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RESUMEN TECNICO:

El presente trabajo de investigacién aborda el desarrollo de un modelo de negocio para la
implementacién de Pequefios Aprovechamientos Hidroeléctricos (PAH) como alternativa de
abastecimiento energético y oportunidad de inversidn para industrias regionales en Mendoza. El
trabajo toma como caso de estudio a Hydrotec S.A., empresa mendocina especializada en consultoria

e ingenieria para proyectos hidraulicos e hidroeléctricos.

Se plantea como objetivo general identificar empresas o grupos de empresas con viabilidad
econdmica para la instalacion de PAH, contribuyendo al autoconsumo de energia renovable y la
generacion de rentabilidad. Para ello, se aplican metodologias de analisis estratégico como PESTEL, el
modelo de las cinco fuerzas de Porter, el FODA y el modelo CANVAS, permitiendo evaluar tanto el

entorno externo como las capacidades internas de la organizacién.

El estudio incluye una caracterizacion del mercado eléctrico argentino, el marco regulatorio
vigente y las principales oportunidades y desafios para la expansién de energias renovables en la
provincia. Asimismo, se detalla la estructura organizativa y la propuesta de valor de Hydrotec S.A.,
junto con la identificacidn de segmentos de clientes, canales, recursos y actividades clave. El modelo
CANVAS permite visualizar integralmente el negocio y orientar la gestién comercial para la promocién

efectiva de PAH en el sector industrial mendocino.

Palabras clave: energias renovables, generacion de energia, modelo de negocio, oportunidad

de inversidn, industrias regionales.
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA:

Con el objetivo de comprender el uso y los beneficios de los pequenos aprovechamientos
hidroeléctricos, tanto desde una perspectiva ecoldgica como econdmica, se desarrollard un modelo de
negocio basado en Hydrotec S.A., una empresa mendocina especializada en consultoria e ingenieria

para proyectos hidraulicos e hidroeléctricos.

Ante los nuevos desafios industriales, que exigen reducir la huella de carbono en sus procesos,
y el actual panorama energético de Argentina, Hydrotec ofrece una solucién viable para aquellas
empresas con la capacidad econémica de desarrollar un Pequefio Aprovechamiento Hidroeléctrico

(PAH).

El principal desafio radica en definir el area comercial de la empresa, estableciendo un puente
entre la parte técnica de estos proyectos y potenciales clientes que aln no estan familiarizados con

ellos.

Este trabajo tiene como objetivo desarrollar, de manera clara y precisa, el modelo de negocio
de Hydrotec, basandose en una propuesta de valor distintiva. A través de este modelo, se pretende
acceder a un nuevo segmento de mercado, orientado a la venta de PAHs a empresas de capital publico
y privado interesadas en el autoconsumo de energia renovable. Como parte del estudio, se expondra

un proyecto actual de la empresa a modo ilustrativo.

OBJETIVOS GENERAL:

Desarrollar un modelo de negocio que permita identificar empresas o grupos de empresas con
viabilidad econdémica dentro de la industria de Mendoza para la instalacion de Pequefios
Aprovechamientos Hidroeléctricos (PAHSs), con el fin de abastecerse de energia renovable y generar

rentabilidad econémica.

OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Definir la visidon, misién y valores de Hydrotec S.A.
e Evaluar el contexto externo mediante la metodologia PESTEL.
® Analizar la competitividad de los pequefos aprovechamientos hidroeléctricos (PAHs) frente a

otras fuentes de energia renovable.
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e Aplicar el modelo de las cinco fuerzas de Porter para comprender la cadena de abastecimiento,
los competidores actuales y potenciales, los sustitutos y las barreras de entrada y salida del
mercado.

e |dentificar las fortalezas y debilidades de Hydrotec S.A.

e |dentificar oportunidades y amenazas del sector energético.

e Aplicar el modelo de cadena de valor de Porter para determinar la propuesta de valor y la
estructura organizativa de Hydrotec SA.

e Realizar un analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas).

e Definir los objetivos estratégicos de la empresa.

e Disefar planes de accion y estrategias para alcanzar una ventaja competitiva sostenible.

e Explorar el potencial de la energia hidroeléctrica como una fuente de ingresos adicional para
las empresas, mas alla de su actividad principal.

e Desarrollar un modelo que permita a Hydrotec expandir su area técnica a través de una gestion
comercial efectiva. Promover la implementacion de PAHs en empresas interesadas en

incorporar energias renovables.

HIPOTESIS:

Desarrollar un modelo de negocio de Hydrotec S.A., centrado en el desarrollo e
implementacién de Pequefos Aprovechamientos Hidroeléctricos para la industria mendocina,
constituye una alternativa ambientalmente sostenible y econédmicamente viable que permite a las
empresas reducir sus costos energéticos, incrementar su competitividad y, al mismo tiempo, contribuir

a la diversificacién de la matriz energética de la region.

ALCANCE:

El desarrollo del modelo de negocio se centrard en la provincia de Mendoza, Argentina,
abarcando los 18 departamentos que la componen. La investigacion considera las caracteristicas del
entorno econémico, energético y empresarial de la region, con el objetivo de evaluar la viabilidad de

la implementacién de Pequefios Aprovechamientos Hidroeléctricos (PAHs).

LIMITE TEMPORAL:

El trabajo tiene como objetivo desarrollar un modelo de negocios para Hydrotec S.A,,

enfocandose en la expansion y estructuracidn de su drea comercial. Este plan tiene como fin fortalecer
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la gestion de la empresa y su capacidad para promover la adopcidén de PAHs en el sector industrial y

empresarial de Mendoza.

Con el fin de estructurar el andlisis y desarrollo del modelo de negocio, se tomardn como
referencia las metodologias PESTEL, el modelo de las 5 fuerzas de Porter, el analisis FODA y el

desarrollo de un modelo CANVAS.

A continuacidn, se detalla la estructura del trabajo de investigacion:

Al inicio se expone el marco tedrico y la descripcion de las herramientas y metodologias que
se van a utilizar.

En el capitulo uno se abordan los principales tipos de energias renovables, prestando especial atencién
en su clasificacion y caracteristicas. Luego, se realiza un analisis del mercado eléctrico argentino. Se
detalla su estructura, los actores principales que lo componen y el marco regulatorio vigente.

A partir de este contexto, se profundiza en el desarrollo de los Pequefios Aprovechamientos
Hidroeléctricos (PAH), tanto a nivel nacional como en la provincia de Mendoza, identificando los
organismos reguladores involucrados.

Al final del capitulo se presentan las ventajas y desventajas de las energias renovables,
resaltando los beneficios ambientales, sociales y econdmicos asociados a su implementacion.

A continuacién, en el capitulo dos se pone el foco en Hydrotec S.A. Se incluye una revisién de su
trayectoria, los proyectos ejecutados y su experiencia en el disefio y construccion de PAHs.

Se incorpora la definicion de su visidn, mision y valores institucionales. Se realizan los analisis
del entorno externo utilizando las herramientas PESTEL, las 5 fuerzas de Porter y el estudio de las
variables que determinan el atractivo del sector y su competitividad.

Posteriormente se realiza el analisis del entorno interno a través de la definicién de la cadena
de valor, identificando capacidades clave de la empresa. Este apartado concluye con el analisis FODA

que permite establecer los objetivos estratégicos de Hydrotec S.A.

En el capitulo tres se expone el modelo de negocio que se propone para la empresa, utilizando
la metodologia CANVAS. Se describen detalladamente los once bloques que lo conforman explorando

los distintos aspectos del lienzo y respondiendo las preguntas que los autores plantean.

Por ultimo, se presentan las conclusiones generales del trabajo a partir de lo desarrollado en

los capitulos anteriores. Se reflexiona sobre las oportunidades y desafios del sector de energias
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renovables en Argentina, y se destacan las recomendaciones estratégicas para Hydrotec S.A. en

funcidn de su posicionamiento y potencial de crecimiento.
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MARCO TEORICO

En el presente marco tedrico se desarrollan los temas relevantes para la investigacion,
proporcionando la base conceptual y la informacién necesaria para sustentar y orientar el desarrollo

del proyecto.

CULTURA ORGANIZACIONAL:

Los conceptos de misién, vision y valores son fundamentales en la definicion de una empresa. A lo
largo del tiempo, y con la evolucién de la administracion moderna, estos elementos han cobrado
creciente relevancia, ya que constituyen los pilares sobre los cuales se construye una organizacion
sélida. Brindan un horizonte claro, propédsito definido y una guia comun tanto para los colaboradores

internos como para los actores externos que interacttan con la empresa.

La vision describe el estado deseado a futuro. Establece hacia donde se dirige la empresa y qué aspira
a lograr en el largo plazo, sirviendo como guia para la planificacién estratégica y como fuente de

inspiracién para los miembros de la organizacidn.

La misién representa la razon de ser de una organizacion. Define qué hace, para quién lo hace y con
qué propdsito. Se centra en el presente, estableciendo el rol que desempeiia la empresa en su entorno

y la manera en que satisface las necesidades de sus publicos clave.

