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1. Introduccidn

1.1.  Presentacién del proyecto

En 2021, un grupo de compaferos de mdster decidimos emprender
la aventura de lanzar nuestra propia empresa. Dada nuestra
trayectoria en el dmbito de la sostenibilidad y las energias
renovables, jnuestra start-up tenia que promoverlas!

De esta base nace solare, donde nos dedicamos a la gestidn
integral de instalaciones fotovoltaicas, desde el mantenimiento de
plantas existentes, pasando por su desmantelomiento, para luego
realizar la correspondiente campafia de seleccidn de aquellos
paneles que mantienen buenas prestaciones vy, con ellos, ofrecer
soluciones de energia limpia para cualquier sector.

La tendencia creciente de capacidad fotovoltaica instalada desde
la dltima décadaq, la escasez de materias primas, la competitividad
comercial y la cada vez mds estricta normativa medioambiental
convierten a los paneles fotovoltaicos en un residuo abundante de
alto valor afiadido mal gestionado hoy en dia. Por ello, el propdsito
de solare es darles una segunda vida para seguir produciendo

energia limpia.

En solare creemos en la economia circular como pilar fundamental
de la sostenibilidad vy, con nuestros servicios, contribuimos
activamente a la reduccién de la dependencia de fuentes de energia
fosiles, la disminucién efectiva de emisiones contaminantes y a la
ralentizacidon de la generacién de residuos fotovoltaicos.

Actualmente, solare estd en pleno proceso de desarrollo. Para ello,
buscamos nuevos inversores que compartan nuestros valores y
gracias a los que poder transformar la gestién de la industria
fotovoltaica, contribuyendo a un modelo energético sostenible y a
la reduccién de la huella de carbono del sector. {Nos acompafias?
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1.2. Presentacion del equipo promotor
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Graduado en Ingenieria Quimica e Ingenieria de
la Energia por la Universidad Rey Juan Carlos de
Madrid. A dia de hoy, estd finalizando el Mdaster
en Energias Renovables y Mercado Energético
en la Escuela de Organizacién Industrial. Sus
intereses profesionales combinan la
implementacion de tecnologias de energios
renovables y la economia circular.

Graduado en Ingenieria Mecdanica-Eléctrica por
la Universidad Catélica de Santa Maria, en
Arequipa. Se encuentra terminando sus estudios
de Mdster en Energiaos Renovables y Mercado
Energético en la Escuela de Organizacién
Industrial. Busca desarrollar su carrera
profesional en el sector de energias renovables
como disefadora y gestora de instalaciones de
generacion eléctrica.

Graduado en Economia por la Universidad
Carlos Il de Madrid con especialidad en gestién
de la Investigacién y el Desarrollo. En la
actualidad, estd finalizando el Master en
Desarrollo Sostenible y Responsabilidad Social
Corporativa en la Escuela de Organizacién
Industrial. Sus interesas profesionales pasan por
llevar los principios del desarrollo sostenible al
Admbito empresarial.

Graduado en Ciencios Ambientales por la
Universidad Auténoma de Madrid y en
Ingenieria de Tecnologias Ambientales en la
Universidad Politécnica de Madrid. Actualmente,
se encuentra finalizando el Mdaster en Energias
Renovables y Mercado Energético en la Escuela
de Orgoanizacién Industrial.  Su  objetivo
profesional es contribuir a hacer un mundo mas
sostenible, reduciendo la huella de carbono de
las actividades humanas.

Graduado en Ingenieria Ambientales con
especialidad en Tecnologios Ambientales vy
Mdster en Ingenieria Ambiental por el
Politécnico de Mildn. Estd finalizando el Mdster
en Ingenieria y Gestion Medioambiental en la
Escuela de Organizacién Industrial. Sus metas
profesionales estdn orientadas a la reduccién
de las emisiones de agentes contaminantes y de
los residuos.
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2. Diseno del modelo de negocio

2.1. Validacidon de la solucidn

La idea de partida de este proyecto consistid en la creacidén de una
empresa de reciclaje de paneles fotovoltaicos retirados de plantas
existentes, recuperando materiales de estos para su posterior
valorizacién. Debido al crecimiento notable que ha experimentado
la tecnologia fotovoltaica en Espafiq, el tratamiento de los residuos
generados por estas instalaciones debidos a roturas, dafos en
operacién y la gestién del final de su vida Util son actividades que
estdn cobrando cada vez mds relevancia y a las que hay que dar
una solucion desde el lado de la sostenibilidad.

211 Definicion de hipdtesis

Con la anterior premisa, las principales hipdtesis planteadas para

la validacién del modelo de negocio son las siguientes:

e Eltrotamiento que se realiza a los paneles retirados de
produccién actualmente es generalista y poco eficiente en
Espafa.

e Creemos que podremos vender gran parte de los materiales
recuperados del recicloje de los paneles.

e Nuestra empresa se centrard en el tratomiento de paneles
fotovoltaicos de silicio, pues estos constituyen la tecnologia
mds con mads cuota de mercado.

e Tan solo un bajo porcentaje de los paneles sufren dafos en
el proceso de instalacion.

e Lo masa de paneles a gestionar ird aumentando
progresivamente haciendo cada vez mds rentable el negocio.

e Los fabricantes de paneles fotovoltaicos estdn dispuestos a
comprar materiales reciclados dada su elevada demanda de
materias primas y los materiales reciclodos tendrdn precios
competitivos.
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e Muchos propietarios podrian plantearse la repotenciacion de
sus plantas por paneles de mayor productividad, generando
un volumen sustancial de paneles fotovoltaicos residuales a

trotaor.

212 Entrevistas

Para la validacién de las hipdtesis anteriores, durante los meses de
marzo, abril y mayo fueron realizados entrevistas con expertos
profesionales del sector fotovoltaico: investigadores, instaladores,
desarrolladores de proyectos, gestores de plantas fotovoltaicas,
propietarios de instalaciones y otros especialistas. Gracias a estas
entrevistas fue posible conocer la visién de estos expertos, asi como
el verdadero ecosistema en el que se mueve nuestro proyecto.

Proveedores
de
componentes
fotovoltaicos

Instaladores
Y
desarrolladores
de proyectos FV

Posibles
competidores

Gestores de Entrevistas

residuos

eléctricos y C 0 n Propi i
. pietarios de
electronicos instalaciones FV
expertos

Investigadores

Puntos
limpios

Figura 1. Expertos entrevistados para la etapa de validacion.
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213 Resultados de la etapa de validacion

A partir de los entrevistas y conversaciones mantenidas con

expertos del sector fotovoltaico, se alcanzaron las siguientes

conclusiones en torno a la idea original de negocio:

Buena idea de negocio, aunque prematura para el momento
actual.

Masa critica de paneles a reciclar actualmente muy limitada,
pues tan solo un bajo porcentaje de los paneles instalados se

retiran de la produccién.

El mercado de segunda mano existente es mayoritariomente
informal.

El precio de los paneles nuevos es tan competitivo hoy en dia
que laos empresas o particulares no ven un beneficio
econdmico claro en la adquisicién de paneles de segundo uso.

