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Introduccion

Espafia, por su situacion geografica, es un pais que cuenta con un recurso solar muy
elevado. Hablando en términos de energia neta, podria proporcionar energia suficiente
para satisfacer el consumo de todo el territorio nacional. El desarrollo de la energia
solar se ha visto principalmente obstaculizado por el marco legislativo espafiol. A pesar
de ser uno de los paises con mas horas de sol de la UE la capacidad de aprovechar la
energia solar por residentes e industrias sufria grandes trabas debido a la imposicién
de numerosos tramites administrativos, largos periodos de tramitacion de licencias a
parte del famoso “impuesto al sol” que, aunque fue muy conocido no suponia, ni de
lejos, el mayor de los inconvenientes. Todo esto hacia practicamente imposible poder
aprovechar la energia del sol en comparacion con otros paises como Alemania o
Finlandia que aun teniendo un recurso solar mucho menor sus leyes favorecen el

desarrollo del autoabastecimiento energético.

Afortunadamente y debido en gran medida a imposiciones de la UE, el 5 de octubre del
2018 se publico el Real Decreto-ley 15/2018 en el que se abolia el “impuesto al sol” y
se simplificaron los tramites administrativos. Posteriormente se publico el 5 de abril del
2019 el Real Decreto-ley 244/2019 en el que se desarrollaba de forma méas exhaustiva
aspectos técnicos del autoconsumo energético y se explicaba, aunque no en su version
definitiva, el modelo de compensacion simplificada por el que las comercializadoras
tienen la obligacién de comprar los excedentes no consumidos procedentes de los
sistemas de autoconsumo sin necesidad de declararte como productor (como sucedia
anteriormente) y simplifica mucho su tramitacion. Aunque esté pendiente la publicacion
de otro real decreto, que se prevé para el afio que viene, el nuevo marco legal ha sido
una revolucién sin precedentes en el ambito de la generacion energética para

autoconsumo en Espafia.



Contexto actual

No cabe duda que la manera de consumir energia esta cambiando. El cambio climatico
extremo que se esta viviendo en la actualidad debido a las emisiones de gases de
efecto invernadero ha llevado a los paises de la UE a tomar medidas urgentes para
atacar estos problemas.

Hasta el momento la distribucion de la energia se realizaba de manera unidireccional,
es decir, desde las plantas de generacion hasta los puntos de consumo, pero en la
actualidad se esta produciendo una transicion por parte de los paises europeos y las
empresas de servicios energéticos. Esta transformacion consiste en crear una red de
generacion distribuida que permite un flujo bidireccional de energia donde las
empresas, hogares e instituciones pueden ser productores de su propia energia,
convirtiendo a estos usuarios en los denominados “prosumers”, es decir, productores y
consumidores de energia a la vez. El gran beneficio de esta transformacion es que se
reducen las pérdidas de energia ocasionadas por las grandes distancias que hay entre

los puntos de generacién y los puntos de consumo de los usuarios.

También hay que tener en cuenta que las personas, negocios e industrias sean
pequefias o grandes, estan cada vez mas concienciados con el uso adecuado de la

energia y de la procedencia de ésta.

Otro factor importante es que se ha endurecido el cumplimiento de las leyes que limitan
las emisiones de diéxido de carbono en las industrias y les exigen el uso de un

porcentaje minimo de energia renovable en su consumo energeético.

Problematica que se genera

e Las instalaciones renovables de autoconsumo pueden suponer en algunos
casos un gran coste de inversion inicial. En SOLARO queremos hacer accesible
este recurso a todo el mundo, ofreciendo financiamiento a partir del ahorro

generado.



e Durante los ultimos afios las constantes subidas del precio de la electricidad han
encarecido cada vez mas el acceso al suministro eléctrico y todo apunta a que
esta tendencia se mantenga. Esto ha generado que tanto industrias como
clientes residenciales busquen alternativas para mejorar la eficiencia energética
de sus hogares, comercios o fabricas. En SOLARO ofrecemos autoconsumo
fotovoltaico que es una opcién de abastecimiento energético cada vez mas
atractiva para reducir la factura de la luz. Cabe destacar que las industrias sufren
de manera mucho mas acusada las subidas de los precios de la factura de la luz
ya que en muchos casos sus costes energéticos suponen un gran porcentaje de
sus costes fijos. Otro factor que favorece el autoconsumo en clientes industriales
es su capacidad en muchos casos de desplazar su curva de consumo
pudiéndola adaptar a la curva de generacion fotovoltaica y por lo tanto ahorrar al
maximo en los periodos en los que hay luz que suelen coincidir con los precios
mas altos de la electricidad. Por estos motivos, consideramos que estos son los
clientes de mayor potencial.

e Hoy en dia la realidad es que no se ha concienciado a la poblacion de los
beneficios del autoconsumo. Existe un gran desconocimiento por parte de la
sociedad de la posibilidad de ahorrar con la instalacion de placas solares,
incluso surgen dudas sobre su rentabilidad. Por eso, como explicaremos mas
adelante desde SOLARO unimos nuestros intereses a los del cliente: si no se
produce ahorro en la factura de la luz, SOLARO no obtendra beneficios, de esta
manera queremos mostrar al cliente que nosotros confiamos en esta tecnologia

Yy que somos nosotros quien corremos el riesgo de la inversion inicial.

Perspectivas de futuro y oportunidades de negocio

Cabe esperar que en los proximos afos el autoconsumo y la generacion distribuida
tendran un impacto muy relevante en nuestro pais. Espafia esta apostando hacia
nuevas formas de abastecimiento energético donde el autoconsumo juega el papel
principal. Cara al futuro se han fijado numeros de crecimiento para este sector de

alrededor de 3000 GW en menos de 5 afios. Si tenemos en cuenta que actualmente no
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hemos alcanzado ni el 5% es evidente que el mercado seguira creciendo

significativamente.

El nGmero de subvenciones y apoyos a las instalaciones de autoconsumo renovables
también han aumentado considerablemente. Aunque estas instalaciones son rentables
sin ningun tipo de ayuda, las autoridades han considerado necesario un incentivo en la

primera etapa de desarrollo que favorezca un mayor niumero de instalaciones.

El mercado ha establecido una puerta de entrada a nuevas empresas para satisfacer
las necesidades de un mercado en crecimiento que quiere este tipo de servicios de
autoconsumo. En los dltimos afios se han creado numerosas empresas de servicios
energéticos y algunas empresas extranjeras estan optando por operar en Espafa.
Aunque la competencia es grande, el mercado también lo es y consideramos que es el

momento idoneo para hacerse un hueco en este mercado creciente.

Presentacion del Proyecto

Durante estos ultimos meses hemos estado trabajando en identificar los problemas
anteriormente citados y como solucionarlos de una forma atractiva y diferente respecto
a otras empresas. En los talleres de Venture LaunchPad y con ayuda de nuestro tutor
hemos realizado avances significativos en el desarrollo de este proyecto. Hemos
conseguido alianzas con distintas empresas para crear sinergia y poder ofrecer

servicios mas completos y llegar a un mayor rango de clientes.