Por su parte, los valores constituyen los principios y creencias fundamentales que orientan el
comportamiento de la organizacidén y de sus integrantes, asegurando coherencia entre la identidad

corporativa y las acciones cotidianas.
Diversos autores han desarrollado y difundido estos conceptos.

Peter Drucker?, considerado el padre de la administracién moderna, sostenia que la mision es el punto
de partida para la toma de decisiones estratégicas. Propuso que debia responder a la pregunta “éCual
es nuestro negocio?” y enfocarse en las necesidades reales de los clientes, mas que en los productos
o servicios ofrecidos (Drucker, 1999). Asimismo, consideraba que una vision clara, alineada con los

valores organizacionales, era esencial para mantener la coherencia y la credibilidad de la empresa.

Philip Kotler?, referente en el campo del marketing, incorporé la misién, la vision y los valores

! Drucker, P. F. (1999).
2 Kotler, P., & Keller, K. L. (2016).
10
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como elementos centrales de la planificacidon estratégica. Segun Kotler y Keller (2016), la misién
establece la base de la identidad corporativa; la visién proyecta el futuro deseado; y los valores
consolidan la cultura organizacional. Para el autor, la integracidon de estos tres elementos garantiza
coherencia entre la estrategia de mercado y la esencia de la empresa, generando ventajas competitivas
sostenibles.

Simon Sinek3, en su teoria del “Circulo Dorado” (Start With Why), plantea que las

|Il

organizaciones mas inspiradoras y exitosas inician su comunicacion y sus acciones partiendo del “por

|Il e

qué” —su propodsito o causa—, antes de definir el “cdmo” (procesos) y el “qué” (productos o servicios).
Desde su perspectiva, la visidn y los valores deben derivarse de un propdsito central y auténtico, ya
gue esto genera una conexidon emocional profunda con clientes, colaboradores y otros publicos clave,

fortaleciendo la diferenciacién y el compromiso.

En conjunto, las contribuciones de Drucker, Kotler y Sinek permiten comprender que la mision,
la visién y los valores no son declaraciones aisladas, sino componentes interrelacionados. Juntos
definen la identidad organizacional, orientan la estrategia y fomentan una cultura coherente, capaz de

sostener el éxito y la relevancia en el tiempo

Comprender y definir estos conceptos no solo fortalece la cultura organizacional, sino que
también proporciona un marco de referencia consistente para la toma de decisiones estratégicas, la
motivacion del equipo y la construccidon de relaciones de largo plazo con los distintos actores del

entorno.

3 Sinek, S. (2009).
11
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CADENA DE VALOR

Forma N° 2. Fuente: Porter, M. E. (2008).

Modelo desarrollado por Michael Porter®. Consiste en distinguir qué actividades realiza la
empresa y clasificarlas en dos grupos principales: actividades primarias y de apoyo. De esta manera los
esfuerzos se concentran en aquellas actividades que si aportan valor, sin descuidar las de apoyo que

hacen al funcionamiento y soporte de la empresa.

Actividades Primarias: dentro de ellas encontramos

e Logisticainterna

e Operaciones

e Logistica externa

e Marketing y ventas

® Servicio

Actividades de apoyo:

e Abastecimiento
e Desarrollo de tecnologia
® Gestion de recursos humanos

e Infraestructura de la empresa

4 Porter, M. E. (2008).
12



anz %

vy,

QUNCUYO (@ G
288 2 NACIONAL DE CUYO > ECONOMICAS

e
>
" a

PESTEL

Esta herramienta examina las variables externas (politicas, econdmicas, sociales, tecnoldgicas,

ecoldgicas y legales) que impactan en la actividad de Hydrotec y en sus posibilidades de crecimiento.

Ademas, permite conocer el entorno sectorial en el que la empresa participa, facilitando la
identificacion de oportunidades y amenazas a corto y mediano plazo. De este modo, es posible

planificar y adaptar la estrategia empresarial de manera anticipada y efectiva.

Con la adquisicién de esa informacidn se genera una vision completa y precisa del entorno
externo, la cual sirve para definir estrategias de negocio mas efectivas, tomar decisiones con
inteligencia y tener una mayor probabilidad de éxito para lograr objetivos a corto, mediano y largo

plazo.

En este sentido, con esta herramienta es posible:

® Reconocer factores externos: Es fundamental identificar aquellos elementos del entorno que,
aunque estén fuera del control directo de la organizacidn, pueden influir significativamente en
su desempefio. Conocer estos factores permite comprender mejor el contexto en el que se
opera y anticipar posibles efectos sobre las actividades internas.

e Prever transformaciones del entorno: En un contexto globalizado y cambiante, incluso
pequefias modificaciones en el entorno pueden repercutir en la dindmica empresarial. El
analisis PESTEL ofrece una herramienta Util para anticiparse a estas variaciones y adaptar las
estrategias de forma oportuna.

e |dentificacidén de oportunidades y riesgos: Al realizar un analisis PESTEL de manera rigurosa, es
posible detectar oportunidades emergentes en el mercado, asi como también visualizar
amenazas que podrian afectar la estabilidad o el crecimiento del negocio. Esto permite actuar
con previsidn y prepararse ante distintos escenarios.

® Mejora en latoma de decisiones: Contar con una visidn integral del entorno externo facilita la
toma de decisiones mds informadas y acertadas. Esta practica reduce los margenes de errory
favorece una gestion mas eficiente de los recursos.

® Apoyo a la planificacién estratégica: Sirve como base para trazar planes a largo plazo, ya que
permite alinear los objetivos de la empresa con las tendencias y condiciones externas que

podrian impactar en su evolucion.

13
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Fomento de la innovacion y la competitividad: Comprender a fondo el contexto en el que se
desenvuelve una organizacidn impulsa la capacidad de innovar y adaptarse. Esto se traduce en

una mayor competitividad y en la posibilidad de mantener una posicién sélida en el mercado.

Este analisis estd destinado a ser incorporado posteriormente en una matriz FODA cruzada, en la

que se detallardn con mayor precisién las estrategias a considerar para fortalecer el modelo de

negocio.

Las variables por estudiar son las siguientes:

Politico: en este punto se detallan conceptos asociados a las politicas de los gobiernos,
regulaciones de mercado, normativas legales, comerciales y aduaneras.

Econdmico: en este factor se analizan variables macroecondmicas, tendencias de mercado,
crisis y ciclos econdmicos a nivel regional, nacional e internacional, asi como también las
decisiones econdmicas de los gobiernos de turno, especialmente en lo referente a tasas de
interés y tipo de cambio.

Social: este factor se analiza principalmente para comprender qué grupo demografico muestra
interés en proyectos como los que desarrolla la compaiia. A partir de ello, surgen
interrogantes clave a resolver, como: écudles son los perfiles que se sienten atraidos?, équé
rangos etarios predominan?, iqué estilo de vida llevan?, éiqué actitudes y valores éticos
tienen?, éicudl es su nivel educativo y cuales son sus patrones culturales?

Tecnoldgico: Al abordar este factor, no solo se considera la innovacién en la generacion de
energia verde, sino también aspectos como la creacidn y el uso de patentes, los avances en
infraestructura, y las investigaciones orientadas a la mejora de procesos y a la eficiencia en el
uso de recursos. En particular, tratdndose del agua —un recurso critico y escaso— el foco estd
puesto en como optimizar su uso, cdmo preservarla y cudles son los medios mds adecuados
para aprovecharla en otros fines, como la generacidn de energia.

Ecologico: en este factor se analizan variables como problematicas y politicas
medioambientales, asi como también los procesos productivos, con el objetivo de identificar
oportunidades de mejora o incluso la sustitucidn de tecnologias contaminantes, como aquellas
gue emiten altos niveles de CO,. También se considera el nivel y tipo de consumo de recursos
naturales.

Legal: aqui se detallan las legislaciones vigentes, los derechos internacionales, la normativa
nacional e internacional, los decretos locales y las regulaciones de precios que pueden influir

en la actividad de la empresa.
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En la proxima seccion se desarrollara el modelo de las cinco fuerzas de Porter. Este permitira
profundizar en el entendimiento de variables internas y del entorno competitivo, aportando una visién
mas completa sobre la posicién de la empresa frente a sus competidores y otros actores relevantes del

mercado.

MODELO “5 FUERZAS DE PORTER”

Porter plantea un modelo donde ve a la competencia con una vision mucho mas amplia que la de un
estratega convencional, la cual tiene una mirada estrecha sobre el competidor directo actual, dejando
de lado varias aristas que pueden hacer que su producto o servicio vaya perdiendo interés en su
poblacién. En su modelo plantea otras cuatro variables importantes, como clientes, proveedores,

amenazas de nuevos competidores y amenazas de sustitutos.

Nuevos
Competidores

Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores

Poder de Negociacion
de los Proveedores

Competidores
en el mercado

Proveedores Clientes
Infensidad de la
Rivalidad Poder de Negociacion
de los Clientes
Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos
Productos
Sustitutos

Figura N* 2: Modelo de las
cinco fuerzas de Michel Porter

Forma N° 1. Fuente: Kotler, P., y Armstrong, G. (2016). Fundamentos de Marketing (149 ed.). Pearson.