No hay una tendencia clara a la recuperacidn de paneles
retirados de produccidén para incorporar componentes
reciclados en la fabricacién de nuevos paneles debido al
precio. Ademds, hoy en dia no se estdn tomando medidas
especiales para que los paneles sean mas sencillos de reciclar
O para separar sus componentes.

Los paneles que alcanzan en buen estado el final de su vida
util (20-25 afios) mantienen un 70-80% de su eficiencia respecto
de la inicial. En ocasiones, estos paneles se estdn donando a
causas sociales.

Los paneles reciclados no pueden introducirse en proyectos
de electrificacidon rural o en paises en vias de desarrollo
puesto que son proyectos financiodos mayoritariomente por
fondos comunitarios que exigen materiales nuevos, aunque no
se descarta para iniciativas privadas.

Las plantas existentes no tienden a repotenciarse puesto que
esto supondria una pérdida de las condiciones de
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financiacion pactadas al inicio del proyecto y que, a menudo,
estdn sujetas a subvenciones estatales. Por tanto, una vez
agotado el proyecto, la planta se desmantelao.

El instalador de la planta fotovoltaica es responsable del
desmantelamiento de la planta una vez alcanzado el final de
su vida Uutil. No obstante, puede subcontratar a una empresa
que ejecute esta operacidén en su lugar.

Los paneles retirados de plantas desmanteladas deben
someterse a un proceso de inspeccién y medicidn de
prestaciones para luego seleccionar solo aquellos capaces de
seguir funcionando dentro de unos criterios de calidad
minimos a establecer. Cuanto menor sea la eficiencia de estos,
habrd que incrementar el niUmero de paneles para lograr una

produccién de energia determinada.

Los materiales susceptibles de aprovechamiento son
mayoritariomente aluminio y vidrio. El silicio, aunque se trata
de un material de alto valor aAadido y muy demandado en la
actualidad, es dificil de recuperar y valorizar por sus
diferentes grados comerciales.

Hay tipos especificos de paneles especialmente
contaminantes, como los de arseniuro de galio, que han de ser
gestionados especificamente por los fabricantes una vez
retirados de las plantas de generacién eléctrica. Sin embargo,
este tipo de paneles es minoritario.

Los paneles retirados de las plantas que se encuentraon
danados no se reparan debido a los bajos costes del material
y alto coste del transporte individual, ademds del coste de
instalacion.

Los dafios tipicos de los paneles se deben a microfisuras y
puntos calientes. Cuando el dafo de uno de los paneles de
una rama es tan significativo que afecta al funcionamiento del

conjunto es cuando se toma la decisidon de reemplazarlo.
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e Los instaladores y gestores de plantas fotovoltaicas pagan
unas tasas a empresas de gestidon de residuos para hacerse
cargo de los paneles retirados junto con el resto de los
materiales residuales de la instalacién. Si los paneles pueden
valorizarse, la empresa gestora de residuos puede retribuir a
la propiedad de la planta un pequefo porcentaje de las
ganancias obtenidas por la venta de los materiales extraidos.

e Los paneles retirados se envion a organizaciones con
procesos de reciclaje patentados como Veolia, PV Cycle o
Solar recycling, entre otros, que los desmontan para recuperar
materiales de interés y gestionar un adecuado tratamiento
para el resto de las componentes. En esta actividad, estas
organizaciones serian nuestra competencia.

e El niUmero de paneles daflados depende de la instalacién;,
pero los porcentajes tipicos son 0,2% en grandes plantas y 2%
en instalaciones residenciales. Los daflos mds comunes vienen
originados por transporte hasta la obra o movimiento dentro
de la misma. También suelen dafarse al posicionarlos en la
estructura, pero en menor medida.

214. Ajuste de modelo negocio

A partir de la informacidn anterior, se decidié dar un nuevo enfoque
al negocio. La transformacién de lo idea pasa de un proyecto
basado en el recicloje de paneles solares fotovoltaicos a un
proyecto de economia circular para ofrecer una segunda vida a los
paneles que alcancen el requisito de calidad minimo establecido,
que serdn de mantener un rendimiento minimo del 70% respecto del
inicial. De este modo, los mdédulos pueden seguir empledndose para
generar energia limpia y se ralentiza el proceso de generacién de
residuos derivados de la actividad fotovoltaica.

En cuanto a la estructura de ingresos, la organizacién los obtendria
del proceso de desmontaje de plantas fotovoltaicas, del alquiler de
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instalaciones fotovoltaicas con paneles de segunda mano, asi como

del alquiler de kits fotovoltaicos para aplicaciones no permanentes,

en sustitucidn de los grupos electrégenos convencionales con

combustible diésel.

2.1.5. Segmentos de mercado seleccionados

Como se avanzaba anteriormente, los segmentos de mercado en los

que interviene nuestra empresa son los siguientes:

Desmantelamiento de plantas fotovoltaicas que han
alcanzado el final de su vida en operacién (20-25 afos).
Nuestra empresa organiza y ejecuta el desmontaje de una
manera cuidadosa para no danfar los equipos fotovoltaicos.
Tros ello se comprobardn sus prestaciones mediante un
proceso de revision previo al almacenaje para su posterior
comercializacién.

Venta y alquiler de material fotovoltaico de segunda mano
para su reintroduccidon en el ciclo de operacion. Este
segmento estd disefiado para aquellos clientes que deseen
instalar sistemas fotovoltaicos mds sostenibles y a un precio
competitivo. Nuestra organizacién plantea disponer de una
zona de almacenaje en las instalaciones, pudiendo darse las
siguientes situaciones:

- Compra de paneles fotovoltaicos de sustituciéon. Nuestros
paneles de segunda mano servirian para aquellos clientes
en cuyas instalaciones fotovoltaicas se produzcaon dafos y

necesiten reponer paneles.

- Alquiler de una instalacion fotovoltaica con paneles de
segunda mano. El cliente busca instalar un sistema
fotovoltaico desde cero con bajo coste y de forma mads
sostenible al seguir nuestro negocio los principios de la

economia circular.
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- Alquiler de grupos fotovoltaicos como sustitutos de grupos
electrogenos. Se disefardn kits fotovoltaicos que
satisfagan las necesidades energéticas del cliente con una
aplicacién de cardcter temporal como alternativa a los
grupos electrégenos convencionales. Algunos ejemplos
seriaon los eventos como festivales o ferias, el sector de la
construccién y recintos vacacionales, entre otros.

2.16. Canales de venta y distribucion

Los canales seleccionados para la venta son los siguientes:

e Sitio web.

e Redes sociales.

e Departomento comercial y de marketing.
e Feriasy congresos especializados.

e Comunicacién boca a boca.

Por su parte, la distribucidn se realizard mediante un sistema
logistico basado en camiones para el transporte de los paneles
retirados de las plantas desmanteladas a las instalaciones de
nuestra empresa y, posteriormente, para trasladar los paneles al
punto de instalacidn definido por el cliente.

web fotovoltaicas

photovoltaic installations

500
L —

Figura 2. Localizacion de las plantas fotovoltaicas en Espana.

solare | 10



=,
C#
~

solare

Como puede verse en la figura anterior, loa mayor densidad de

potencia fotovoltaica instalada se da en la mitad sur peninsular. No

obstante, los potenciales clientes se van a generar en los grandes

nucleos de poblacién del centro de Espafia, en especial, en la

Comunidad de Madrid. Por tanto, desde la empresa se ha decidido

adoptar una estrategia de proximidad al cliente final.