SOLARO es una empresa creada en Madrid orientada en una primera etapa al
autoconsumo energeético a través de sistemas fotovoltaicos. La empresa cuenta con
otros proyectos ejecutables a medio-largo plazo con el fin de diversificar la actividad,

siempre dentro del marco de las energias limpias.

Este proyecto surgié como resultado de diferentes factores. En primer lugar, nuestra
pasion por las energias renovables que nos llevo a estudiar el Master de Energias

Renovables y Mercado Energético en la Escuela de Organizacion Industrial de Madrid.



En segundo lugar, el nicho de mercado que se abre con el nuevo marco legal. Por
altimo, nuestra inquietud por el emprendimiento que nos llevé a querer llevar adelante

este proyecto.

Uno de los aspectos que tuvimos claros desde el primer momento fue la necesidad de
crear sinergias con otras empresas debido a que nuestra experiencia en el sector no es
muy amplia y tener el apoyo de otras empresas de mayor tamafio nos proporcionaria
una posicion mas favorable en el mercado. A dia de hoy tenemos tres posibles
acuerdos sobre la mesa, que, aunque aun estén en fase de estudio, son opciones muy

interesantes.

El primer acuerdo podria ser con una empresa de servicios de limpieza de aire
acondicionado que posee una amplia cartera de clientes con consumos energéticos

elevados por lo que nuestros servicios les podrian resultar muy interesantes.

El segundo acuerdo podria ser con una empresa de domoética que quiere incorporar

servicios de eficiencia energética en el desarrollo de sus “casas inteligentes”.

El tercer acuerdo podria ser con una consultoria energética con la que podriamos

trabajar conjuntamente en algunos proyectos de mayor envergadura.

SOLARO, aunque es un proyecto que acaba de surgir, quiere integrar todos los
servicios del autoconsumo fotovoltaico y asi adaptarnos a las necesidades de cada
cliente y que pasarse al autoconsumo sea realmente facil y econdémico. Ofreceremos
un servicio integral que incluye tramitaciones administrativas, financiacion, disefio
personalizado, instalacion y mantenimiento durante toda la vida util de la instalacion,
contando con una red de instaladores certificados y ofreciendo materiales reconocidos

internacionalmente y de la mejor calidad.

Modelo de negocio

El modelo mas extendido en este tipo de proyectos es el modelo EPC (Engineering —
Procurement - Construction), mediante el cual se desarrolla el proyecto y se le entrega

al cliente desvinculandose del mismo una vez finalizada la instalacion.



En SOLARO hemos optado por un modelo que unifica nuestros intereses, maximizar el
ahorro, a los del cliente. El modelo BOOT (Build-Own-Operate-Transfer) es un modelo
de contrato que conjuga recursos privados para viabilizar infraestructuras de gran
coste. Nosotros financiariamos la instalacién, nos encargariamos de la puesta en
marcha y de la operacion a cambio del derecho de explotacion durante el tiempo
necesario para amortizar la inversién realizada y una vez se haya recuperado la

inversion inicial la instalacién pasa a ser propiedad del cliente.

La forma de operar serd mediante un contrato de compraventa de energia por el cual
se le vende la energia producida por la instalacion fotovoltaica al cliente a un precio
inferior a la ofrecida por las comercializadoras suponiendo un ahorro desde el primer
momento para el cliente. Con los datos de produccion y consumo del cliente se
calculara una estimacion del tiempo de contrato. El contrato finalizara cuando se haya
amortizado por completo la inversion inicial. Visto desde otro punto de vista, el ahorro
se reparte entre el cliente y SOLARO hasta que se amortice la instalacion que el ahorro

pasa a ser en su totalidad para el cliente.

Cabe la posibilidad que el cliente desee pagar parte de la instalacion por lo que el
periodo de retorno disminuiria en proporcion al porcentaje pagado, es decir, el cliente
estaria realizando una inversion en su propio tejado con unos parametros de inversién
(TIR, VAN y PAYBACK) muy favorables.

A la hora de validar el modelo de negocio, los clientes residenciales han mostrado mas
interés en la opcion del 100% de la financiacion por parte de SOLARO, en cambio las
industrias estarian dispuestas a invertir en la instalacion. Segun nuestras conclusiones
esto es debido a que los clientes residenciales se sienten mas comodos y seguros sin
arriesgar su dinero, mientras que las industrias buscan una mayor rentabilidad
econOmica. Otro motivo es que la rentabilidad en comercios e industrias con elevados
consumos energéticos como pueden ser industrias alimentarias, industrias que trabajen

con magquinaria, lineas de montaje, comercios muy transitados, oficinas, etc. es



realmente elevada recuperando la inversién en pocos afios y gozando de un ahorro
muy significativo en su factura eléctrica. La rentabilidad en los proyectos industriales es
mucho mayor que la de los proyectos residenciales llegando a un payback de menos

de la mitad y una TIR de més del doble.

La inversion no realizada por el cliente se abonara con un préstamo bancario o con
capital propio de la empresa, segun el flujo de caja disponible. En una primera etapa
sera necesario préstamos por parte del banco, pero segun aumente el capital de
SOLARO podra hacer frente a parte de las inversiones obteniendo un beneficio extra

procedente del interés del préstamo.

Durante el periodo de amortizacion de la instalacion, el mantenimiento se realizara por
parte de SOLARO y una vez se le haya transferido la instalacion al cliente se le
ofrecera la opcién de realizar el mantenimiento durante la vida util de la instalacion.
Cabe destacar que el mantenimiento en este tipo de instalaciones es muy bajo y su

coste no supone un valor significativo.

Un gran beneficio para los usuarios con inmuebles que contengan una instalacion de
autoconsumo renovable es que se les retribuye con hasta un 50% del impuesto por
bienes de inmuebles (IBI) dependiendo del municipio. Este ahorro sera integro para el
cliente por lo que durante los primeros afios de operacion de la instalacion el cliente
gozara de un ahorro bastante significativo que se incrementara sustancialmente

cuando se le transfiera la instalacion.
Los ingresos de SOLARO variaran segun el servicio ofrecido:

1. Instalacién fotovoltaica de autoconsumo en industria

Ofrecemos un servicio completo de disefio, instalacién, mantenimiento y financiacion
para industrias y comercios. Nuestro margen de beneficio variara en funcién de las
dimensiones del proyecto, pero trabajaremos con unos margenes de entre el 15y el 20
por ciento del coste de la inversion inicial, que son margenes habituales que estan
utilizando las empresas de servicios energéticos que operan actualmente en el

mercado.



2. Instalacion fotovoltaica de autoconsumo en viviendas y edificios conectados a

red.

Para las personas con viviendas unifamiliares, comunidades de vecinos y viviendas
adosadas ofreceremos un servicio integral para los clientes domésticos, donde nos
encargaremos de la financiacion, construccion y operacion durante todo el tiempo que
el contrato indique. Nuestro margen de beneficio variard entre un 20 y un 30 por ciento

de la inversion inicial en funciéon del tamafo de la instalacion.