La configuracion y el peso relativo de cada una de estas fuerzas varian segun el sector en el que
opere la organizacién. Aquellas fuerzas que ejercen mayor presidn son las que, seglun Porter,
determinan la rentabilidad del sector, y, por ende, deben ser prioritarias al momento de disefiar una

estrategia competitiva.

- Nuevos entrantes: hace referencia a los posibles competidores que buscan ingresar al sector,
introduciendo nuevas capacidades y aspirando a captar una parte del mercado. Esta situacion
ejerce presidn sobre las empresas ya establecidas, forzandolas a ajustar precios, costos y

niveles de inversién para mantenerse competitivas. En un entorno con mayor cantidad de
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jugadores, crece la necesidad de diferenciarse y ofrecer un valor agregado que permita

destacarse frente a los demas.

La magnitud de esta amenaza depende del nivel de las barreras de entrada existentes. Cuanto
mas altas sean, menor sera la presién de los nuevos participantes. Estas barreras representan
ventajas estructurales que poseen las empresas consolidadas frente a los potenciales

ingresantes. Segun Porter, existen siete fuentes principales de barreras de entrada:

1. Economias de escala por el lado de la oferta: encontrar la optimizacion de
costos al producir a mayor escala.

2. Beneficios de escala por el lado de la demanda: conocidos como efectos de
red.

3. Costos para los clientes por cambiar de proveedor: cuando los competidores
estdn establecidos y han logrado posicionar su marca mediante grandes
esfuerzos de publicidad y fidelizacién. Si una compaiiia establece firmemente
sus productos y los diferencia de los de la competencia, serd muy complicado
para los nuevos competidores hacerse un lugar en el mercado.

4. Requisitos de capital: para un nuevo competidor, esta variable por lo general
suele ser una de las que mas influye, ya que dependiendo del sector al que
quiere ingresar, muchas veces la necesidad de capital inicial es muy elevada.

5. Ventajas de los actores establecidos independientemente del tamafio:
ventajas de costos o de calidad que no pueden adquirir los nuevos potenciales
competidores, como pueden ser tecnologias propietarias, acceso preferencial
a mejores materias primas, ubicacidon geografica preferencial favorable, o
incluso la experiencia acumulada del competidor existente.

6. Acceso desigual a los canales de distribucidn: si los canales ya se encuentran
ocupados de competidores el nuevo ingresante debe hacerse un lugar

7. Politicas gubernamentales restrictivas: estas pueden obstaculizar o promover
la entrada de nuevos competidores, por lo que pueden fortalecer o eliminar

las barreras.

El analisis de estas barreras es clave para cualquier compafiia que quiere ingresar a un
nuevo sector ya que mediante el estudio de aquellas se busca hallar la forma de superarlas sin

anular, mediante una inversion alta, la rentabilidad de participar en el sector.
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El poder de los proveedores: mientras mas poder tengan los proveedores, mayor es el valor
gue captan para si mismos, cobrando precios mas altos, u obteniendo mejores condiciones,
como el hecho de transferir algunos costos a los participantes del sector (cobro de muestras,
envios, fuentes de financiamiento). Las compafiias dependen de una amplia némina de
distintos proveedores para poder abastecer todos sus insumos. Un grupo de proveedores
poderoso es si, estd mds concentrado que el sector al cual le vente, si no dependen del sector
para sus ingresos, si los participantes del sector deben asumir costos por cambiar de
proveedor, si ofrecen productos que son diferenciados o/y si no existen proveedores

sustitutos.

El poder de los compradores: los clientes poderosos son aquellos que pueden capturar mas
valor si obligan a que los precios bajen, exigen mejorar la calidad o mejores prestaciones de
servicios y hacen que los participantes del sector se enfrenten. Otro aspecto es si tienen poder
de negociacién frente a otros participantes del sector, especialmente si son sensibles a los
precios. Como los proveedores, existen grupos de clientes con diversos poderes de
negociacidn, esto ocurre cuando, hay pocos compradores o si las compras son grandes en
relacidn con el tamafio del proveedor, los productos son estandarizados, los compradores no
incurren en costos por cambiar de proveedor, o si existe la posibilidad de integracion hacia
atrés.

Un grupo de compradores es sensible al precio si: el producto que compra representa una
parte importante de su estructura de costo, si se obtienen utilidades bajas, hace falta efectivo

en caja, o si necesita recortar sus costos de adquisicién.

El poder de los sustitutos: cumplen con la misma funcién o una similar que el producto de un
sector. cuanto esta es alta, la rentabilidad del sector sufre. Esto ultimo ocurre cuando se ofrece
un atractivo trade-off de precio y desempefio respecto del producto del sector o si el costo
para el comprador es bajo si cambia por el sustituto.

La rivalidad entre los competidores existentes: adoptan diversas formas, incluyendo
descuentos de precios, lanzamientos de nuevos productos, campafias publicitarias vy
mejoramientos del servicio. cdmo se menciond anteriormente, todo esto hace que la
rentabilidad del sector se limite. La rivalidad es mas intensa cuando, los competidores son

varios o similares, el crecimiento del sector es lento, las barreras de salida son altas, los rivales
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estdn altamente comprometidos con el negocio y aspiran a ser lideres mas alla de lo

econdmico, entre otros.

ANALISIS DEL ATRACTIVO DEL SECTOR

Un sector de negocios puede entenderse como un entramado de empresas y organizaciones
publicas vinculadas a través de transacciones comerciales y de apoyo, que abarcan desde el suministro

de materias primas hasta la llegada del producto final al consumidor.

El analisis de su atractivo competitivo requiere una mirada dual:
Por un lado, desde el marco interno de las cinco fuerzas de Porter expuesto anteriormente, se evalua
el grado de rivalidad existente, el poder de negociacion de proveedores y clientes, asi como las
amenazas de sustitutos y de nuevos entrantes. Esto permite dimensionar la intensidad competitiva y

las barreras de entrada que condicionan la rentabilidad del sector.

Por otro lado, desde la perspectiva externa del modelo PESTEL, se examinan los factores
politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales que inciden en su evolucién. Estos
elementos aportan claridad sobre oportunidades de crecimiento y riesgos que trascienden a los

propios actores de la industria.

El propdsito de integrar ambos enfoques radica en estimar el grado de atractivo del sector, al
mismo tiempo que se identifican oportunidades estratégicas y se anticipan amenazas, con el fin de
construir una visién integral que sustente la toma de decisiones y la planificacidn a largo plazo.

La metodologia utilizada se basa en la asignacion de valores en una escala de uno a cinco: los
puntajes 1y 2 representan amenazas, el valor 3 se considera neutro y no se incorpora al analisis para
evitar sesgos, mientras que los valores 4 y 5 se interpretan como oportunidades. Bajo este criterio, un
resultado inferior a 3,5 indica que el sector carece de atractivo, en tanto que un valor superior a 3,5
refleja un sector atractivo. No obstante, este indicador constituye Unicamente una aproximaciéon y no

determina de manera concluyente la viabilidad de avanzar con un negocio en dicho dmbito.
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FODA

El origen del andlisis FODA se atribuye a Albert Humphrey, un consultor del Instituto de
Investigacion de Stanford, quien en la década de los 60 les propuso a las empresas mas fuertes de

Estados Unidos un plan a largo plazo que fuera razonable y ejecutable.

Hasta ese momento las companias de EE.UU. no lograban identificar por qué sus estrategias
corporativas fallaban, por lo cual, esta herramienta fue aceptada, ya que su creador le aporté cierta
dosis de responsabilidad y objetividad a la planeacidn de objetivos. Analisis FODA: qué es y cémo se

hace - Guia basica 2021

Este analisis tiene como finalidad evaluar de manera concreta y visual una situacién particular
que atraviesa la compaifiia, permitiendo anticipar tanto las consecuencias positivas como los posibles
riesgos asociados a la toma de decisiones. Se trata de una herramienta Util para delinear las estrategias
a seguir en los préximos afos, basandose en el contexto actual y en las tendencias que puedan influir

en el sector.

MODELO DE NEGOCIO:

Dado que la presente tesis se desarrollara utilizando un ejemplo practico del modelo CANVAS,
resulta pertinente considerar la teoria propuesta por Alexander Osterwalder y Yves Pigneur en su libro

Generacion de modelos de negocio.

Estos autores definen el modelo de negocio como la descripcidn de cdmo una organizacion
crea, entrega y captura valor. La definicion integra los elementos esenciales para comprender la légica

de operacidn de una empresa y la forma en que genera beneficios.

Para su analisis y disefio, desarrollaron el Business Model Canvas, una herramienta que

estructura el modelo en nueve bloques

CANVAS

En el presente capitulo se desarrollard el modelo de negocio utilizando la herramienta
CANVAS. Esta metodologia permite estructurar el modelo de manera progresiva, brindando una vision
global que facilita su comprensidn integral. El enfoque estd puesto en los elementos mas relevantes,

como la propuesta de valor y los actores clave, entre ellos, la relacién con los clientes.
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Antes de abordar el desarrollo practico, se presentara una descripcidn tedrica de cada uno de

los bloques que componen el modelo CANVAS.