217 Clientes

Los principales clientes a los que queremos llegar son los siguientes:

Propietarios y gestores de grandes plantas fotovoltaicas e
instalaciones de autoconsumo. Para este segmento de clientes
ofrecemos nuestros servicios de desmantelamiento,
instalacion y gestion de residuos.

Administraciones, empresas y particulares interesados en
sistemas fotovoltaicos para la generacidn de energia eléctrica
para aplicaciones permanentes o bien para aplicaciones

estacionales e itinerantes.

2.18. Seleccion de productos

La seleccidn de productos que ofrece nuestra empresa se resume a

continuacion:

Servicio de desmontaje de plantas fotovoltaicas.

Servicio de alquiler de instalaciones fotovoltaicas con

componentes de segunda mano:

- Paneles fotovoltaicos de diferentes potencias y modelos,
junto con el resto de los equipos menores y componentes
estructurales que requiera la instalacién del cliente.

- Servicio de instalacion del sistema fotovoltaico disefiado a
medida del cliente.

- Servicio de mantenimiento de la instalacidn fotovoltaica.

Servicio de alquiler de kits de fotovoltaicos sustituyendo a
grupos electrégenos para aplicaciones no permanentes.

solare | N
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Stakeholders

Clientes
- Propietarios de plantasFV e instalaciones de autoconsumo.

- Administraciones, empresas y particulares.

Stakeholders internos
Empleados de la empresa, accionistas, ejecutivos.

Stakeholders externos
Fabricantes fotovoltaicos, sociedad civil, medio ambiente
(ONGs que lo representan), instaladores, empresas

comercializadoras de productos fotovoltaicos.

Stakeholders publicos
- Administraciones europeas, estatales, auténomas y locales.

- Puntos limpios.
- SCRAP Residuos Eléctricos y Electrénicos.
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2.2. Andlisis del entorno

A continuacidn, se presentan los resultados del andlisis del entorno
de la empresaq, evaluando el contexto actual, la situacién del sector
y realizando el andlisis DAFO.

221 Andlisis del contexto (PESTEL)

Tabla 1. Andlisis PESTEL.

Politico

Miembro de la Unién Europea.

Clima politico nacional inestable y con gran tensidn.
Gran apuesta por las renovables a 2030 mediante el
PNIEC.

Econdmicos

Crisis econdmica originada por la pandemia de la
COVID-19.

Plones de regeneraciéon econdmica de la unidn
europea mediante los fondos Next Generation EU.
Combustibles fdésiles mds caros, pero con gran
incertidumbre derivado de la crisis de la COVID-19.
Grandes oportunidades e interés de empresas por
invertir en tecnologias verdes.

Sociales

Aumento de la concienciacién social por el medio
ambiente

Gran depresién generada por la pandemia de la
COVID-19

Empresas que quieren mejorar su imagen de
sostenibilidad de cara a la sociedad

Tecnoldgicos

Paneles solares fotovoltaicos como la tecnologia de
generacioén eléctrica mas barata.

Gran Industria, muy madura con gran variedad de
modelos.

Ecoldgicos

Escenario de profundo cambio climdtico con grave
crisis de biodiversidad.
Necesidad de apostar por la sostenibilidad.

Legislacion

Real Decreto 244/2019, de S5 de abril, por el que se
regulan las condiciones administrativas, técnicas vy
econdmicas del autoconsumo de energia eléctrica.
Real Decreto 27/2021 del 19 de enero sobre residuos
que modifica RD 106/2008, 1 de febrero sobre pilas y
acumuladores y gestion ambiental de estos residuos y
el RD 10/2015, de 20 de febrero, sobre residuos de
aparatos eléctricos y electrénicos.

Resolucién de 30 de diciembre de 2020, de la Direccidn
General de Calidad y Evaluacion Ambiental, por la que
se formula la declaracién ambiental estratégica del
Plan Nacional Integrado de Energia y Clima 2021-2030.
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222 Andlisis del sector
En la tobla siguiente se presentan nuestros principales
competidores, comparando su actividad con la nuestra.
Tabla 2. Andlisis de la competencia.
. Qué no
Comoetidor Qué hacen Qué hacen ?\LéecgrOdngooss podemos
P bien mal ng hacer y ellos
si
No es una
empresa
El alquiler y espafiola y no Vendery
venta de ofrece alquilar paneles Nosotros no
instalaciones servicio de segunda podemos
fotovoltaicas. telefénico. mano vender paneles
OTOVO fomentando de primera
Flexibilidad de Solo dan economia mano.
pagQo. servicio a circular.
viviendas
unifamiliares.
Vendery
alquilar paneles
Poner en No se de segunda
contacto a encaroon de mano en buen | Gestionar todo
'f"or N propietarios de 9an o estado. tipo de
miga . la separacion ;
verde residuos de materiales residuos de
EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE s~ome| fOtovoltaicos Je los Asegurar que los artefactos
con aneles paneles electrénicos.
reciclodores. e : dafiados lleguen
o un buen punto
de reciclaoje.
Por su posicién
Vender . en Toledo
IR . "5 | experiencia | reaizomoscl | Senenmejor
fotovoltaico de . o disposicion a
segunda mano. de cliente. mantenimiento. la venta en el
drea.
Garantizar la
No se adecuada
tion de los Ny
, Haocen preocupan gestio Donacion de
CAMBIO ENERGETICO..| instalaciones y por lOt lreadugs,l material o
venta de correcta alarganco ‘a causas
Fimera Mmano gestidn de los vida de los sociales
P : residuos panelesy :

fotovoltaicos.

alquilar kits
fotovoltaicos.
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A continuacién, se muestra el andlisis DAFO, a través del cual se

pretende identificar aquellos aspectos internos o externos a la

empresa que suponen ventajos o desventajaos para la mismao.

Tabla 3. Anadlisis DAFO.

FORTALEZAS

Fomenta la economia
circular (da una segunda
vida a sistemas
fotovoltaicos).

DEBILIDADES

Competidores que ofrecen
paneles fotovoltaicos nuevos.

Tendencia de seguir bajondo el
precio de los paneles de

FACTORES Alarga la vida de equipos primera mano.
INTERNOS fotovoltaicos de segunda
mano mediante un correcto Alto coste en transporte,
mantenimiento. seleccién y revision de los
paneles.
Precio bajo de instalaciones .
fotovoltaicas de segunda Menor eficiencia de los
mano equipos fotovoltaicos de
' segunda mano que de primera
mano.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Gran fomento de las Poco flujo de paneles
energias renovables (Ayudas fotovoltaicos de segunda
y subvenciones) y alta mano.
concienciacion social.
Eé('([;gg[\?gg Caida de precio de los paneles

Mayor numero de plantas
solares a ser desmontadas.

La existencia de empresas
semejantes confirma la
viabilidad del mercado.

fotovoltaicos.