3. Mantenimiento de las instalaciones.

Una vez finalizado el contrato con SOLARO, ofrecemos continuar con el servicio de
mantenimiento. El cliente residencial abonara una cuota media de 60€ anuales y el

cliente industrial una cuota media de 150€ anuales.

4. Intereses por financiacion.

Estos ingresos son contemplados en un periodo de medio-largo plazo cuando SOLARO
tenga suficiente liquidez como para poder autofinanciar instalaciones. El interés por
financiacion sera igual que el interés ofrecidos por los bancos por lo que el cliente
tendra que amortizar el mismo capital independientemente de quien financie la

instalacion.

Marketing

El plan de marketing proporciona una vision clara del objetivo final y de lo que se quiere
conseguir en el camino hacia la meta, a la vez informa con detalle de la situacion y
posicionamiento en los que nos encontramos, marcandonos las etapas que se han de
cubrir para su consecucion. Tiene la ventaja afiadida de que la recopilacion y
elaboracién de datos necesarios para realizar este plan permite calcular cuanto se va a
tardar en cubrir cada etapa, dandonos asi una idea clara del tiempo que debemos
emplear para ello, qué personal debemos destinar para alcanzar la consecucion de los

objetivos y de qué recursos econdémicos debemos disponer.
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Debilidades:

¢ Necesitamos mucha liquidez, ya que nosotros financiamos la instalacion al
100%.

e Acabamos de acabar el master y no tenemos experiencia profesional en el
sector.

¢ No conocemos el mercado desde dentro.

e Debido a nuestra juventud y falta de experiencia, es posible qgue no generemos
la confianza suficiente en algunos clientes.

e No tenemos una red de contactos.



Amenazas

e Tenemos que estar al dia e informados sobre los temas legislativos y

cémo evoluciona el mercado.
Fortalezas

e Somos un equipo con una formacion muy completa.

e Latecnologia de las placas solares esta muy desarrollada.

e Laidea de nuestro proyecto es muy innovadora.

e Por nuestro modelo de negocio, conseguimos buenos precios con
empresas instaladoras.

e Acuerdos con empresas de fabricantes.

Oportunidades

e La poblacion esta cada vez mas concienciada.

e Nuestro proyecto ya existe en otros paises por o que nos podemos
inspirar en sus metodologias.

e Existen varias subvenciones en este sector.
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PESTEL

Oportunidades Amenazas
Politica Nuevas ayudas, quitar impuesto al sol, Inestabilidad del gobierno,
tratado de paris legislacién por aprobar
Econdmicos | Acceso a apoyos, aprovechar Habra mas competencia si
momentos con tipos de interés bajos los tipos de interés estan
bajos
Sociales Cambios de habitos de consumo, gente | Estética

concienciada medioambientalmente

Tecnologico | Tecnologia madura, disminucion de los | Fuerte inversion inicial

costes, mejora de la tecnologia

Ecologicos | No emite GEI No hay.
Legales Acaban de cambiar la ley Podria cambiar la ley.
Producto

Nos parecia importante que nuestro nombre incluyese o hiciese referencia de alguna
forma a la palabra sol, ya que nuestro negocio gira entorno a la energia solar. Es por

ello que elegimos el nombre SOLARO para que nos representara.

1 Logo soLARO

Ahora vamos a explicar como funcionamos con un ejemplo. El propietario de un chalet
gue quiera tener una instalacion de placas solares se pone en contacto con nosotros y
nos encargamos de todo (papeleos, instalacién, mantenimiento...). Le realizamos un
estudio técnico para ver si su casa seria adecuada para el proyecto, y en caso

afirmativo le realizariamos la instalacion de las placas en unas 8 horas. A partir de aqui
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le venderiamos la energia mas barata de lo que la compra actualmente y todos

ganamos.

Actualmente la tecnologia de los paneles solares estd muy desarrollada, podemos
encontrar paneles muy buenos a buen precio. Los paneles solares tienen una vida util
de unos 25 afios si se les realiza un correcto mantenimiento. Los inversores se
encargan de transformar la corriente directa de los paneles fotovoltaicos en corriente
alterna para el uso doméstico. Los paneles y los inversores son las dos partes
principales. Esperamos poder llegar a algun tipo de acuerdo con suministradores de
estos productos para que nos hagan algun tipo de descuento ya que les vamos a

comprar muchos.

Precio

Tenemos pensado realizar una primera campafa al principio con un descuento

del 20% durante los 2 primeros afios para nuestros 10 primeros clientes.

Mérgenes: Obtenemos un margen de entre 18-20% con cada instalacion. Es
decir que si una instalacion nos cuesta 5000€, obtenemos al final del contrato un total
de 6000€.

Gooqgle trends

Numero de busquedas para la palabra autoconsumo

Como podemos observar en la gréafica de arriba, las busquedas en internet para

la palabra autoconsumo han ido en aumento en los uUltimos afios. Esto muestra que la

gente esta concienciada con el cambio hacia un modelo energético mas sostenible.
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Esto nos favorece a nosotros, ya que parte de nuestra propuesta de valor es cero

emisiones de CO2.

Hemos creado una pagina web en la que explicamos como funcionamos y dénde el

cliente se puede poner en contacto con nosotros a través de un formulario.

SOLARO

Ahorra hasta un 40% en tu factura eléctrica con
SOLARO.
Sin necesidad de invertir, nosotros nos encargamos
de todo.

P&gina inicio nuestra web

Para darnos a conocer hemos realizado una campafia de Adwords durante dos

semanas. Podemos ver los resultados conseguidos en el siguiente grafico.
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NUmero de visitas a nuestra web

No ha sido una campafa con mucho presupuesto, lo que pretendiamos era
familiarizarnos con la herramienta y sacar unas primeras conclusiones para ver como
ibamos a orientar la pagina en un futuro. Con ésta campafia hemos conseguido pasar

de préacticamente 0 visitas diarias a unas 7 u 8.

Otro dato importante que nos ha permitido obtener Adwords ha sido el rango de edad
de los visitantes de la web. En nuestro caso en particular este es un dato muy
importante, ya que nuestro cliente objetivo debe tener una propiedad propia para poder
cedernos el tejado. Por lo que las personas jévenes no nos interesan tanto ya que por
regla general no suelen tener propiedades. Podemos ver que las personas que mas
han visitado nuestra web son personas de entre 35y 54 afios, lo cual es bastante

prometedor.
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Campaiia

Grupo de anuncios

Estado

Clics

O Edad

0O e 18-24

0O e 25-34

O e 35-44

O e 45-54

O e 55- 64

O e +65

D [ ] Desconocida

Tabla rango de edad de nuestros visitantes

%
=

Campaign #

=

Campaign #

Campaign #1

Campaign #1

Campaign #1

Campaign #1

Campaign #1

Ad Group #1

Ad Group #1

Ad Group #1

Ad Group #1

Ad Group #1

Ad Group #1

Ad Group #1

22

Adwords también nos ha permitido conocer las palabras clave que mas visitantes han

atraido a nuestra web. Las tres mas populares han sido energia solar, fotovoltaica y

energia edlica. Es curioso que la gente que busque energia edlica les aparezca nuestra

web, probablemente esto no nos interese ya que a estas personas no les podemos

solucionar nada, ya que estamos orientados a energias solar. Por lo que tenemos que

hacer algunos ajustes a la web.
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Palabras clave

Coste + C(Clics -

@ cnergia solar 21
@ fotovoltaica 10
@ cnergia eolica 11
@ cnergia fotovoltaica 118 € 7
@® paneles solares 107 € 6

Palabras clave que mas visitas atraen

También tenemos una cuenta en Facebook e Instagram para que mas gente nos
conozca. Creemos que dar conferencias en eventos de energia, autoconsumos etc
puede ser muy beneficioso para nosotros. Asistir a ferias de energia puede resultarnos
beneficioso para darnos a conocer. Otra idea que tenemos pensado es realizar placas
en chapa metalicas para ponerlas junto con la instalacion para tener presencia.
También vamos a dejar panfletos publicitarios en los buzones.