En esta obra, los autores explican cdmo comprender la naturaleza de un modelo de negocio y

como posicionarlo frente a la competencia. El libro se estructura en seis apartados:

El lienzo del modelo de negocio, una herramienta para describir, analizar y disefiar modelos

de negocio.

Patrones de modelos de negocio, basados en conceptos de destacados pensadores

empresariales.
3. Técnicas para el disefio de modelos de negocio.
4. Laestrategia, observada a través de la lente del modelo de negocio.
Un proceso genérico para el disefio de modelos innovadores, que integra conceptos, técnicas
y herramientas presentadas anteriormente.

Una panoramica de cinco temas relacionados con los modelos de negocio, propuestos para su

estudio.

Con el fin de simplificar el analisis, esta tesis se enfocara en el primer apartado, correspondiente

al desarrollo del lienzo del modelo de negocio, el cual permite exponer los distintos factores y actores

que interactian dentro del mismo.

Actividades

Propuesta Relacion con
Clave

2 de Valor Clientes

oty / ‘ < Segmentos
Clave @ = =2 \ de Clientes
’,
RS
) | \
.{ | \
/ / A‘ S
Estructura & \ \. Fuente de
/ / “ :
de Costos / / \ Jngresos
s Recursos m—
Canales
Clave

Forma N° 3. Fuente: Osterwalder, A y Yves, P. (2011).

® Segmento de mercado
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En este mddulo se define a quiénes se va a dirigir la empresa con su propuesta y a
quienes va a dejar afuera. Definirlos correctamente es clave para el éxito del modelo. Se
diferencian por las necesidades y deseos que tienen, en los canales necesarios para llegar a
ellos, cdmo esperan que sea la relacidn y cuanto estan dispuestos a pagar por un producto o
servicio.

A grandes rasgos se puede segmentar el mercado de la siguiente manera:

- Mercado de masas: Sin distinciones ni delimitaciones del segmento. Se busca llegar a todos
los potenciales compradores que comparten una necesidad o caracteristica similar, pero
con una sola propuesta

- Mercado segmentado: Se distinguen grupos de clientes con necesidades y problemas
similares y se los atiende de forma separada, brindando a cada grupo una propuesta de
valor adecuada.

- Mercado diversificado: La empresa atiende a dos o mas segmentos que no comparten
caracteristicas o necesidades similares entre ellos, por lo que hay dos o mds propuestas
de valor.

- Nicho de mercado: Se concentran los esfuerzos en un segmento reducido del mercado que
posee requisitos y necesidades particulares. La propuesta, el canal, la relacién y el valor se
enfocan en sus caracteristicas.

- Plataformas multilaterales o Mercados Multilaterales: La propuesta de valor esta
destinada a dos 0 mds segmentos de mercado que son independientes, pero conforman
un mercado. Por ejemplo, las tarjetas de crédito. La entidad emisora necesita clientes que

utilicen la tarjeta y comercios que la acepten y realicen ofertas atractivas.

Propuesta de valor

Este punto es necesario definirlo con claridad ya que su objetivo es solucionar problemas del
cliente y satisfacer esas necesidades mediante al valor agregado y diferenciado. Dependiendo
de cuan valioso y diferenciado de la competencia, es cuan atractivo es para que el cliente
decida decantar la decisién de comprar el bien o servicio.

Constituye una serie de ventajas que puede ofrecerle a un cliente. Algunas preguntas que
pueden surgir a la hora de pensar en cémo determinarla son: ¢Qué valor proporcionamos a
nuestros clientes? ¢Qué problema de nuestros clientes ayudamos a solucionar? ¢Qué
necesidades de los clientes satisfacemos? ¢ Qué paquetes de productos o servicios ofrecemos

a cada segmento de mercado?
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Para ello existen una serie de elementos que pueden ayudar a responder a las incégnitas que

van a depender del segmento de mercado que se esté hablando. Dependiendo lo que mas

valore cada grupo de clientes: la innovacidn, la calidad, la personalizacién, la marca/estatus, el

precio o la reduccidn de riesgo o costes, entre otros.

e C(Canales

Se define la forma en la que le haremos llegar al segmento elegido la propuesta de valor. Son

los puntos de contacto que dan a conocer los productos y servicios, evaluar la propuesta de

valor, ofrecer servicios diferenciados y ofrecer atencién postventa o similares.

Los canales tienen 5 fases por las que pueden pasar. Ademas, los distinguimos entre:

Tipos de canal

Fases de canal

P | Directo Equipo
r comercial
o
Ventas en
p .
internet
i
o Tiendas
propias
S | Indirecto | Tiendas de
o socios
c
) Mayorista
i
o

1.Informacion

éCémo damos
a conocer los
productos vy
servicios de
nuestra

empresa?

2.Evaluacion

éCoémo
ayudamos a
los clientes a
evaluar
nuestra
propuesta de

valor?

3.Compra

éCoémo
puede
comparar
los
clientes
nuestros
productos

y

servicios?

4.Entrega

éCémo
entregam
os a los
clientes
nuestra

propuesta

de valor?

5.Posventa

éQué
servicio de
atencién
posventa

ofrecemos

?

Forma N° 4. Fuente: Osterwalder, A y Yves, P. (2011).

La conveniencia de usar canales propios o ajenos y el margen de ganancia de cada uno depende

del cliente, de cudl es la manera mdas adecuada de acercar el producto o servicio y qué tan accesible es

para la empresa.
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Relaciones con clientes

Dependera principalmente de las caracteristicas del segmento y del tipo de producto o servicio
que la empresa ofrezca, cudl es la relacién y el grado de cercania que debe establecer con sus
clientes.

Las relaciones con los clientes pueden estar basadas en los fundamentos siguientes:

¢ Captacién de clientes
e Fidelizacion de clientes

e Estimulacidn de las ventas (venta sugestiva)

Y podemos diferenciarlas de la siguiente manera:

Asistencia personal: se basa en la comunicacidén entre personas. El cliente es atendido
y asistido por un personal de la empresa.

Asistencia personal exclusiva: cada cliente es asignado a un representante de la
empresa. Se busca establecer una relacién mds cercanay a largo plazo.

Autoservicio: la empresa proporciona los medios para que los clientes se “atiendan
solos”.

Servicios automaticos: este tipo de relacién combina una forma mas sofisticada de
autoservicio con procesos automaticos, muchas veces simulando una relacién
personal.

Comunidades: se intenta crear una relacién mas profunda con los clientes, los
potenciales clientes y entre los miembros de la comunidad. Ademas, permite conocer
mejor las preferencias y necesidades de quienes forman parte.

Creacion colectiva: se recurre a los clientes para crear valor. Aportan creatividad e

innovacion a los procesos.

Fuentes de ingreso

Son los flujos de caja que genera el negocio en los diferentes segmentos de mercado, la
pregunta radica en écudnto esta dispuesto a pagar mi cliente por el bien o servicio que le
ofrezco?

Es necesario entender a qué segmento nos dirigimos para entender cuan valiosa es la
propuesta de valor, en base a ello la empresa puede generar uno o varios ingresos que le
permitan tener mayor fluidez de caja para afrontar los costos y gasto de la operatoria. Algunos
ejemplos son: venta de activos o servicios es la mas conocida, cuota por uso o suscripcion,

Préstamo/Alquiler/leasing, concesién de licencias, etc. (sumar mecanismo de fijacién de
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Recursos clave

Se describen todos los activos relevantes que son funcionales al negocio, pueden ser fisicos,
econdmicos, intelectuales o humanos. Ademas, la empresa puede tenerlos en propiedad,
alquilarlos u obtenerlos de sus socios clave.

Dependiendo de la actividad y la propuesta de valor de cada empresa, es la determinacién de

importancia de cada recurso.

Actividades clave
Son aquellas acciones necesarias para el desarrollo y funcionamiento del modelo de negocio,
y aportar a la propuesta de valor que se le presenta al consumidor.
Al igual que los demas mddulos se pueden categorizar en produccién, resolucién de problema,
plataforma/red, etc. Esto va a depender de la naturaleza del modelo de negocio y de cuél es la
propuesta de valor que se le quiere presentar al segmento de mercado seleccionado.
Socios clave
Se las define a la red de proveedores y socios que contribuyen a que el modelo de negocio
funcione. Se crean alianzas para optimizar el modelo, reducir riesgos y adquirir algunos
beneficios o recursos. El autor habla de cuatro tipos de asociaciones:

1. Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.

2. Coopeticidn: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras.

3. Joint ventures: (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios

4. Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los suministros.
Algunas interrogantes que presenta el capitulo como propuesta para resolver a la hora de
armar el modelo son: i Quiénes son nuestros socios clave? ¢ Quiénes son nuestros proveedores
clave? ¢Qué recursos clave adquirimos a nuestros socios? ¢Qué actividades clave realizan los
socios?
Al responderlas, pueden resultar Gtiles para la busqueda de optimizaciéon y economia de

escala, reduccién de riesgo e incertidumbre, compras de determinados recursos.