Empresas competidoras con
servicios parecidos.
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3. Plan de operaciones

3.1. Mapa de procesos y cadena de valor

La operacidn de la empresa puede resumirse en la siguiente figura,
donde se muestra como se parte del desmantelamiento de las

olantas fotovoltaicas existentes, entrando solare como empresa

especializada en dicha actividad, asi como gestionando los residuos
que se generan en esa etapa de la instalacién fotovoltaica.

Desmantelamiento

Recogida Venta de paneles de
Transporte r'epuesto_ para
instalaciones

Gestion de los Inspeccion y pruebas

materiales para la seleccion de

residuales de - los componentes en
la planta FV buen estado

Alquiler de instalaciones

l‘ para aplicaciones fijas 'y
temporales

(domicilios, empresas, proyectos

Componentes deteriorados a _ de construccién, eventos,
recicladores especiolizodos instalaciones vacacionales...)

Asistencia-Garantia-
Mantenimiento

Figura 8. Mapa de procesos general.

Una vez retirados los paneles de las plantas existentes, se procede
a su recogida y transporte a las instalaciones de solare, donde los
mddulos fotovoltaicos son sometidos a un procedimiento de
alistamiento. Este consiste en una serie de inspecciones y pruebas
con los que se espera medir las prestaciones de dichos
componentes para asi seleccionar aquellos que cumplen con el
requisito de rendimiento minimo del 70% respecto del inicial. Los
paneles que superen satisfactoriomente estas pruebas serdn
comercializados a través de las dos vias de negocio de la empresa:

e Venta directa de paneles de segunda mano para repuestos en
instalaciones que experimentan dafos a lo largo de su vida en

servicio.

solare | 16



P

C#
L

solare

e Alquiler de instalaciones y kits fotovoltaicos para cubrir las
necesidades energéticas de aplicaciones temporales
sustituyendo lo mdximo posible o los grupos electréogenos
(oeneradores diésel).

Por el contrario, aquellos paneles cuyas prestaciones no
demuestren alcanzar los estdndares minimos de calidad
establecidos por solare serdn gestionados por recicladores
especializados que garanticen la correcta manipulaciéon de los
materiales contenidos en estos componentes, minimizando su

impacto ambiental negativo.
Sabido esto, a continuacion, se describen los procesos en detalle.

3.11  Proceso de desmantelamiento y alistamiento de paneles

A continuacidén, se describen en mayor detalle los aspectos mas
relevantes de los procesos de desmantelomiento de plantas

fotovoltaicas y el posterior trabajo de alistamiento de los paneles.
e Proceso de desmantelamiento

Para el desmantelomiento de instalaciones, nuestros técnicos se
desplazarian a las instalaciones del cliente, desmontando del orden
de 200 paneles a la semana. Ademads, seria necesario subcontratar
los servicios de una empresa logistica para el traslado de los
paneles retirados a nuestras instalaciones.

e Proceso de alistamiento de paneles

Las principales pruebas para verificacion de estado actual vy
pardmetros de las placas fotovoltaicas son las siguientes:

- Obtencion de la Mdxima Potencia a condiciones estdondar
STC

- Inspeccién Visual (VI Test") y Prueba de Electroluminiscencia
(“‘EL Test").

solare | 17



.-
C+
L

solare

Test de Termografia IR para la deteccidon de puntos calientes

en paneles en operacion.

Para realizar los ensayos, se emplean los siguientes equipos:

Tabla 4. Equipos necesarios para el alistamiento de paneles.

Unidades Equipo Marca y modelo
] o FLIR E6 19200 pixeles
2 Cdmara termografica
(160 x 120)
Analizador de caracteristicas de
1 o HT 1-V500w
potencia pico y Ul
2 Medidor solar digital portatil HT204
Comprobador de maquinas 'y
1 _ HT FULLTESTS3
sistemas
2 Multimetro HT211
2 Pinza amperimétrica HT 4013
1 Cdmara para EL -
1 Portatil HP

Asi, el proceso de inspeccidn y pruebas cuenta con las siguientes

tareas:

S I N SN

Limpieza.

Inspeccidn visual.

Traozodo de curva IV.

Prueba de electroluminiscencia (para visualizar grietas).

Test de termografia y puntos calientes.

Seleccién y empaquetamiento.

Ademads, el personal técnico para realizar las pruebas debe estar

conformado por personas especializadas y capacitadas. Cada

trabaojo a realizarse debe ser en grupos de dos personas como

minimo por seguridad laboral. Se puede contar con personal

adicional no especializadas para realizar trabajos de limpieza vy

embalaje, que ademds pueden dar soporte en el transporte para la

recogida e instalacién de paneles.
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En la siguiente figura se muestra el mapa de proceso que incluye las

tareas de desmantelomiento y alistamiento de paneles como partes

de la actividad de la empresa.

Controtacicn
de comiones y
desplazomiento
a lo planta

Recepcion de
paneles en
plonta

Planta fotovoltaica que ha

olcanzado el final de su vida en

operacion

|

Llomoda a solare y
contrato de susservicios

l ..........................

Ejecucion del
desmaontelomiento
e inspeccion visuol

preliminar delos
paneles

.............. l

Recogido de los
paneles,
troansporte y

olmacenamiento

Alistomiento de los
paneles

MECESIDWALD:
Desmantelomiento
de la instalacian y
gestidn de residuos

Desplozomiento
del personol o
lo plantoa
desmantelar

Gestion de los paneles

fotovoltaicos como
residuo

|

Paneles recogidos por
recicladores especialistas

vl

iBuenaos
prestaciones?

Sl‘l

ALISTAMIENTO

Embalaje de
paneles alistados

Limpieza
inspeccién visuaol
Trozodo de curva |-V
Electroluminiscencia
Embolaoje

|

Almocenamiento de
poneles hasta

comerciolizacion

Figura 4. Mapa del proceso de desmantelamiento de instalaciones y alistamiento de

paneles,

3.1.2. Proceso de comercializacion y mantenimiento de paneles

Con los paneles acondicionados, entran en juego las estrategias de
marketing para atraer de clientes a las demds lineas de negocio,

ofreciendo soluciones a medida. Luego, solare oferta también los

servicios de mantenimiento, garantizando el éptimo cuidado de los
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componentes para maximizar su vida Util. Los paneles recuperados
tras el periodo de alquiler al cliente final son sometidos de nuevo al
proceso anterior, realizdndose el desmontaje de la instalacién vy

aplicando el procedimiento de alistamiento sobre estos.

Paneles listos para
comercializar

Cliente con
necesidad de Disefio de
un sistema instolaciones a
fotovoltaico Llomada a solare e e medida de las
informacion sobre sus i necesidades
servicios ! energéticas del
l ! cliente
i
1
[ ]
i i .
&lnstalacion i Algquiler de kits
fija? — fotovoltoicos
Disefio de No
instalaciones a
medida de lgs = ceccceeeeememe———— si
necesidodes I
energéticas del —
cliente Alguiler de Instolocion del
instalaciones sistema adgquirido
solares fijas por el cliente
Instolacion del | | Mantenimiento | |
sistema adquirido
por el cliente l
l Desinstalacion del
sistema

| | Mantenimiento | |

|

Recepcion de la
instalacion
alguilada en
planto

|

| | Alistomiento | |

|

Paneles a reciclador iBuenaos
especiolizado prestaciones?

| |Desmuntelumiento| |

Si

Figura 5. Mapa del proceso de comercializacion y mantenimiento de instalaciones.

solare | 20



3.2.