En cuanto al inventario, almacenamiento y transporte, es muy sencillo. Haremos el
pedido del producto una vez el cliente se ponga en contacto con nosotros por lo que no
necesitaremos gran espacio de almacenamiento, con un pequefio garaje nos sirve para

empezar. Y en cuanto al transporte con una simple camioneta nos sirve.
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Promocion

El trato con el cliente es muy directo, por lo que la comercializacién no tiene muchos
intermediarios. Tendremos un canal de venta directa, el punto de entrada principal de
entradas comerciales seran la pagina web y el teléfono. Aqui nos tendran que
suministrar unos datos basicos, como la localizacion y consumos aproximados de
electricidad, para que podamos realizarles el estudio técnico y ver si el proyecto en su
propiedad tendria sentido. Y una vez aprobada se firmaria un contrato electrénico de

venta de electricidad con el cliente.

En cuanto a la publicidad vamos a imprimir panfletos que repartiremos puerta a puerta.
También realizaremos camparfias de Adwords. Puede ser muy interesante escribir
articulos en revistas del sector para darnos a conocer, posicionarnos como expertos en
energia solar y generar confianza en nuestros posibles clientes. Un mensaje claro que
gueremos difundir es que el cliente no tiene que pagar nada y obtendria un ahorro en

su factura de la luz.

Nuestro cliente modelo es una familia que viva en una casa unifamiliar, que esté
interesada en reducir su factura de la luz, pero no sabe cOmo o0 no se atreve o0 no tiene
los medios para hacerlo por su cuenta. Debe disponer de tejado propio. Quedan fuera

los que se lo puedan permitir y estén dispuestos a realizar los tramites burocraticos.

Coste de Adquisicién de Cliente. Medicidén agregada entre todas las fuentes de
captacion, igual al coste total en marketing dividido por el nimero de nuevos clientes
del mes. En esta medicion no se mide la fidelizacion de los clientes existentes, si no el
coste de captacion de un nuevo cliente, mes a mes. Nuestra principal forma de captar
clientes es a través de la web. Mantener la web tiene un coste de 10€ al mes. Vamos a
realizar campafias de Adwords de 300€ al mes, para darnos visibilidad en internet.
También vamos a repartir folletos publicitarios y poner anuncios en revistas, otros 300
al mes. Estos datos son para el principio, segun vaya creciendo la empresa estos
costes irdn aumentando también. Suponiendo que, de 50 visitas en un mes, 15
personas rellenen el cuestionario y de estas 15 3 pasen a ser clientes, nuestro coste de

adquisicion de clientes sera de unos 350€.
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Planificacion de las acciones de comunicacion y marketing

Objetivo Target Accion Coste | Duracion |Responsable| Medicién
Voy a
conseguir
. publicar
Consequir
10
50 )
enlacesa | Numero de
respuestas _ ) Tiempo y
Cualquiera | mi web en 2 meses Telmo respuestas
al adwords
. foros del al correo
formulario _
_ mundillo, y
internet
€so en
Seo me
posiciona
Familias
Conseguir con Flyers en ] _ Numero de
_ o ] 10€/dia 1 mes Javi
3 clientes | vivienda buzon ventas
unifamiliar
Familias
de la
. Un
| Sierrade . ]
Conseguir . Puerta a |comercial 2 i Numero de
_ Madrid, _ José
10 clientes puerta | 8h al dia, [semanas ventas
con
- 12€/h
vivienda
unifamiliar
_ Estadisticas
Conseguir .
. _ Campaia de google
trafico en | Cualquiera 100 € 1 mes Telmo
AdWords AdWords,
la web .
Analytics
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Competencia

Ahorro +
“ Cubierta’
Solar
P{ WEN
gesternova
energia
Financiacion - Financiacion +
Ahorro -
Mapa de posicionamiento ahorro/financiaciéon
Mantenimiento +
o P WEN
A\
1 Cubierta’
Solar
O gesternova
energia
Burocracia - Burocracia +

Mantenimiento -

Mapa de posicionamiento mantenimiento/burocracia
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En cuanto a la competencia arriba muestro alguna de las compafias del sector. No
todas ofrecen lo mismo que nosotros. Algunas son solo comercializadoras y otras solo
te realizan la instalacién de los paneles solares. Pero cuando hablamos de
competencia, no solo nos debemos de referir a las compafiias, ya que si una persona
decide montarse su propia instalacion de paneles solares o seguir como esta también
nos afecta. Lo que hemos tratado de reflejar con el grafico es por un lado el ahorro que

se obtiene con el dinero que has invertido

Plan Financiero

A continuacion, se detallara el plan financiero de SOLARO teniendo en cuenta que se

preve iniciar la actividad el 1 de septiembre del afio 2019.

Seguidamente, se presenta un desglose de los gastos, ingresos y crecimiento
previstos. Con el objetivo de simplificar la explicacion, la prevision que se muestra es
en base a un periodo de 6 afios. En el documento Excel adjunto se encuentra la

informacion de una forma mas detallada.
e Expectativas de crecimiento.

En la siguiente tabla se detallan las expectativas de crecimiento en los proximos 6

anos.

. AR a2 3 4 & &

Nuevos clientes Residenciales =) 20 104} 400 00 1.404)
Clientes activos Residenciales 5 25 125 525 1.425 2.825
Nuewvos clientes Industriales 0 3 5 10 16 20
Clientes actives Industriales 0 3 & 18 3 45

Cada cliente tendra una potencia instalada en funcién de sus necesidades; no
obstante, y para facilitar los calculos, partiremos del supuesto de una potencia media
instalada de 4 kW con un coste de 1.4 €/W. En el caso de clientes industriales, la

potencia media instalada sera de 60 kW y su precio de instalacion sera de 1.1€/W. Asi,
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la inversion inicial para las instalaciones domesticas sera de un total de 5600 € y, para

las instalaciones industriales, de 66000 €.

Para los clientes domésticos se considerd un consumo promedio en la factura de la luz
de 110€ mensuales, lo que equivale a un gasto anual de 1320€. Teniendo en cuenta
gue una instalacion fotovoltaica permite ahorrar un 45% de los gastos, el ahorro anual
sera de aproximadamente 600€ e ira aumentando en los proximos afios, dado que las
estadisticas indican que el precio de la luz se incrementar4, como minimo, en un 2%
anual. Para realizar los calculos con un cliente prototipo, se ha tomado como
porcentaje de ahorro al cliente un 15% del ahorro total y lo restante sera abonado para
el pago de la instalacion. Con estos datos de partida, el payback de la instalacion sera

de 10 afos.