Estructura de costos

Se establecen todos los costos necesarios para la puesta en marcha del modelo, en todas sus
fases, creacion de valor, entrega de valor y el mantenimiento de las relaciones con los clientes.
Al igual que asociaciones claves, se plantean una serie de interrogantes que ayudan a definir

cual es la mejor estructura de costo que se adapte al negocio que se esta desarrollando.
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Algunas de ellas son ¢Cuales son los costes mas importantes inherentes a nuestro modelo de
negocio? ¢éCudles son los recursos clave mas caros? ¢Cuales son las actividades clave mas
caras?

Si bien siempre se busca optimizar los costos al maximo, el nivel de optimizacién posible
depende del enfoque que se le quiera dar al negocio.

Se puede optar por una estructura basada en costos, que prioriza minimizar los gastos, o por
una estructura basada en valor, donde la prioridad es ofrecer al cliente una propuesta de valor
sélida y de calidad.

Una vez definido el enfoque, los costos se clasifican segln sus caracteristicas: fijos o variables,

y considerando si se apunta a lograr economias de escala o economias de campo.
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CAPITULO 1: ENERGIAS RENOVABLES Y EL MERCADO ELECTRICO ARGENTINO

Para evaluar la viabilidad del proyecto, primero es fundamental comprender qué es una
energia renovable y por qué es clave invertir en su desarrollo en Argentina.

Se considera energia renovable aquella que no proviene de combustibles fésiles, sino de
recursos naturales capaces de regenerarse indefinidamente, como el sol, el viento o el agua. Estas
fuentes pueden ser aprovechadas sin agotarlas, siempre que se utilicen sin consumo directo de la
materia prima.

Argentina fue pionera en la implementacion de energia hidroeléctrica con la instalacion de la
planta de Bamba, en la provincia de Cérdoba, en 1897. Sin embargo, no fue hasta finales de la década
del 50 que esta fuente se consolidé como parte de la matriz energética nacional, con la puesta en
marcha de la planta de San Roque, también en Cérdoba. A pesar de ello, el uso del petréleo no
disminuyd significativamente, aunque la energia hidroeléctrica permitié absorber el crecimiento de la
demanda.

En la década del 70, se incorpord al mercado eléctrico la energia nuclear como una estrategia
para diversificar la matriz energética. Si bien no es considerada una fuente renovable, es una
alternativa menos contaminante en comparacién con la generacion a partir de combustibles fésiles.

Con el paso del tiempo, Argentina también sumad el gas natural y, en los uUltimos 15 afios, ha
impulsado con mayor fuerza las energias renovables. La incorporacion de paneles solares, energia
edlica, pequenos aprovechamientos hidroeléctricos y biocombustibles ha marcado el camino hacia una

matriz energética mas sustentable y sostenible para el futuro del pais y el planeta.

1930-1957: Térmica

1957-1972:

". Hidroeléctrica

1972-1987:
Térmica-
Hidroeléctrica-Nuclear

1987-2002:
Gas Natural
2002-2015:
@ Refosilizacion:
Gas Oil+Fuel Oil
2016-
2022 Otras Renovables
[ 220
. 2022-205072:

Actual Transicion Energética

1930 1940 1950 1960 1970 1980 1990 2000 2010 2020 2030 2040 2050

Forma N° 5. Fuente: https://www.argentina.qob.ar/cnea/destacados/transicion-energetica-y-

tecnologia-nuclear/las-transiciones-energeticas-en-nuestra
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A continuacién, se presentan las definiciones de las distintas fuentes de energia segun el
Ministerio de Economia de la Nacién. Luego, se profundizard en los pequefios aprovechamientos

hidroeléctricos para comprender su potencial dentro del mercado de energias renovables.

2, e SP O £

Energia edlica Energia solar Bios Pequerfios . Energia
Tecnclogias y aplicacionesen  Mediante conversién a calor Usando como combustible Aprovechamientos hidroeléctrica
que se aprovecha la energia o electricidad, se aprovecha residuos forestales, agricolas, Hidroeléctricos Aprovechamiento del agua
cinética del viento, la radiacion proveniente del ganaderos se obtiene como recurso natural

Conversién de la energia
cinética y potencial
gravitatoria del agua, en
energia mecanica.

convirtiéndola a energia sol. electricidad.
mecanica o eléctrica.

renovable, mitigacién del
cambio climatico y gestion
sostenible del ambiente.

Forma N° 6. Fuente: https://www.argentina.gob.ar/economia/energia/energia-electrica/renovables

Los pequefios aprovechamientos hidroeléctricos (PAH) son centrales de baja potencia,
generalmente con una capacidad inferior a 50 megavatios de potencia instalada, que aprovechan el
caudal de rios o canales sin la necesidad de grandes embalses.

Existen dos tipos de fuentes de generacién de energia hidroeléctrica:

- Aprovechamientos Illamados de acumulacién, que provienen de agua estancada, como puede
ser un dique, embalse, etc.

- Aprovechamiento de paso, que son aquellos que no irrumpen el cauce del rio o de la fuente
de energia, o en su defecto, que se derivan para la instalacién de estas turbinas especificas,
pero que no detienen el curso del agua.

Los PAH principalmente se instalan en base a esta ultima modalidad, donde se crea la energia a
partir de encontrar cauces con potencial. Esta modalidad es la mas utilizada para la generacién de
electricidad.

Su principal ventaja es su bajo impacto ambiental, ya que no requieren la construccién de grandes
represas ni generan desplazamiento de comunidades. Ademas, su infraestructura es mas econdémicay

su instalacion mds rapida en comparacion con las centrales hidroeléctricas de gran escala.
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Forma N° 7. Fuente: Programa Renovar-Hydrotec S.A.

MERCADO ELECTRICO ARGENTINO

Siguiendo el andlisis del contexto de los PAH se expone el desarrollo del mercado, donde se
puede observar que, hasta mediados del siglo XX, en Argentina no existia un mercado eléctrico como
tal.

Debido al desarrollo y crecimiento en la obtencidn y utilizacién de energia eléctrica en 1945 se
crea La Direccion General de Centrales Eléctricas del Estado que supervisaba el proyecto, la ejecucion
y la explotacion de centrales eléctricas (hidraulicas y térmicas), medios de transmision, estaciones
transformadoras y redes de distribucidn, para la venta de energia eléctrica. Se encargaba de todo lo

referente a la energia eléctrica.
En el afio 1947 se crea por medio de la fusién de la mencionada Direccidon General de Centrales
Eléctricas del Estado y de la Direccion General de Irrigacién una empresa publica argentina llamada

Agua y Energia que se encarga de la produccion, distribucién y comercializacién de energia eléctrica y

también de la evaluacion y construccién de obras de ingenieria hidraulica.

Forma N° 8. Logo Agua y Energia
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Luego en el afio 1989 Agua y Energia Eléctrica S.E. es privatizada y dividida en veintidds
unidades de comercializacién. Una de ellas fue el Despacho Nacional de Cargas que llevé a la creacién

de lo que es hoy en dia CAMMESA (Compafiia Administradora del Mercado Mayorista Eléctrico S.A).

En el marco de los dispuesto en la Ley 24.065/91 (Marco Regulatorio Eléctrico), los decretos
reglamentarios y las resoluciones de la Secretaria de Energia, emanadas de la misma ley, comenzaron

a generarse durante 1992, lo que llevd a la nueva estructura del mercado eléctrico.

L
CAMMESA

Forma N° 9. Logo CAMMESA

CAMMESA
Es una empresa de gestién privada con fines publicos. El paquete accionario es propiedad en
un 80% de Agentes del Mercado Mayorista Eléctrico. El 20% restante estd en poder del Estado

Nacional, personificado por la Secretaria de Energia.

La introduccion de la competencia a través de la desintegracion vertical y horizontal de la

industria requirié formas de regulacién distintas a las aplicadas histéricamente en el sector.

El nuevo ordenamiento institucional incorpora elementos innovadores en la regulacién, donde
las empresas son controladas a través de la verificacion del cumplimiento de obligaciones,
sometiéndose a penalidades e incentivos sin necesidad de inmiscuirse en la funcién productiva de las

empresas ni en su estructura de costos o metas de inversion.

El dictado de las normas que regulan la actividad y las politicas del sector mayorista han
guedado reservadas a la Secretaria de Energia. Con su presidencia, el Consejo Federal de la Energia
Eléctrica conduce las relaciones con las provincias y la administraciéon de los fondos especiales, en

particular el Fondo Nacional de Energia Eléctrica (FNEE).