PN

C+
[

solare

Organigrama

Lo empresa parte de una estructura organizativa liderada por la

Direccién General. Esta se encuentra integrada por dos empleados:

El responsable de la Direccién Técnica y de Operaciones, con
un salario de 28.000 € al afio, bajo cuyo cargo estdn los dos
técnicos de alta cualificacidn que conforman la Gerencia
Técnica, quienes llevan a cabo tareos de ejecucidon vy
supervision de los trabajos de instalacidon y desmantelamiento,
aolistomiento y mantenimiento de sistemas, con un salario
anual de 22.000 €. Por debajo de estos se encuentra el Cuerpo
Técnico, integrado por otros dos técnicos de menor
cualificacién cuyo sueldo anual asciende a 17.000 €.

El responsable de la Direcciéon Administrativa y Comercial,
que realiza las tareas propias de las dreas de Contabilidad y
Finonzas (50% del tiempo), Marketing (30% del tiempo) y
Recursos Humanos (20%). Su salario anual es de 28.000 €.

-
h‘“““ Direccion General

J
]

0 Direccién
. ’ Direccién Técnico B | égnn::lenrlcsitortatlvo Y
e . | y de Operaciones
- Contabilidad y Finanzas
o - Marketing [ ]
ah - RRHH ah
~ Gerencia Técnica
\ e o
- dh 4

4[s -7, Cuerpo Técnico
j o
& 4

Figura 6. Organigrama de partida.
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4. Plan estratégico y modelo de negocio

41. Misidn, vision y valores de la empresa

La misién de solare es realizar la gestién integral de instalaciones
fotovoltaicas y sus residuos, contribuyendo a la valorizacién de los
paneles que son retirados de plantas existentes, alargando la vida
Util de los mismos y contribuyendo de forma efectiva a la transicion
hacia un modelo energético sostenible.

oc

Volorizacién de Extension de lo vido Tronsicién hocio lo
paneles fotovoltoicos util de los poneles energio sostenible con
residucles fotovoltoicos menos residuos

Asimismo, la actividad de solare fomenta la disminucidon de la

dependencia de las fuentes de energia no renovables, minimizando
asi los emisiones nocivas y los residuos y, por consiguiente,
beneficiondo al medio ambiente, asi como a la economia vy la

)
)

sociedad en general.

Reduccién de lo Reduccién de las Generocidén de
dependencio de emisiones contominontes beneficio ombiental,
fuentes no sostenibles y residuos econémico Yy sociol

Por su parte, los valores promovidos por la empresa son:

e Apoyar a las energias renovables.
e Reciclar, reutilizar, restaurar y reponer.
e Innovar.

e Fomentar la sostenibilidad y la igualdad.
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4.2. Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos de la empresa son los siguientes:

Recuperar los paneles procedentes del desmantelamiento de
plantas fotovoltaicas para darles una segunda vida.
Garantizar la adecuada gestion de los materiales residuales
de plantas fotovoltaicas, creando alianzas estratégicas con
recicladores especializados en estos componentes.
Introducir una nueva modalidad de gestidn de sistemas
fotovoltaicos donde prime la sostenibilidad.

A largo plazo, ir incrementondo progresivamente la
capacidad de desmantelomiento, aumentando el stock de
componentes disponibles y haciendo crecer o nuestra
plantillo, llegando cada vez a mas clientes.

4.3. Business Canvas

A continuacién, se presenta el Business Canvas de la empresq, a

través del cual se identifican las claoves de nuestro modelo de

negocio, la propuesta de valor, la relacién que se establece con los

clientes y la estructura de costes.
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Tabla &. Business Canvas.
o Relaciény
] Actividades 2 Segmento de
Socios Clave Clave Coptqaon de clientes
Cliente
Empresas de Desinstalacién. Pagina web. Propietarios de

recicloje de
paneles.

Plontas
fotovoltaicas.

Administracion
publica.

Empresaos de
organizaciéon de
eventos.

Alistomiento.
Alquiler.
Ventao.

Mantenimiento
de nuestros
equipos.

Boca a boca.

Foros, ferias y
congresos

Redes sociales.

especializados.

plantas
fotovoltaicas.

Cualquiera
interesado en
producir
energia
renovable para
aplicaciones
fijas como no
permanentes.

Recursos Clave

Propuesta de

Canal de

Estructura de

valor distribucion costes
Paneles. Desinstalacidon Sitio web. Personal.
de las plantaos. . . .
Medios de P Logistica a Alistomiento.
transporte. Alquiler de centros de .
Almocén paneles o Kits. mediciény Mantenimiento.
: almacenaje. : :
‘ Venta de paneles ) Desinstalacidn.
Equipos de

medicién de
prestaciones.

Personal técnico
cualificado.

de segunda
mano.

Emision de

certificados
verdes.

Mantenimiento
de equipos.

Dpto. comercial
y de marketing.

Servicio de
consultoria
técnica de cara
al desarrollo de
instalaciones
para clientes.

Transporte.

Equipos de
medicidn.
Equipos

adicionales

para
instalaciones.
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4.4. Propuesta de valor

La propuesta de valor de solare se desglosa a continuacién a través

del Value Proposition Canvas.

Tabla 6. Value Proposition Canvas.

Descripcidén del

Repuestos para
instalaciones
fotovoltaicas

antiguas.

Certificados
verdes para
empresas
colaboradorasy
clientes.

Retraso del final
de la vida Util del
producto.

Amplificador de . Trabaojos que
producto o . Ganancias :
servicio ganancias hace el cliente
Economia Energia Ofrecer
circular. renovable, limpia informacion
y barata. sobre la
Retardo en la ; : £
. 2 . instalacion.
conversion de Liberar a los
paneles propietarios del | Contratacion del
fotovoltaicos en desmontaje de servicio de
residuos. plantas mantenimiento y
., fotovoltaicas. gestion de
Incorporacion de N residuos.
Gestioén y energias Reduccion de los -
reutilizacidn de renovables en residuos Cesion de
oaneles nuevos sectores asociados a paneles
. de la mano de plantas fotovoltaicos al
fotovoltaicos. paneles fotovoltaicas al final de la vida
reciclados. reutilizar atil de la
componentes. instalacion.

Contratacion de
un servicio de
alquiler de
paneles
fotovoltaicos.

Compra de un
sistema de
paneles
fotovoltaicos.

Mitigador de inconvenientes

Inconvenientes Cliente

Certificados verdes para clientes.

Incorporacién de energias
renovables en nuevos sectores de la
mano de paneles reciclados.

Reduccidon del consumo de energias
no renovables y, por consiguiente,
reduccidon de emisiones nocivas.

Cumplimiento de los objetivos
marcados por la Admdn. y la UE.

Mayor ocupacidn de espacio que
tecnologias diésel.

Falta de potencio.