Para los clientes industriales se ha escogido un consumo promedio anual de 50.000€.
Con un ahorro del 45% en la factura de la luz, el ahorro anual sera de
aproximadamente 22.500€. Estos clientes recibirdn el 30% de su ahorro generado y el
resto serd el abono para financiar la instalaciéon. Con estos inputs, el payback para

instalaciones industriales se reduce a menos de 4 afios.

En la siguiente tabla se muestra la ficha técnica de cada cliente prototipo.

ANQ 1] 2| 3| 4] 5| B
Gasto Factura Anual 1320 1.346 1.373 1.401 1.429 1.457
Porcentaje de ahorro en la factura
de la luz 45.00% 45,00% 45.00% 45.00% 45,00% 45.00%
Ahorro total 594 606 618 630 643 656
Porentaje ahorro para el cliente 15,00% 15.00% 15,00% 15.00% 15,00% 15.00%
Ahorro para el cliente 89,1 80.9 927 94 .6 96.4 98,4
Mueva factura para el cliente 1.231 1.256 1.281 1.306 1.332 1.359
Ingreso financiamiento para solaro 505 515 525 536 847 h57
coste instsalacion de 4kW 5600
Deuda pendiente 5.095 4.580 4.055 3.519 2.972 2415
PAYBACK Deuda Deuda Deuda Deuda Deuda Deuda
pago cliente servicio D&M 60 60 60 60 60 60
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ANO 1] 2| 3 4] 5| 6

Gasto Factura Anual 50000 51000 52020 53060.4| 54121.608| 55204.0402

Ahorro cliente (%) 0,45 0,45 0,45 0,45 0,45 0,45

Ahorro total 22500 22950 23409 23877 24355 24842

Porentaje ahorro para el cliente 0,30 0,30 0,30 0,30 0,30 0,30

Ahorro para el cliente 6750 6885 7022.7]  7163.154| 7306.41708] 7452 54542

Mueva factura para el cliente 43250 44115 44997 45897 46815 47751

Ingreso financiamiento para solaro 15750 16065 16386 16714 17048 17389

coste instsalacion de 60KV 66000

Deuda pendiente 50250,00 34185.00 17798,70 108467 0,00 0.00

pago cliente senicio O&M 150 150 150 150 150 150

PAYBACK Deuda Deuda Deuda Deuda 5 b

¢ Gastos internos.

En la primera fase, los socios fundadores no percibiran ningin salario. Se prevé que

esta fase tenga una duracién de un afio, si bien en caso de ser necesario, se

prolongaria 6 meses mas.

En los siguientes afios se contratara a personal de administracion, marketing e

instaladores, como se muestra en la tabla adjunta.
1. B T B T T B
Gasto en personal 0,00€) 13613600€) 3N TZ200€ B02140,00€) B2467000€| 1.179.40900€
Fundadores 3 3 3 3 3 3
Sueldo fundadores 0,00€  20.00000€ 20.000,00 € J0.000,00€ 30.000,00 € 3500000 € Sueldos
Ingenierns 0 1 6 11 15 20 23000
Administracion 0 1 1 1 2 4 000
Comerciales 0 0 1 2 3 ] 2000
Instaladores 0 0 1 3 3 7 13000
Sequridad Social 0 32136 79722 142140 194670 278409 2090%
Inmuebles 0,00 € 200000 € 17.000,00 € 17.000,00€ J3.00000€ Jo.00000€ '
(Oficina 0,00 € o.000,00€ 12.000,00 € 12.000,00 € 2000000 € 2000000 €
Almacen 0,00 € 000E 500000 € 500000 € ENN00NE 10.00000€
Transporte 0,00€ 000€] 25000006  25.00000€  S0.00000€)  75.00000€
Vehiculos (Nimero) I 0 1 1 2 3
Vehiculos (coste medio) 25.000,00€)  25.00000€]  25.000,00€ 25.000,00€ 25.00000€ 25.000,00€

Se espera un crecimiento elevado de la empresa en los primeros afios. Tomando como

referencia empresas del sector y el crecimiento de la demanda, esperamos contar con

una plantilla de entre 20 y 30 empleados en el quinto afo, de los cuales el 50% seran
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ingenieros especializados, el 20% seran instaladores y el 30% restante sera personal

de administracion y marketing.

Los costes de inmuebles y transporte aumentaran en funcion del numero de

empleados, como se puede ver en la tabla superior.

e (Gastos externos

En la siguiente tabla se presentan los costes derivados de cada tipo de instalacion.

Estos costes incluyen gastos de material, tramitaciones, mantenimiento, etc.

. Af@ a2 a3 4 &5 8

Materiales, instalacion y framitacion

(80% del coste inicial) residenciales | 22.40000€] E060000€) 44500000€] 1.79200000€| 4.03200000€ &27200000€
Materiales, instalacion y framitacion

(82% del coste inicial) industriales 000€ 16236000€[ 27060000€ s41.20000€| 86592000€] 1.08240000¢€
Coste de mantenimiento Residencial 2o000€ 1.250,00 € 6.250,00 € 26.25000€ 71.250,00 € 141.250,00 €
Coste de mantenimiento Industrial 0,00 € 360,00 € 960,00 € 216000 € 312000 € 0.020 00 €
Resultado 2265000€] 283.57000€0 F281000€] 236161000€] 457288000€ 7.50117000¢€

e Gastos de marketing y gastos fijos

En la tabla adjunta se muestran los gastos de marketing procedentes de diferentes

campanfas. Las campafas 5 y 6 se han reservado para nuevas oportunidades de

promocion que puedan surgir en el futuro.



También hemos incorporado una seccion de gastos varios que incluye las facturas de

luz, agua, calefaccion, etc. Estos valores aumentaran en proporcion al incremento de

los gastos de inmuebles y de personal.

. A0 | A 8 a4 8 8
- Marketg 0

Campaiia 1 300 1000 7000 10000 11000 12000 Addwords
Campania 2 100 800 4000 6000 7000 2000|  Anuncios revistas
Campana 3 100 700 2500 3500 4000 E000| Bolates informativos
Campafia 4 100 300 1500 2500 3500 4500 Eventos
Camparnia 5 0 0 0 0 100 200 otros
Campafia 6 I I I I I I otros
TOTAL 600 2800 15000 22000 25600 25700

Gastos varios 500,00 € 500,00 € 2.000,00€ 2.000,00€ 3.000,00€ 5 000,00 €

Oficina, materiales, luz, aqua etc. 500,00 € 300,00 € 2.000,00€ 2.000,00€ 3.000,00 € £ 000,00 €

e Ingresos por proyecto.

En la siguiente tabla se detallan los ingresos provenientes de los clientes

industriales y domésticos. Nuestros margenes de beneficio seran de un 20% en

el caso de clientes residenciales y de un 18% en el caso de clientes industriales.

