experiencia
gestionando
bases de datos

e Mas de 5 afos
de experiencia
en generacion
de algoritmos
en entornos
HTML

e Muy buena
comunicacion y
presentacion

e Enfocado al cliente
y resultados

e Empatia y escucha

e Proactividad

e Capacidad de
trabajar de forma
auténoma

¢ Negociacion

e Capacidad
expositiva. Orden y
sinterizacion

¢ Capacidad analitica

e Buena capacidad
de comunicacion

e Empatia y gestion
de equipos

e Muy buena
capacidad de
adaptacion y
proactividad

¢ Capacidad analitica

e Buena capacidad
de comunicacion

e Empatia y trabajo
en equipo

e Muy buena
capacidad de
adaptacion y
proactividad

e Capacidad analitica

e Buena capacidad
de comunicacion

e Empatia y trabajo
en equipo

e Muy buena
capacidad de
adaptacion y
proactividad



RePowerApp

Responsabilidades Formacion Experiencia Competencias
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Técnico Atenc. Cliente

Responsable

e Gestion de posibles incidencias
y reclamaciones, tanto en
operaciéon como en postventa

e Comunicacion con los
consumidores en ausencia del
técnico de atencioén al cliente

e Servicio de atencion al cliente
y de la calidad del servicio

¢ Implementacion de
herramientas, programas y
técnicas para el Call Centre

e Reporting Business Intelligence

e Control de facturacion, soporte
a Resp. Comercial

e Comunicacion con los
consumidores y de canalizar
cualquier duda, sugerencia,
reclamacion e incidencia y
derivarla al técnico adecuado

e Responsable de reportar al
responsable operaciones
problematicas derivadas del
puesto y de colaborar con el
mismo en la definicion de la
estrategia a tomar

e Responsable del control del
plan financiero

e Responsable de todo asunto de
indole legal

e Responsable de los recursos
humanos, de captacion de
personal, nominas, etc.

¢ Ingeniero
informatico o de
telecomunicacio
nes

e Valorable inglés

e Carrera superior,
valorable
tecnologica

e Valorable inglés

e Abogacia o titulo
superior de
administracion y
direccion de
empresas

e Valorable inglés
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e Mas de 10 anos
de experiencia
en las
responsabilidad
es sefaladas

e Mas de 5 anos
de experiencia
en servicios de
atencion al
cliente y
postventa

o Mas de 10 afios
de experiencia
en las funciones
descritas

e Capacidad
expositiva. Orden y
sinterizacion

e Capacidad analitica

e Buena capacidad
de comunicacion

e Empatia y gestion
de equipos

e Muy buena
capacidad de
adaptacion y
proactividad

e Buena capacidad
de escucha

e Buena capacidad
de comunicacion

e Empatia

e Capacidad de
adaptacion

e Resiliencia estrés

e Amabilidad, buen
trato

o Capac. expositiva.
orden y sintesis

e Capac. analitica

e Buena capacidad
de comunicacion

¢ Empatia y gestion
de equipos

e Muy buena
adaptabilidad y
proactividad
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