Tendencia a la baja en el precio de
los paneles nuevos.
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S. Plan de marketing

Para el desarrollo de una empresa competitiva es fundamental la
elaboracion de un plan de marketing que utilice los recursos de la
organizacion de una manera eficaz y eficiente para generar clientes.
El plan de marketing partird del andlisis de la situacidn inicial a la
que se enfrenta la empresa para luego plantear laos acciones
necesarias para darnos a conocer y atraer clientes.

5.1.  Andlisis y diagndstico

Para conocer el entorno y las propuestas de solare de una manera

mds profunda se ha decidido realizar un maopa de empatia de la

compafia.
+ Fomentar la Economia Circular
+ Miedo a no ser econédmicamente rentable
¢, Qué piensa
+ Demanda de clientes y siente? * Instalaciones antiguas

+ Opiniones por el
servicio (Qué oye?

+ Apoyo de la Admon.
* Posibilidad de negocio

+ Apoyo de la Admén. por mediante la economia

fomentar la economia circular

,Qué dicey
circular hace?

+ Alargar la vida de los paneles
fotovoltaicos con la economia circular

¢ Qué lo frustra? ¢, Qué lo motiva?
+ No dar un buen servicio + Contribuir a economia circular y la
+ No ser econémicamente rentables sostenibilidad
* No llegar a todo los potenciales clientes | * Reduc'lr el precio de acceso optar a la
energia fotovoltaica

Figura 7. Mapa de empatia de la empresa.

5.2. Plan de marketing

A continuacién, se describen en detalle los elementos que conforma

en plan de marketing.
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5.2.1 Imagen de marca

Desde solare hemos querido disefiar una marca, logo y eslogan
sencillos y funcionales, que transmitan claramente la esencia de la
empresa.

solare

circular economy
of clean energy

Figura 8. Logotipos oficiales de la empresa.

Siendo el eslogan oficial de la marca es:
“Circular economy of clean energy"

5.2.2 Productos y servicios

Como se ha descrito anteriormente, los productos y servicios

ofertados por solare son:
e Servicio de desmantelamiento de plantas fotovoltaicas.

e Servicio de disefio e instalacidon de sistemas fotovoltaicos
para aplicaciones fijas y moviles.

5.2.3. Precio

La gama de precios para los servicios ofertados por solare son

los siguientes:

Tabla 7. Tarifas de los servicios de solare.

Actividad Desmantelamiento Alquiler Alquiler Venta
instalaciones sistema fijo sistema movil repuestos
. 55
Tarifa 40 €/panel 85 €/mes 300 €/mes €/panel
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5.24. Estrategias de comunicacion y venta

Con el objetivo de llegar al mayor ndmero de clientes posibles, se

facilitardn diferentes canales de comunicacidn o través de

estrategias de marketing digital y offline. Asi, se opta en mayor

medida por el marketing de entrada o dirigido frente marketing

tradicional o masivo.

e Marketing digital

En el marketing digital se distinguen varias estrategias que se

detallan a continuacidn:

Owned Media: Se trota de los medios y canales que
pertenecen a la marcaq, entre los que destacan la pdgina
web, la newsletter y un blog de economia circular de
temadtica fotovoltaica. En  este blog se publicard
informaciéon y noticias de actualidad del mercado
fotovoltaico ademds de una entrada al blog semanal
redactada desde.

Earned Media: Se trata de los medios ganados por el
trabajo realizado. Una vez iniciada la actividad, nuestros
clientes podrion promocionar la marca por los buenos
resultados obtenidos. Se realizardn encuestas digitales
para evaluar el grado de satisfacciéon de los clientes cuyos
resultados servirdn para identificar y mejorar en nuestros
puntos débiles.

Paid Media: Sistema de marketing basado en anuncios web
de temdtica fotovoltaica y componentes de segunda mano,
asi como presentes en foros de sostenibilidad y economia
circular. Un ejemplo de este sistema seria contratar en
plaotaformas de video como Youtube nuestros anuncios y
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que estos se muestren a lo largo de un video de temdatica
relacionada.

- Shared media o Social Media: Serion nuestras redes
sociales, entre laos que se podrian distinguirse las
correspondientes cuentas de Linkedln, WhatsApp para
clientes o Twitter.

e Marketing offline

El marketing offline tendria su base en la prestaciéon de un servicio
de calidad en cualquiera de nuestras dreas de negocio,
estableciendo ademds buenas relaciones publicas a través de
ferias, eventos, networking y asociaciones fotovoltaicas o de

economia circular.

Por otro lado, también se realizard un trabajo de atractivo al cliente
en la sede de nuestra empresa para posicionarnos correctomente
en nuestro lugoar fisico. Ademads, se elaborardn tanto un catdlogo
como folletos informativos con todos los productos y servicios que
ofrecemos que se repartirdn en nuestros stands en ferias y eventos.

5.2.5. Segmentacion

La buena segmentacién del mercado y la identificacién de los
clientes a los que nos dirigimos es fundamental para lograr una
empresa competitiva.

e Target 1. El gran propietario fotovoltaico: Persona propietaria
de plantas fotovoltaicas de gran tamafo que, llegado el final
de lo vida Util de esto, busca el desmantelomiento de la
instalacion. Es una persona u organizacién con alto nivel de
recursos econémicos que necesita desmontar la planta vy
traotar los residuos de una manera eficaz y segura a un precio
competitivo.
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e Target 2. El hippie: Persona que quiere obtener una planta

fotovoltaica de alquiler. Se trata de un individuo con alto nivel
de concienciacién ambiental, pero de recursos limitados al
que le gustaria acceder a energia limpia a un coste bajo. Sus
ingresos comprenden entre 10.000 y 20.000 euros al afo y vive
en una residencia unifamiliar. Tiene una gran disponibilidad
de espacio.

e Target 3. El pihippie: Persona que quiere obtener una planta

fotovoltaica de alquiler. Se trata de un individuo con alto nivel
adquisitivo y concienciacion ambiental. Estd interesado en
obtener placas fotovoltaicas. Podria optar a una instalacién
de primera mano, pero por mayor concienciacién ambiental y
guiado por los principios de la economia circular opta por una
de segunda mano. Sus ingresos se situan entre 25.000 y 40.000
euros al afo y vive en una residencia unifamiliar. Tiene una
gran disponibilidad de espacio.

e Target 4. Generadores moviles: Persona que busca generaciéon

de electricidad moévil y limpia en lugar de los grupos
electrégenos convencionales. Las personas interesadas
pueden ser organizadores de eventos, trabajadores del sector
de la construccién, compamentos y campings, etc.

Target 5. Propietarios senior: Persona propietaria de una
planta fotovoltaica antigua que estd teniendo problemas vy
busca repuestos para sus equipos, en gran parte ya
descatalogados o dificiles de encontrar en el mercado de
nuevos componentes.
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5.2.6. Posicionamiento

A continuacidén, se expone el posicionamiento de nuestra marca

para llegar a nuestros clientes frente a los competidores del sector

en cada una de las lineas de negocio de la empresa.

S.3.