También recibiremos ingresos procedentes del mantenimiento de las

instalaciones; en el caso de clientes domésticos, la cuota sera de 60€ anuales y,

en el caso de clientes industriales, sera de 150€ anuales. El cliente tendra la

opcion de pagar esta cuota con los ahorros generados.

Ingrezo anual de clientes rezidencial

2524 S0 €

1287485 €

65.662 25 €

281,297 05 €

77879100 €

1574787 3T €

Ingreso anual de cligntes industriales 0,00 € 4819500 € 131.080,40 € J00.852 47 € 028457 S0 € 795.906 54 €
Ingreso por ingenieria a clintes

residenciales (20%) 0.600,00 € 2240000 € 112.000,00 € 44200000 €] 1.002.000,00€[ 1.558.00000¢€
Ingreso por ingenieria a clintes

industriales (18%) 0,00 € 30640 00 € o9.40000€ 118.800,00 € 190.080,00 € 237 600,00 €
Ingreso por mantenimiento residencial 00,00 € 150000 € 7e00,00 € 31.500,00€ 85.500,00 € 169.500,00 €
Ingreso por mantenimiento industrial 0,00 € 450,00 € 1.200,00 € 270000 € 465000 € 6.900,00 €
Resultado B.42450€| 121.05885€ J76.85265€| 1.183.14953€) 2595518050€| 4356870391 €
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En la siguiente tabla se presentan las necesidades de inversion para los 6 primeros

Financiacion e inversion

afos. Las necesidades financieras son considerablemente elevadas, pero, como se ha

mencionado previamente, las instituciones bancarias tienen lineas de financiacion para

este tipo de proyectos.

A medida que aumente el tamafio de la empresa, la relacion inversion/clientes sera

cada vez menor debido a que parte de la financiacion procedera de capital propio.

En la tabla adjunta se detalla por separado la amortizacién del capital principal, con un

plazo de devolucién de 8 afios y el pago de intereses por préstamo, que supone un 4%

anual.

Estos son valores aproximados ofrecidos por Triodos Bank.

Inversion/prestamo 4200000 £ 350.000,00 € S00.000.00 £ 3.000.000,00€) 5.000.000,00€ 7.000.000,00€
Aportaciones de Fundadores 12.000,00 € 0,00 € 000 £ 000E 000E 000 £
FFF 30.000,00 € 0,00€ 0,00€ 000€ 000€ 0,00 €
Seed capital 000€ S0.000,00 € 0o0E RS RS 0,00 €
Prestamo bancario 0,00 € 300.000,00 € S00.000,00 € 3.000.000,00 €] S5.000.000,00€ 7.000.000,00 €

Prestamao afio 2 0.00€ I7.500,00€ 3750000 € 37.50000€ 37.50000€ 37.500,00 €
Prestamo afio 3 0.00 € 0,00 € 112.500,00 € 112.500,00 € 112.500,00 € 112.500,00 €
Prestamo afio 4 0,00 €. 0,00 € 0 375.000,00 € 375.000,00 € 375.000,00 €
Prestamo afio 5 0 §25.000,00 € §25.000 00 €
Prestamo afio 6 0 879 000,00 €
Prestamo afio 7 0
Prestamo afio &

Prestamo ario 9

Prestamo afio 10

Prestamo afio 11

Total 0,00 € 37.500,00 € 150.000,00 € 525.000,00 € 1.150.000,00 € 2.025.000,00 €

Prestamo afio 2

0,00 €

12.000,00 €

10.500,00 €

§.000,00 €

750000 €

§.000,00 €

Prestamao anio 3 36.000,00 € 31.500,00 € 27.00000€ 2250000 €
Prestamo afio 4 120.000,00 € 105.000,00 € 00.000,00 €
Prestamo afio 5 200.000,00 € 175.000,00 €
Prestamo afio 6 280.000,00 €
Prestamo afio 7

Prestamo afio &

Prestamo afio 9

Prestamo aro 10

Total 0,00 € 12.000,00 € 45.500,00 € 160.500,00 € 335.500,00 € 573.500,00 €
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¢ Flujo de caja

Por ultimo, se expone el flujo de caja de la empresa. Como se puede observar en la

siguiente tabla, este flujo es creciente hasta el afio 5 y, a partir de entonces, decrece

ligeramente. También se puede observar que el flujo de caja no varia linealmente

respecto a los gastos e ingresos, debido a que parte del flujo de caja se destinara a
invertir en nuevas instalaciones.

I T T | -
Fuodecap

Ingresos ol42450€) 471.05895¢€] 1276.65265€[ 4.18314853¢€) 7.595.51650€] 1135670391 ¢
Gastos 23.15000€]  445.00600% 1.304.03200%) 3693.250,00€| 7373.08000€ 11.384.07900¢€
Flujo de caja 2774508 5332845¢% 26.14309€[  516.04362€) T3850712€]  T01.13203€




Plan de operaciones

Procedimiento a seguir.

En el siguiente flujograma se puede observar de manera gréfica los pasos a seguir
tanto por cliente como por SOLARO,

Proporclona Informaclon
conoce solaro y necesaria para desarrollar una
sollcita Incormacion propuesta personalizada

1. Facturas de la luz.

2. Ubicacion del domicilio

51 hay conformidad con la
propuesta, se realizara la
firma del contrato

Instalacion y
puesta en
marcha
se Informa de los Se le reallza una propuesta |Se reallzan: POSt-proyecto:
serviclos que ofrece detallada Informandeo de: 1 Tramitaciones legales 1 Evaluacion general del
SOLARO y se le 1. Presupuesto de la instalacion 2.Compra de materiales proyecto,
orienta en la do pclén 2 Ahorro estimado 3 Subcontratacion de ins@ladores 2. Encyestas de satisfaccon
que mas 5‘; ad apta a 3. Tiempo hasta la puesta en marcha al cliente.
sus necesldades 4. Beneficios fiscales 3.Analisis de aspectos a
5. Subvenciones mejorar

A continuacion, se detallara la logistica que seguira la empresa para ofrecer un servicio

integral al cliente con las mejores prestaciones y reduciendo al minimo los costes.

Captacion del cliente.

La captacion del cliente se realizara por diversas vias tal y como se ha expuesto en el
apartado de marketing.

Cabe destacar que el plan de marketing evoluciona segun los recursos de la empresa y
su fase de desarrollo. En la primera etapa de la empresa el marketing ira focalizado a
clientes residenciales ubicados en la Comunidad de Madrid y conforme la empresa

crezca se ampliard a todo Espafia y a sectores industriales.

28



a) Informar al cliente.

En esta etapa se informard al cliente de todos los servicios que ofrece SOLARO y

cuales son los mas convenientes para cada usuario.

Durante el primer afio esta labor la realizaran los socios-fundadores debido a que la

empresa no tendra el capital suficiente para contratar al personal adecuado.

A partir del segundo afio habra una persona que desempefiara esta funcion y se
encargara de desarrollar el marketing de la empresa. Se ampliara el personal de
marketing y ventas en funcion de la demanda. Se estima que en el quinto afio habra 4

personas encargadas de esta area.