De acuerdo con lo establecido en el decreto del Poder Ejecutivo Nacional N.2 1192/92, que dispuso

su creacion, CAMMESA tiene como objetivos principales:

e Realizar el despacho técnico y econdmico del Sistema Argentino de Interconexién (SADI),
procurando maximizar la seguridad del sistema y la calidad del suministro eléctrico, y

minimizar los precios mayoristas en el mercado spot.
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e Identificar las necesidades de potencia para satisfacer la demanda energética, asi como
optimizar la aplicacién de las normas dictadas por la Secretaria de Energia para el
funcionamiento del mercado eléctrico.
e Supervisar el funcionamiento del Mercado a Término y administrar el despacho técnico

correspondiente a los contratos celebrados en el Mercado Eléctrico Mayorista (MEM)

De acuerdo con lo Ultimo mencionado, se establece la comercializacién de energia dentro del MEM

de tres formas diferentes:

- Mercado Spot: Donde los precios varian en forma horaria de acuerdo a variaciéon de la

demanday a la disponibilidad de los equipos que haya en cada momento.

El ingreso de maquinas para abastecer la demanda se hace con un orden prioritario de costos,
es decir, entran en servicio primero las mds econdmicas hasta cubrir la potencia mas la reserva

y las que no son requeridas quedan sin operar.

En este mercado existe un reconocimiento para la energia en funcién de los costos de los

combustibles y otro para la potencia que representa los costos fijos.

- Mercado Estacional: Se definen dos periodos semestrales al afo, con fechas de comienzo el 12

de mayo y el 12 de noviembre relacionados con las épocas de hidraulicidad.

En cada periodo estacional se define un precio estabilizado de energia, en funcién de lo que

Se espera costara durante esos seis meses.

Los distribuidores compran a ese precio y las diferencias con respecto a los precios reales que

se produjeron en el Mercado Spot, se cargan al periodo siguiente.

- Mercado a Término: Se establece entre un generador y un distribuidor o gran usuario con la

firma de un contrato.

Se determinan las condiciones de entrega de energia y de pago, como asi también los plazos
de vigenciay los resarcimientos de una de las partes por incumplimiento de la otra. Los precios

se pactan libremente.

Lo que provoca una segmentacién vertical en funcion de las diferentes necesidades

regulatorias de cada actividad:

Los consumidores se dividen en Grandes usuarios y Usuarios Finales. Los primeros se
constituyen asimismo en agentes del Mercado Eléctrico, tal como los integrantes de los subsectores

anteriormente citados.
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Por parte del gobierno y la Secretaria de Energia fueron mutando las empresas y los entes

encargados de distintas funciones referentes a la energia.
Dando lugar a la formacién del mercado con tres figuras principales:

® Generacion (Centrales Hidroeléctricas)
e Transmisién (Comahue Cuyo)

e Distribucion (EDEMSA)

Ademds de otros entes reguladores de la actividad como CAMMESA y SADI® (Sistema Argentino de

Interconexion).
Este Ultimo es el sistema de generacion y transporte de energia eléctrica de alta tensién que abarca

todas las conexiones eléctricas del pais y contiene algunas otras redes de paises del MERCOSUR.

Otros entes institucionales con responsabilidad en el control y gestién de la industria eléctrica en
la Argentina son:
A NIVEL NACIONAL

1. Secretaria de Energia de la Nacion: Es la autoridad mdaxima del sector energético. Define
politicas energéticas y regula el Mercado Eléctrico Mayorista (MEM). Administra programas

como el Renovar (para energias renovables).

Sitio: https://www.argentina.gob.ar/energia

2. CAMMESA (Compaiiia Administradora del Mercado Mayorista Eléctrico S.A.): Administra el
MEM y el despacho técnico y econdmico de energia. Interviene cuando el PAH estd conectado
al sistema interconectado nacional (SADI).

Sitio: https://www.cammesa.com

3. ENRE (Ente Nacional Regulador de la Electricidad): Regula y controla la calidad del servicio

eléctrico en jurisdiccion federal. Aplica principalmente a empresas que operan en varias

5> La SADI es una gran red o malla interconectada que vincula nodos generadores de electricidad (aportan la
energia) y nodos usuarios (consumidores de la energia). Su capacidad total instalada es de aproximadamente
39.000 MW. Este sistema es monitoreado y ajustado las 24 horas del dia, porque necesita adaptar
continuamente la generacion eléctrica al consumo. La calidad del servicio debe estar garantizada, asequrando
el correcto sincronismo del sistema, manteniendo para ello, en todo momento la condicion de equilibrio.

Diaz, Eduardo (2019). Una mirada al SADI - Sistema eléctrico interconectado argentino. Comision
Nacional de Energia Atémica. https://nuclea.cnea.gob.ar/handle/20.500.12553/2884
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provincias.

Sitio: https://www.argentina.gob.ar/enre

4. Subsecretaria de Energia Eléctrica: Forma parte de la Secretaria de Energia. Evalla proyectos,
aprueba concesiones y coordina con CAMMESA.
A NIVEL PROVINCIAL — MENDOZA

1. EPRE (Ente Provincial Regulador Eléctrico): Regula el servicio eléctrico en Mendoza. Aprueba
tarifas, fiscaliza contratos y controla la calidad del servicio. También participa en

autorizaciones para nuevos emprendimientos eléctricos.

Sitio: https://www.epremendoza.gov.ar

2. DGI (Departamento General de Irrigacion): Regula el uso del agua en Mendoza, clave para los
PAHs. Otorga concesiones de uso de agua publica, como cauces o canales.

Sitio: https://www.irrigacion.gov.ar

3. Secretaria de Ambiente y Ordenamiento Territorial de Mendoza:
Evalta el impacto ambiental de los proyectos. Requiere la presentacion de EIA (Estudio de
Impacto Ambiental) para otorgar la Declaracion de Impacto Ambiental (DIA).

4. Municipios: pueden intervenir en permisos de obra, uso de suelo, habilitaciones y

cumplimiento normativo a nivel local.

OTROS ACTORES RELEVANTES:

e OED (Organismo Encargado del Despacho)
— Coordinado por CAMMESA, pero relevante si el PAH inyecta energia al SADI.

e Organismos financieros o técnicos (como CFl o IDB)
— Si el proyecto se financia con fondos publicos o internacionales.

e EDEMSA: (Empresa Distribuidora de Electricidad de Mendoza Sociedad Andnima) fue creada a
partir de la Ley Provincial N° 6498 y el Decreto Reglamentario 197/98. Desde el 12 de agosto
de 1998, tiene a su cargo el suministro y la comercializacién de la energia eléctrica en 11
departamentos de Mendoza. La actividad de distribucidon de energia, por sus caracteristicas,
estd regulada a través del EPRE (Ente Provincial Regulador de la Energia Eléctrica).

e DPJ Direccidn de Personas Juridicas: cada proyecto debe estar regulado bajo una SPE (Sociedad

de Propdsito Especifico), la cual debe estar inscripta y ejercer Unicamente la actividad de
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generacion de energia. La sociedad debe presentar balances anuales y todos los tramites

necesarios para la habilitacidon del PAH se hacen mediante el nombre de la sociedad.

CONTEXTO CRECIMIENTO DE LOS PAHS EN ARGENTINA'YY MENDOZA

En cuanto al sector de la generacién con energias renovables, la mayoria de lo que se generaba
se vendia en el mercado SPOT, donde los precios cambiaban regularmente de acuerdo con variacion

de la demanda y a la disponibilidad de los equipos que habia en cada momento.

Esta situacién imposibilitaba hacer estimaciones precisas y adecuadas para realizar un
proyecto de generacidon y tampoco permitia explorar opciones de financiamiento ya que la
incertidumbre del mercado no era atractiva para inversores o empresas privadas. Tampoco habia

seguridad juridica o normativa de este tipo de proyectos por lo que el sector no crecia.

1

Forma N° 10. Fuente: https://magyp.qob.ar/sitio/areas/bioenergia/plan _renovar/

Es por ello por lo que en el afio 2016 se lanza el plan Renovar mediante la resolucion 71/2016
del Ministerio de Energia y la sancion de la Ley 27.191: Régimen de Fomento Nacional para el uso de
Fuentes Renovables de Energia destinada a la producciéon de energia eléctrica con el objetivo de
diversificar la matriz energética del pais e incluir las distintas fuentes renovables como son la solar,

edlica e hidroeléctrica. En los siguientes afios se lanzdé Renovar Ronda 2 y 3.

Es fundamental mencionar que se aprobaron distintas normas que volvieron rentable a la
generacion de energia verde, se fijé un precio en ddlares a la energia generada, que se mantiene por
20 afios. Atrayendo a inversores de varios rubros y de capital publico y privado. Se abrié un mercado

de proyectos pequefios y medianos.

Uno de los objetivos que fijé este plan fue que la generacién pase a ser 8% proveniente de fuentes

renovables a 2017 y 20% al 2025.
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Se registrd que, a febrero de 2019, 1.034,8 MW de la matriz nacional provenian de fuentes
renovables, sobre un total de 38.608,8 MW de potencia instalada, es decir, un 2,7%. De ese total, 733,8
MW (1,9%) correspondian a 21 proyectos habilitados del programa Renovar, lo que representa el
70,9% del total de energias renovables de la matriz energética. Aunque este valor aun esta lejos del
objetivo planteado por la ley para 2017, se considera un avance significativo para el sector y por los

beneficios que trajo a las empresas vinculadas a la actividad eléctrica.