Posicionamiento para grandes propietarios (Target 1)

solare ofrece un sistema de desmontaje de plantas
fotovoltaicas con todas las garantias, asi como el tratamiento
de esos residuos, el cliente no tiene que preocuparse de nada.
El cliente objetivo conocerd la empresa a través de ferias o
eventos especializados. Por otro lado, el networking y los
contactos serdn de gran utilidad.

Posicionamiento para el resto de los clientes (Targets 2 a 5)

Para los targets 2y 3 (Hippie y PiHippie) se trata del alquiler de
instalaciones fijas ocupa mds espacio que una de primera
mano, pero, por las caracteristicas de su vivienda o negocio,
dispone de superficie suficiente. El target 4 (sistemas mdviles)
tiene como objetivo una generacidon movil sostenible mientras
que el target S (repuestos) busca material de segunda mano
para su instalacién. Con el fin de entrar en contacto con estos
targets se dispone de la pdgina web y los servicios que
ofrecemos en ella con nuestro blog, noticias y redes sociales.
También se podrd acceder al catdlogo de productos donde
podrd ver los tarifas y prestaciones ofrecidas. Por otro lado,
en este dmbito también serdn de gran utilidad ferias de
autoconsumo fotovoltaico, circulos de economia circular,

eventos y asociaciones de energia solar.

Andlisis de costes del plan de marketing

A partir de la previsién de costes para cada linea de negocio, se ha

realizado un calculo estimativo del nimero de clientes minimo
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necesario y su coste asociado en cada una de esas lineas . Asi, se

concluye que, el primer afo, se espera tener en torno a 163 clientes

con la siguiente distribucion:

Tabla 8. Distribucion de clientes y coste de marketing.

. . . Numero de Coste por cliente
Tipo de cliente venta y alquiler )
clientes (€)
1° Grandes propietarios 3 320
2° Hippie 38
3° Pihippie 38 87
4° Generadores moviles 43
5° Propietario senior 41
Total 163 13.900

En cuanto alos grandes propietarios, se espera tener unos 3 clientes

el primer afo con unos gastos de marketing de 320 € por cliente. EL

alto coste de captacién se justifica en el esfuerzo necesario para

poder obtener los paneles que desmontaremos para el resto de las

lineas de negocio. Luego, para el resto de los segmentos de clientes

se realizard un esfuerzo comercial con un coste de 87 € por cliente.

El reparto de esfuerzos de captacién de clientes se muestra en la

siguiente figura:

Coste de atraccién de cada segmento de cliente

7% |
24% A

22% | Gran propietario
Hippie
PiHippie
m Aplicaciones temporales

m Propietario senior

25% |

22%

Figura 9. Coste de atraccion de cada segmento de cliente,
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Enla siguiente tabla se recogen todas las medidas de marketing que

se realizardn para dar a conocer la empresa y el coste de estas:

Tabla 9. Acciones del plan de marketing.

Accién Objetivo Target Cémo Coste Medicién
Darse a Pdblico L:T?g:g;?essy
conocer. especialista. | Contacto con recibidos.

Nota de medios Sueldo del

prensa de Captar Medios de t Estadisticas
lanzamiento | interesados. | comunicaci Difusion en gestor. en RRSS.
én las RRSS
50 Leads. Google
Clientes. Analytics.
Darse o Medio fisico:
Desarrollo conocer. stand, oficina Alcanzar al
de . o ferias. menos 30
catdlogos Caoptar Clientes. ] ) S00€ clientes por
folletos interesados Medio online: la accion.
directos. pdgina web 'y
RRSS.
Contactos
Darse a ) realizados y
conocer. Pdblico repercusiéon
Feria especialista Stand. 1000€ en redes
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6. Plan financiero

6.1. Previsidn de cuota de mercado.

A continuacién, se presentan los cifras de paneles a las que se
pretende acceder cada afo desde nuestra empresa los primero 5
afos de actividad. Para esta estimacion se han tenido en cuenta los
datos proporcionados por IDAE sobre los paneles disponibles cada
ano, que proceden del desmantelomiento de plantas instaladas en
el periodo comprendido entre 1994 y 1998 . Ademds, se ha asumido
una potencia media por panel de 250 W, con una vida Util de 25 afios
y con 800 paneles de promedio por planta. En base a estas cifras, en
la siguiente figura se representan los paneles tratados por solare

respecto al niUmero de paneles disponibles para a desmantelar en

Espafa:
Paneles disponibles en el mercado
7000
K 6000
& 5000 2.200
o 4000
o
o 3000 1.100 1.100 —
£ 2000 3800
2 1000 2500 2500 2800
0 800
afo 1 afo 2 afo 3 afio 4 afo 5
Gestionado por solare No gestionados por solare

Figura 10. Disponibilidad de paneles en el mercado y cuota de mercado.

Asi, se observa que, durante los dos primeros afios de operacidn, se
accederia a una cuota de mercado del 44%. En los dos afios
siguientes, podriamos asumir un ndmero préximo al 100 % de los
paneles disponibles en ese rango de potencia, puesto que el
aumento del nimero de plantas fotovoltaicas construidas a partir
de esa fecha y su potencia instalada hizo que se introdujeran mas
paneles de nuevos modelos. Se produciria una marcada caida de la
disponibilidad de paneles en el afio 3 que hard bajor nuestra
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actividad, afectando también a nuestro stock para el resto de
servicios, lo que explica las cifras del afo 4, en el que esperamos
recuperarnos potenciando el desmantelomiento de plantas.
Finalmente, en el quinto afio se estabilizaria la actividad ante el
escenario de incremento de los paneles a desinstalar, alcanzando
un 58% de cuota de mercado.

Luego, del total de paneles disponibles cada afo, el 60% se
destinardn al alquiler de instalaciones fijas, el 35%, al alquiler de

instalaciones maéviles y el 5% restante, a la venta para repuestos.

Finalmente, cabe mencionar que los paneles de los que dispone la
empresa también requerirdn reposicién, produciendo una
reduccién en el nUmero de paneles dedicados a la venta directa. No
obstante, esto es algo que se prevé que suceda mas alld de los
primeros 5 anos desde que llegan a nuestras instalaciones, pues,
gracias a nuestro proceso de alistamiento, se seleccionan y ponen
a punto los paneles para operar en buenas condiciones durante al

menos ese periodo de tiempo.

6.2. Inversion

La inversidn necesaria para la ejecucidon del proyecto estd
compuesta por los siguientes elementos:

e Vehiculos de transporte:
Se adquirird un camién de segunda mano por 25.000 € el
primer afio y un segundo vehiculo en el afio 5.

e Palés para apilar paneles almacenados:
Se destinard una media de 1000 € anuales a la adquisicidon de
palés.

e Equipamiento:
Se requerird un equipamiento valorado en 55.480,20 € para las
actividades de la empresa, constando de las siguientes
partidas:
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Tabla 10. Inversion en maquinaria de produccion, equipamiento adicional y software.