Una vez el cliente solicite informacién mas detallada, se le requerira via telemética la
direccion del emplazamiento donde se realizara la instalacion y las facturas de la luz de
consumo horario disponibles gracias al contador inteligente que poseen todos los
domicilios segun la Orden Ministerial ITC 3860/2007 que indica que todos los
consumidores con potencias inferiores a 15kW deberan tener contador inteligente antes
del 31 de diciembre del 2018. Si se da el caso que un cliente no posee contador
inteligente debido a que la compaiiia atiin no se lo ha instalado (en muy rara ocasion se
da este caso) se realizara una distribucion del consumo energético siguiendo
pardmetros externos (tamafio de la vivienda, nUmero de personas que viven

habitualmente, periodos de consumo energético, etc.)

Una vez se posea esta informacion se elaborard, con la ayuda de diferentes softwares
(PVsist, PVgis, Homer), un disefio completamente personalizado a los habitos de
consumo del cliente. También se emplearan hojas de calculo desarrolladas por
SOLARO que optimicen el tamafio de la instalacion para maximizar los beneficios del

cliente y reducir al minimo la inversion inicial.

Paralelamente a esta fase se realizard un trabajo de investigacion para conocer las
subvenciones disponibles y los tramites necesarios para optar a ellas que varian de
unas comunidades autbnomas a otras. Su resolucion tarda entre 6 meses y un 1 afo

por lo que en ningun caso se tendran en cuenta en el andlisis econdmico del proyecto.
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En caso de otorgarse esta subvencion se utilizara para pagar parte de la inversion

inicial y, por lo tanto, reducir el periodo de contrato con SOLARO.

A su vez se consultara en la ordenanza municipal si existe beneficios fiscales. Estos
beneficios son en su mayoria descuentos en el IBl que pueden alcanzar hasta el 50%.
En caso de encontrarse en esta situacion, SOLARO realizara la tramitacion y sera el

cliente quien se beneficie de manera integra de este ahorro.

Una vez se hayan completado los apartados anteriores se le enviara al cliente una

propuesta que constara de los siguientes datos:

e Inversion inicial

e Configuracion técnica basica

e Ahorro estimado

e Payback estimado

e Tiempo hasta la puesta en marcha
e Subvenciones

e Beneficios fiscales

b) Firma del contrato

Si el cliente esta conforme con la propuesta enviada se procederd a la firma del
contrato de compraventa de energia eléctrica. En éste se detallard minuciosamente las
condiciones, donde se detallara toda la informacién referente a la instalacion y se
expondran precios de venta de energia, periodo de duracién de contrato y clausulas de

contrato.
c) Tramitacion e instalacion
En esta fase se realizaran varias actividades en paralelo:

e En primer lugar, se comenzaran las tramitaciones legales. Esta actividad se
realizara mediante la subcontratacion de una empresa especializada en

tramitaciones de autoconsumo. Hemos contactado con Hazenergia y nos ha
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d)

informado de que el periodo de tramitacion tiene una duracion de dos a tres
semanas.

Por otra parte, se solicitard a los proveedores los materiales necesarios para
llevar a cabo la instalacién. La entrega de los materiales se hara coincidir con el
dia previo a la instalacion con el fin de reducir al maximo el tiempo de los
materiales en el almacén y asi poder alquiler un almacén de menor tamario.

Se fijara con el cliente los dias de instalacion. Una vez acordadas las fechas se
contactara con un instalador autobnomo certificado de la red SOLARO para que
lleve a cabo la instalacion. En clientes residenciales la instalacién suele tener
una duracion de uno a tres dias dependiendo del tamafio de ésta y para clientes
industriales ésta suele durar de 1 a 3 semanas.

Por ultimo, una vez finalizada la instalacién, se realizaran las pruebas

pertinentes y se pondra en marcha la instalacion para su normal funcionamiento.
Servicio post-venta

En un periodo maximo de cuatro semanas de funcionamiento de la instalacion y
una vez haya recibido el cliente su primera factura se realizara una encuesta de
satisfaccion por los servicios prestados.

Se realizara una evaluacion interna del desarrollo del proyecto verificando si se
han cumplido los plazos ofrecidos al cliente y si el funcionamiento del sistema ha
sido el correcto.

Con estos resultados se hara un analisis del trabajo y se identificaran los puntos
de mejora. Este servicio se realizara de forma especialmente detallada en los

primeros proyectos.

Cabe destacar que a medida que la empresa genere mayores beneficios se aumentara
el apalancamiento operativo internalizando servicios como las de tramitacion de
permisos o incorporando a la plantilla de instaladores fijos en los lugares donde se
produzca mas demanda. De esta forma habra un mayor control sobre el proceso y se

aumentaran los margenes de beneficio.
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Contribucién de los objetivos de desarrollo sostenible

SOLARO aportara beneficios a la economia espafiola empezando por la creacion de
empleo de forma directa e indirectamente. Facilitaremos el acceso a la energia solar
tanto a personas con capacidad de hacer frente a la inversion inicial como a aquéllas

gue prefieran financiarse.

Aumentaremos el uso de energias verdes cercanas a los puntos de consumo, logrando
gue Espafia esté mas cerca de cumplir con los objetivos trazados por la Unién Europea
de desarrollo sostenible.

SOLARO contribuira principalmente a la consecucion de los siguientes objetivos de
desarrollo sostenible de Espafia 'y de la Unidn Europea:

Objetivo 7: Energia asequible y no contaminante.
Objetivo 11: Ciudades y Comunidades Sostenibles.
Objetivo 12: Produccién y Consumo responsable.

Objetivo 13: Accién por el clima

1 ACCION

CONSUMC
PONSAE

“ CIUDADES Y PROC
COMUNIDADES POR EL CLIMA

A
ntEE
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Presentacion del equipo promotor

En el siguiente cuadro se muestran los tres perfiles de los socios fundadores de la

empresa SOLARO.

Jose Antonio Felix Atondo
Cofundador | CTO

==

%

-l bn

-
S
-

Javier Bernad Olaizola
Cofundador | CEO

Telmo Fernandez Casadevante
Cofundador | COO

Ingeniero Civil por la
Universidad Auténoma de
Guadalajara, Jalisco en México.
Méaster en Energias Renovables
y Mercado Energético por la
Escuela de Organizacién
Industrial de Madrid, Espafia.

Ingeniero Eléctrico por la
Universidad Politécnica de
Madrid, Espafia. Master en

Energias Renovables y
Mercado Energético por la
Escuela de Organizacion
Industrial de Madrid, Espafia.

Ingeniero de Energias por la
Universidad Politécnica de Madrid,
Espafia. Master en Energias
Renovables y Mercado Energético
por la Escuela de Organizacion
Industrial de Madrid, Espafia.