La gran ventaja del Programa Renovar, en comparacién con otras iniciativas de fomento de
energias renovables del pasado, es el respaldo econdmico brindado por el Fondo para el Desarrollo de
Energias Renovables (FODER) y la garantia del Banco Mundial. De esta manera, existen dos niveles de

garantia que minimizan el riesgo financiero del programa.

El programa fue diseflado para alcanzar varios objetivos simultdneamente: asignar contratos
de forma transparente y competitiva; minimizar el costo a largo plazo para los consumidores; respetar
el mandato legal de diversificacidn tecnoldgica y geogréfica; y establecer incentivos para el desarrollo

de la industria nacional de equipamiento de generacién renovable®.

La resolucion también aprobé el “Procedimiento para la Obtencion del Certificado de Inclusion
en el Régimen de Fomento de las Energias Renovables”, que se otorga a los titulares de proyectos de
inversidn y/o concesionarios que presenten una oferta ante CAMMESA. En caso de haber mas de una
propuesta, se selecciona la mejor en funcidn de la relacién entre potencia ofrecida y precio.

En caso de resultar adjudicados, se celebra el contrato de abastecimiento de energia eléctrica
correspondiente (también llamado PPA — Power Purchase Agreement) con el ente contratante. Existe
un cupo de potencia a adjudicar entre todos los proyectos potenciales, por lo que el plan Renovar se
implementa por rondas, que se van habilitando a medida que se planifica aumentar o modificar la
potencia instalada.

Esto va acompanado por profesionales y empresas que se especializan en energias renovables,
ya que el hecho de que sea un negocio rentable incrementa la demanda de servicios de tecnologia,
construccion e ingenieria.

Es en ese segmento del mercado donde se encuentra Hydrotec S.A., empresa sobre la cual se
profundizara en el siguiente capitulo.

Al tratarse de una consultora, sus tareas incluyen la formulacién de proyectos, la estimacién
de costos, la previsidn de la energia que puede generarse y la planificacidn de los recursos necesarios

para llevarlos a cabo.

6 Soares, Mauro G. (2017).
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A modo explicativo se incluye un mapa donde se puede ver el progreso de los PAH a lo largo
de las ultimas décadas, y como ha ido evolucionando en el mercado de energia verde de Mendoza.
Cabe destacar que esta es una herramienta que se encuentra disponible dentro de un mapa interactivo
donde se muestran todos los puntos de energia hidroeléctrica del pais.

APROVECHAMIENTOS HIDROELECTRICOS 12794.6 45694 S//' A
existentes os L GWh |plahe i

nstalada Energfa Media Anual
plahe.ene

Total de Potencia Instalada (MW)
existente por provincia*

g E o 0 agokm

ik | L 41

{ : o i
', ks it L |

Forma N° 11. Captura del mapa interactivo de los 74 PAHs existentes relevados al 2023 en el pais.
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Fuente: PLAHE (Plataforma Argentina de Hidroenergia) https://plahe.energia-argentina.com.ar/

Para finalizar con el desarrollo y contextualizacién del mercado hidroeléctrico de Argentina, se

exponen las ventajas y desventajas de las energias renovables y los beneficios derivados de su

implementacién en términos econémicos, ambientales y sociales.

VENTAJAS

Utilizacién de recursos renovables: el pais cuenta con una gran variedad de dreas de recursos
renovables sin aprovechar. En Mendoza particularmente el recurso hidrico es muy valorado y
por lo tanto regulado, facilitando muchas veces su utilizacion. La energia solar también se
considera un punto fuerte de la provincia debido a su ubicacién y sus zonas desérticas. Ademas
de ser conocida como una regién agricola que genera residuos que pueden usarse para la
generacion por biomasa.

Desde el punto de vista econdmico con la obtencion del PPA (Power Purchase Agreement) el
proyecto tiene asegurada la compra de la energia, cada proyecto puede estimar de forma
bastante precisa de los ingresos esperados por los proximos 20 afos y por lo tanto el retorno
de la inversion.

Impacto ambiental menor: en el caso de los PAH, son considerados centrales de paso, es decir,
no frenan el curso natural del agua a diferencia de los diques. Es la misma cualidad que posee
la generacion nuclear ya que no puede cortarse como las fuentes de origen térmico. Esta
caracteristica se considera una ventaja ya que le otorga prioridad de despacho frente a otras
fuentes de generacion, esto aplica para todas las energias provenientes del Plan Renovar y
derivados, por lo que la energia generada tendra preferencia.

La generacion de energia por fuentes renovables es ademas compatible con el turismo, la
actividad agricola y ganadera; actividades que se llevan a cabo en distintas dreas de la provincia
de Mendoza.

A continuacidn, se muestra un cuadro simplificado de los valores que se pagan por la energia
generada. Se puede observar que el precio del MWh de los PAH es superior en relacién con las

fuentes renovables como son la solar y la edlica.
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Promedio
Tipo de de Precio
Energia adjudicado

UsSD/MwWh
Biogas 162,22
Biogés RS 129,03
Biomasa 125,22
PAH 100,57
Eolica 52,11
Solar 51,37
Precio prom 85,71

Forma N° 12. Elaboracion propia. Fuente de los datos: Ministerio de Energia, Presidencia de la Nacion
e Esimportante mencionar que en el caso de los PAH los costos de operacién y mantenimiento
son bajos. Una vez realizada la instalacién de todo el equipamiento la operacidn de la central

es de bajo costo, no requiere un personal permanente sino simplemente que pueda responder

a emergencias o necesidades especificas. Las tareas de mantenimiento pueden variar debido

a las cualidades del agua y el canal en el que se ubique el PAH y todos los afios en los meses

de cortes de agua programados por la época invernal de provisién de agua (junio, julio y

agosto) se realizan los cambios de aceites, lubricantes y reparaciones necesarias.

DESVENTAJAS
® Inversidn inicial y contexto econdmico argentino: Si bien en el Programa Renovar se fija un
precio de venta en ddlares para la energia generada, esta sujeto al tipo de cambio divisa oficial

y las variaciones que se produzcan en él.
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Forma N° 13. Fuente: Fundacion Ambiente y Recursos Naturales (https://farn.org.ar/)

Impacto ambiental (reducido): si bien se habla de energia verde o renovable todas las obras
necesarias para la generacién de energia implican una modificacion del paisaje y ambiente en
donde se ubican. Los PAH por ejemplo no impiden el curso del agua, pero afectan, por el tipo
de obra, a la fauna (peces pequeiios que pueden quedar atrapados en la turbina o en las rejas
gue componen la minicentral) y por este mismo motivo se producen cambios también en la
flora.

Limitaciones climaticas: todas las energias renovables estan condicionadas por las condiciones
meteoroldgicas, si bien esto se planifica con anticipacién, un afio de pocas nevadas o una
temporada de lluvias puede afectar directamente la generacién hidroeléctrica, solar y edlica.
Burocracia administrativa: los procedimientos a seguir si bien son necesarios para no generar
dafios en la cadena de suministro eléctrico y que la obra se construya de manera adecuada
demandan muchisimo tiempo de preparacién de documentacion, la cual debe ser presentada
ante distintas entidades y actores vinculados, muchas veces duplicando la informacidn que se
le brinda a uno y a otro. Ademas de los tiempos de respuesta y la predisposicién a recibir
preguntas sobre el proceso o sobre las correcciones que se pueden llegar a solicitar.
Actualmente un PAH, parque solar o eélico debe como minimo contar con la aprobacién de
las siguientes entidades para su funcionamiento

Secretaria de energia a nivel nacional y a nivel provincial
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DPJ o Autoridad reguladora del registro y la actividad de personas juridicas en cada provincia.
Ingreso como Agente MEM (CAMMESA - SADI-Secretaria de Energia).
EDEMSA
EPRE
ENRE (Ingreso al SADI)
Estudio de impacto ambiental emitido y aprobado por la autoridad competente. Secretaria de
Ambiente y Ordenamiento Territorial (Mendoza)

® Acceso al SADI: otra gran dificultad que presenta el desarrollo de las energias renovables en
general, y el Programa Renovar en particular, es el desarrollo de lineas de transmisién para el
transporte de la electricidad, ya sea por generacion de nuevos nodos en el Sistema Argentino
de Interconexién (SADI) o por la mejora y optimizacién de las redes ya existentes.
En efecto, es debido a esta problematica que la Ronda 3 fue postergada. Sin embargo, se lanzé
en ese momento una mini ronda destinada a proyectos de 10 MW ya que ésta seria la maxima
potencia para inyectarse a redes de media tension (13,2 kV, 33 kV y 66 kV) aprovechando el
transporte eléctrico ya existente.

En conclusiéon, el panorama de las energias renovables en la provincia mejoré a partir de la
implementacién del Plan Renovar.