Maquinaria de produccidn TOTAL
Equipo para alistamiento y
mantenimiento 16.534,20 €
Equipos para montajes 10.849,00 €
Otro inmovilizado material
(otras mdaquinas, mobiliario, 24.699,00 €
equipos informaticos)
Software y licencios 3.398,00 €
Total 55.480,20 €

6.3. Ingresos

Los ingresos de la empresa vendrdn dados por las ventas de cada
uno de los servicios ofertados por la misma. Las unidades de venta
de cada uno de estos servicios irdn creciendo a lo largo de los afos
y as tarifas aplicadas se irdn revisando de acuerdo con la inflacién.
Véanse las tarifas en la Tabla 7.

6.4. Costes

Los costes incurridos por la empresa pueden clasificarse como
sigue:

e Costesfijos:

Tabla 11. Costes fijos.

Partida Valor
Personal 180.900 €
Alquiler nave 12.600 €
Seguros anuales 4.000€
Marketing 6.500 €
Total costes fijos 204.000 €

Los costes de marketing se reducirdn a 5000 € anuales a partir del
segundo afo.
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Tabla 12. Costes asociados al desmantelamiento de plantas.

Producto 1: Desmantelamiento Valor
N° medio de paneles al afio 2100
Tiempo (dias) 52,63

Mano de obra y equipamiento 34.000,00 €

Alojomiento y dietas 2.000,00 €

Transporte 1.900,00 €

Coste total 37.900,00 €

18,05 €

Coste unitario por panel

Tabla 13. Costes de alquiler de instalaciones fijas.

Producto 2: Alquiler de instalaciones fijas Valor
Alistamiento y alquileres 20,99 €
Transporte 2,68 €
Estructuras y otros equipos 2130 €
(perfiles estructurales, inversores) ’
4497 €

Coste unitario por panel al afio

Tabla /4. Costes de alquiler de instalaciones maoviles.

Producto 3: Alquiler de instalaciones

moviles veLerr

Alistomiento y alquileres 20,99 €

Transporte 5,36 €

Estructuras y otros equipos
(oerfiles, inversores, sistema de transporte, 123,65 €
generador de apoyo)

150,00 €

Coste por conjunto de 20 paneles al aio

Tabla 15. Costes asociados a la venta de paneles de repuesto.

Producto 4: Venta de paneles de Valor
repuesto
Alistomiento y alquileres 20,99 €
20,99 €

Coste unitario por panel

6.5. Cuenta de resultados

A continuacién, se presenta la previsidén de la cuenta de resultados

de la empresa en un periodo de S afos:
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Tabla 16. Prevision de la cuenta de resultados a 5 afios.

Periodo 2021 | 2022 | 2023 [ 2024 | 2025
Ingresos 314.625 | 396.126 | 368.766 | 619.189 | 886.587
Costes Variables 180.829 | 184.626 | 59.929 | 234.406 | 390.321
Margen Bruto 133.796 | 211.499 | 308.836 | 384.783 | 496.266
Costes Fijos 204.000 | 202.500 | 202.500 | 202.500 | 202.500
Margen de Explotacion (EBITDA) | (70.204) | 8.999 | 106.336 | 182.283 | 293.766
BAII (EBIT) (78.352) | 67 97.758 | 173.355 | 281.638
BAI (85.216) | (6.664) | 93.358 | 172.687 | 286.797
Beneficio Neto (59.651) | (4.664) | 65.351 | 120.881 | 200.758

NOTA: Para el cdlculo de lo amortizacién se ha considerado un periodo de
amortizacién de 10 afios.

6.6. Balance

A continuacién, se muestra el balance de situacion previsto de la
empresa:

Tabla 17. Balance de situacion previsto.

| Periodo 2020 2021 2022 2023 2024 2025
Activos Fijos Brutos 81480,20 83.280,20 85.780,20 89.280,20 121.280,20
Amortizacion Acum. 8.148,02 16.476,04 25.054,06 33.982,08 46.110,10
Activos No Corrientes 73.332,18 66.804,16 60.726,14 55.298,12 75.170,10
Existencias 346795  3.540,78 1149,33  4.495,46 7.485,61
Clientes 5171918  65.116,54  60.619,05 101.784,57 145.740,41
Efectivo 15.074,79  15.415,23 10.116,15  12.958,45  14.044,75
Activos Corrientes 70.261,91 84.072,55 71.884,54 119.238,48 167.270,76
Activos Totales 143.594,09 150.876,71 132.610,68 174.536,60 242.440,86
Accionistas (59.651,48) (64.315,94) 1.034,79  121.915,58
Beneficio Neto a cuenta (59.651,48) (4.664,46) 65.350,73 120.880,79 200.757,70
Patrimonio Neto (59.651,48) (64.315,94)  1.034,79 121.915,58 322.673,28
Pasivo No Corriente 160.174,76  171.149,12 102.672,59 15.596,86 (120.360,27)
Deuda a C/P 144105 1222494  7.333,76 114,06  (8.597,16)
Proveedores 14.862,64 15.174,75 492571 19.266,26 32.081,18
Acreedores 16.767,12  16.643,84 16.643,84 16.643,84  16.643,84
Pasivo Corriente 43.070,81 44.043,53 28.903,30 37.024,6  40.127,85
Pasivo Total 143.594,09 150.876,71 132.610,68 174.536,60 242.440,86

NOTA: Para el cdlculo de la amortizacién se ha considerado un periodo de
amortizacién de 10 afios.
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6.7. Flujo de caja neto. VAN y TIR

En la siguiente tabla se resume la previsidén de los flujos de caja de
la empresa en el periodo estimado de S afos:

Tabla 18. Prevision de flujos de caja a 5 aros.

Periodo 2021 | 2022 | 2023 | 2024 | 2025
Flujo de Caja Operativo (46.698) | 8.798 | 77.009 |130.277 | 209.275
- CAPEX (81.480) | (1.800) | (2.500) | (3.500) | (32.000)
- Incremento F.M. (38.632) | (13.622) | 1.939 |(33.013) | (35.217)
Flujo de Caja Libre total (166.811) | (6.624) | 76.448 | 93.763 | 142.058

Conocidos los flujos de cajo, se presentan a continuacidn los
indicadores de rentabilidad de la empresa:

Tabla 19. Resultados del estudio de Capital Budgeting del proyecto.

Inversion Estrategia de Valor

necesaria inversién Actual VAN TIR Payback
100% FFF 169492 € 2.681€ 21% 4,03 afios
173.488,35 € 7% EEE
° ~
53% Banco 118452 € 43.649 € 41% 3,11 aflos

La inversidn necesaria corresponde a la suma de la inversién en
inmovilizado (CAPEX), que asciende a 81480 €, y el capital a aportar
para cubrir la coja negativa de los dos primeros afios de operacion,
que es de 92.008 €.

Se han evaluado dos estrategias de inversion:

e Aportando todo el caopital el colectivo FFF, dando como
resultado una TIR del 21% y retornando la inversidn tras el
cuarto ano.

e Obteniendo el capital necesario para cubrir el CAPEX del
colectivo FFF vy, los fondos necesarios para cubrir la caja de
los dos primeros aflos de un préstamo bancario, en cuyo caso
la TIR asciende al 41% y la inversidon se recupera tras el tercer
afo.
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Ademas, dado que el VAN es positivo y, sabiendo que la rentabilidad
minima exigida al proyecto es del 20%, se concluye que la empresa
es viable considerando S afios de operacion.
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