Consideramos que los perfiles profesionales se adecuan a las necesidades principales

de nuestra empresa. Aunque los tres tengamos una formacion técnica similar nuestros

interese van mas alla de la formacién recibida y cada uno de nosotros abarcara

distintas areas necesarias para la puesta en marcha de este proyecto (marketing,

financiacion, direccion de proyectos, gestion de la empresa, etc.). Contaremos con

profesionales de estas areas que nos asesoren.
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Después de un intenso periodo de seis meses realizando el Trabajo de Fin de Master
(TEM), queremos agradecer a todos los que han contribuido a hacer que este proyecto
sea posible. Ha sido un periodo de aprendizaje intenso, no sélo en el campo

académico, sino también en el personal.

En primer lugar, nos gustaria agradecer a la Escuela de Organizacién Industrial (EOI)
por habernos dado la oportunidad de participar en este master que ha organizado y

disefiado de forma tan interesante causando un gran impacto en nosotros.

También nos gustaria darles las gracias a todos los tutores que participaron en el
programa de Venture Launchpad, por su valiosa ayuda y buena disposicion en las
diferentes areas. Definitivamente han hecho un trabajo grandioso y esperamos que los

resultados en los demas proyectos sean tan satisfactorios como en el nuestro.

Para finalizar, nuestro agradecimiento mas sincero a nuestro tutor, Lucas Cervera, que
nos ha ayudado en todo momento, tanto en las tutorias como fuera de ellas. Hemos
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SOLARO S.L

Madrid, 01 de Julio de 2019
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Anexo 1

Caso de éxito

Actualmente estamos desarrollando un proyecto para nuestro primer cliente. Se trata de
un cliente residencial que nos ha contactado hace aproximadamente 2 semanas para
gue le hagamos una propuesta que incluya suministro eléctrico mediante placas
fotovoltaicas y sistema de calentamiento de agua caliente sanitaria y climatizacion de

piscina exterior mediante placas terminas.

Aunque en el trabajo expuesto no se incluya la energia termosolar, tenemos pensado
incorporarlo a las funciones de la empresa a corto-medio plazo. Para realizar este disefio
hemos contado con el asesoramiento de un experto que ha supervisado que los calculos

son correctos.

Este cliente no seguira el modelo de negocio planteado en el trabajo ya que sera €l quien
realice la inversion inicial. Aunque el modelo de negocio sea diferente al planteado, nos
resulta muy interesante realizar una primera instalacion para ampliar nuestra experiencia
en el trato con clientes, contactar con proveedores, instaladores y gestionar las diferentes

licencias, etc.

En este momento estamos en proceso de enviarle una propuesta econdmica. El disefio
técnico se ha realizado sin ningan inconveniente por lo que verificamos que nuestras

herramientas de disefio estan listas para operar.

A continuacion, expondremos un resumen del analisis realizado mostrando datos reales

de consumo, produccién, ahorro econémico, etc.
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Datos del cliente:

e Nombre: Joaquin XXX

Poligono Circulo Ruta 30 Poligono 3D

e Domicilio;: XXXX

e Coste de la factura de la luz promedio: 120 €

Datos de la instalacion:

e Potencia eléctrica instalada: 3 kW

Resultados obtenidos:

Potencia térmica instalada: 2 kW

rea de una figura geométrica en el suelo

2.430,67 | Centimetros

32,58 | Metros cuadrados

Costo aproximado de la instalacion solar fotovoltaica: 4200 €
Coste aproximado de la instalacion solar térmica: 2000 €

Coste total: 6200 €
Beneficio aproximado de SOLARO (20%): 1240 €

. Factura sin Facura con Ahorro (€) Ahorro (%)
solaro (€) Solaro (€)
Enero 121 85,5037 35,4963 29,33575
Febrero 123 69,8773 53,1227 43,18917
Marzo 111 56,1337 54,8663 49,429115
Abril 117 56,822 60,178 51,434154
Mayo 137 63,9689 73,0311 53,307348
Junio 138 52,3446 85,6554 62,069159
Julio 161 64,4495 96,5505 59,969261
Agosto 155 65,7334 89,2666 57,591378
Septiembre 110 48,5099 61,4901 55,900126
Octubre 114 61,3236 52,6764 46,207371
Noviembre 122 79,1285 42,8715 35,14057
Diciembre 115 77,8788 37,1212 32,279345
Total 1524 781,674 742,326 47,987729

36




En este caso el ahorro en la factura de la luz sera del 48% los valores econdmicos

obtenidos son:

e TIR: 17%

e PayBack: 6 afios

En el municipio del cliente se aplica una reduccion del IBI del 50% a residentes con un
sistema de autoconsumo renovable por lo que los parametros econdmicos obtenidos

serian de:

e TIR:25%

e PayBack: 4 afos
Analisis de condiciones del cliente:

e Suficiente superficie de tejado.

e Pocas sombras cercanas

e Orientacion favorable (No perfecta)

e Mayor parte del consumo en meses con elevado recurso solar

e Mayor parte del consumo durante el dia

Conclusion

La situacion particular de este cliente es muy favorable por lo que no hemos tenido

problemas en realizar su dimensionamiento.

El disefio de instalacion térmica permitira al cliente tener un coste practicamente nulo
en la parte de calentamiento de agua sanitaria y la climatizacion de la piscina le
permitira tener el agua cerca de 24°C en los meses de junio, julio y agosto y en los
meses de mayo y septiembre de 22°C por lo que hemos alargado el uso de la piscina 2

meses subiendo su temperatura media en 5°C
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Anexo 2

Titulares del sector
= ELPAIS NEGOCIOS e .- |

PANELES SOLARES » Foro sobre 'El Potencial de a Fotovoltaica en e Entorno Rural
Las familias espaiiolas se suman a la revolucion de los La fotovoltaica, una gran oportunidad
paneles solares para la agricultura... y la 'Espaiia vacia'

El autoconsumo fotovoltaico se dispara y el mercado de las baterias de almacenamiento coge ritmo £ narioes el novado en cuestiones energéticasy el que mejor preparado esté

008 CCE

SANDRA LOPEZ LETON
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Zmae? Laenergiasolar vuelve abrillar en Espana e e—

n u o « Las instalaciones fotovoltaicas aumentaron un 95% el afo pasado, impulsadas por el energ’a EFICIENCIA .  MERCADOS .  MEDIO AMBIENTE . MOVl
nuevo marco legal, aunque el crecimiento fue todavia 11 veces superior en Alemania

ANTONIO CERRILLO
21/0872019 01:00

do
2110672019 11:48

Los autoconsumidores podrian firmar PPAs con
Rentabilidad de las energias renovables y el autoconsumo los excedentes de su produccion
como una oportunidad

LaraOjea 26725719 o1

B OoDTE

LA RAZON 2

Fiebre por las placas solares:
se disparan un 140% las
— | - peticiones de autoconsumo

la cuata da las enarsias Ia itica dala TIE El coste de una instalacion solar para 100 metros cuadrados es de unos 4.000
euros y rebaja a la mitad la factura de la luz

1 COMENTARIOS.

lltura | Vivir en Menorca | Videorecetas Fotosjvideos

La demanda de ayudas para
pasarse a las placas solares se
dispara en el altimo ano

Menorca lidera el ‘boom’ del autoconsumo: las
solicitudes desde empresas y particulares se han
multiplicado por siete

Javier Gilabert | 01/07/2019 Valorar e

M3 il 1 encuestas
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