Actualmente, tanto organismos nacionales como internacionales muestran mayor interés en
fortalecer su matriz energética y apostar por fuentes renovables. Muchas empresas que buscan hacer
mas sustentables sus productos no pueden ignorar la huella de carbono que generan sus actividades.
En este contexto, la creacién de proyectos a menor escala representa una oportunidad concreta de

mejora que antes no se consideraba.
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CAPITULO 2: HYDROTEC SA: HISTORIA Y ANTECEDENTES

HYDROUTEG

Forma N° 14. Logo Hydrotec S.A.

HISTORIA: PROYECTOS Y ANTECEDENTES DE PAHS CONSTRUIDOS

Hydrotec es una empresa mendocina fundada en el afio 2009. Se dedica principalmente a la
consultoria y formulaciéon de proyectos relacionados con la ingenieria civil, especialmente del tipo
hidraulico e hidroeléctrico. Los servicios que se brindan van desde estudios de inventario y factibilidad,

hasta el disefo ejecutivo, la ingenieria de detalle del proyecto y la supervisidon de obras.

El presidente y fundador es Diego Fabian quién contintda hoy en dia en el mismo puesto. La

empresa surge a partir de la necesidad de contar con representacion juridica en Mendoza.

Diego habia trabajado anteriormente para una empresa francesa, y al mudarse a la Argentina
logra ser contratado por esta empresa para supervisar la construccidn de turbinas para dos grandes

proyectos en Venezuela: Tocoma y Macagua.

EDELCA (CORPOELEC hoy en dia), ente venezolano encargado de la construccién de Tocoma y
la rehabilitacién de Macagua necesitaba de profesionales para las diversas tareas que se debian llevar
a cabo, por lo que se subcontrata a Hydrotec SA para que en conjunto con IMPSA trabajaran en la

construccion de las turbinas.

Desde 2009 hasta principios de 2015, Hydrotec se dedicé exclusivamente a esta actividad. Sin
embargo, dicha etapa finalizé debido a diversos problemas econdmicos por parte de la empresa

contratante y la falta de continuidad del proyecto.

En 2016 surge una nueva oportunidad con la apertura del Plan Renovar, lo que impulsé la
demanda de servicios de ingenieria, especialmente en el dmbito de la ingenieria hidraulica aplicada a

centrales hidroeléctricas.

A partir de entonces, Hydrotec comienza a participar activamente en la elaboracién de
proyectos y en la supervision de la construccion de pequefias centrales hidroeléctricas, tanto en

Mendoza como en otras regiones del pais, trabajando para diversos clientes.
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Si bien la empresa intervino en varios desarrollos, se distinguen cinco Pequeios
Aprovechamientos Hidroeléctricos (PAH) en los que participé desde la etapa inicial hasta su
finalizacion. En el aflo 2020, una vez concluidas las obras, se firmd un contrato para llevar adelante las

tareas de operacidn y mantenimiento de estas centrales.
DTB - Energia del Matriz

El PAH Energia del Matriz inicié su operacién comercial en marzo de 2020, convirtiéndose en
la primera central hidroeléctrica en funcionamiento en la provincia de Mendoza dentro del marco del
Programa Renovar. Fue disefiado para operar de forma completamente remota y con un
mantenimiento simplificado, con el objetivo de optimizar los costos de operacién y mantenimiento

(O&M).

HYDROTEC acompafia al cliente a lo largo de todo el ciclo de vida del proyecto, abarcando
desde las etapas iniciales de inventario, concepcidn y prospeccidn energética, hasta el desarrollo del
proyecto licitatorio, ejecutivo e ingenieria de detalle. Ademads, participa en la direcciéon de obra,
fabricaciéon y montaje de equipos, puesta en marcha, y finalmente, en las tareas de operacién y

mantenimiento.
En el anexo | se expone de manera visual las etapas que atraviesa un proyecto de un PAH.

A continuacion, se muestran imagenes de los PAHs en distintas etapas: construccion,

movimiento de suelos y estructura y en etapa final: puesta en marcha.

Forma N° 14. Energia Las Tunas. Fuente: Hydrotec S.A.
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Forma N° 16. Triple Salto Unificado. Fuente: Hydrotec S.A.
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Posteriormente, se presenta una ficha resumen con los principales datos de interés de las cinco

PAH

ENERGIA DEL
MATRIZ

ENERGIA LAS
TUNAS

ENERGIA LOS
CANALES

CALBUCO
ENERGIA

ENERGIA DEL
TRIPLE SALTO

POTENCIA
INSTALADA

1,7 MW

INVERSION

4,3 M USD

3,1 M USD

3,2M USD

3,1 M USD

2,1 M USD

construidas en el marco de la ronda | y Il del programa Renovar.

EMISION CO2
EVITADA POR

ANO

3600 ton

2000 ton

2000 ton

2000 ton

1200 ton

centrales de las que Hydrotec tiene a cargo las tareas de operaciéon y mantenimiento. Todas fueron

/"4 ABASTECIDOS CON
|1 ®| LA ENERGIA
GENERADA

3150 hogares

2500 hogares

2600 hogares

2500 hogares

1050 hogares

Forma N° 18. Elaboracion propia. Datos obtenidos de Hydrotec S.A.

En el anexo Il se expone un listado de referencias donde se detallan todos los proyectos en los

que la empresa trabajé desde su creacion hasta finales del 2024. Se encuentran divididos por proyecto,

pais, area de intervencidn y un pequefio resumen del trabajo que se llevé a cabo.
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Durante el 2020 y 2021 por la pandemia y otras cuestiones relacionadas no se generaron
proyectos nuevos, la oferta cayd, por lo que Hydrotec se dedicé sdlo a realizar trabajos de operaciény

mantenimiento.

En el afio 2022, con la salida de la crisis sanitaria provocada por el COVID-19, el sector
energético comenzé a reactivarse. Surgieron nuevos inversores interesados en proyectos de
generacion, lo que permitié retomar la prestacidn de servicios, tanto en el marco del Plan Renovar
como para otros organismos publicos o mixtos vinculados a la generacion eléctrica. Entre ellos se
destacan el Departamento Provincial de Aguas (Neuquén), Fopiatzad (Malarglie), el Parque Edlico

Nonogasta (La Rioja), ITASOL, entre otros.

Consecutivamente al Plan Renovar, se lanzd una iniciativa de caracteristicas similares bajo una nueva

denominacién: RenMDI.
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CAPITULO 3: ANALISIS INTERNO Y EXTERNO DE HYDROTEC SA

ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO:

La visidn, misidon y valores constituyen los pilares fundamentales sobre los cuales se construye la
identidad institucional de Hydrotec S.A. Estos lineamientos estratégicos no sélo definen el propdsito y
la direccion de la organizacién, sino que también orientan sus decisiones, practicas y relaciones con los

distintos actores sociales. Es por ello, que se definen de la siguiente manera.

VISION, MISION Y VALORES
Vision: ser la consultora lider en la region en el sector hidrdulico e hidroeléctrico, reconocida por su
capacidad para implementar proyectos que equilibren la eficiencia energética y la sostenibilidad

ambiental, contribuyendo al bienestar de las generaciones futuras.

Mision: brindamos soluciones innovadoras y sostenibles para proyectos hidrdulicos y energéticos, con
un enfoque personalizado que prioriza el desarrollo de las comunidades locales y el respeto por el
medio ambiente. Colaboramos con los sectores publico y privado para generar un impacto positivo,

combinando consultoria experta, calidad de primer nivel y un firme compromiso con la innovacion.

Valores

e Trabajo eficiente e innovador: enfocarse en soluciones que sean innovadoras y prioricen la
reduccion de costos sin afectar la calidad. Trabajar en conjunto con clientes y proveedores
para desarrollar el proyecto.

e Sostenibilidad y cuidado socioambiental: reconocer el impacto de los proyectos en las
comunidades locales y actuar de manera que se beneficie a las personas vulnerables,
contribuyendo al desarrollo social y econdmico. Priorizar proyectos que incorporen practicas
respetuosas con el medio ambiente, enfocandose en minimizar el impacto ecoldgico y
promover el uso de recursos renovables.

® Integridad y ética: integridad al actuar con honestidad y transparencia en todas las
interacciones con clientes, socios y comunidades asegurando que todas las decisiones se basen

en principios éticos.

En coherencia con dichos principios, Hydrotec S.A. se conforma por un equipo interdisciplinario
integrado por profesionales y estudiantes avanzados (préximos a finalizar sus estudios o con

experiencia previa) en las areas de ingenieria civil, hidraulica y electromecanica.
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La coordinacién de actividades, reuniones y plazos se realiza de forma colaborativa entre los
integrantes del equipo y la persona designada como jefe de proyecto, es quien cumple el rol de
referente y facilitador en cada desarrollo. Cada integrante asume responsabilidades definidas,
gestiona sus tareas de manera auténoma y cuenta, en muchos casos, con flexibilidad para organizar

sus propios horarios, lo que refuerza una dinamica de trabajo colaborativa y orientada a la innovacion.

AREAS FUNCIONALES

Con el objetivo de simplificar y representar graficamente la estructura organizativa, a
continuacién, se describen las principales dreas funcionales junto con una breve resefia de las

actividades que realizan en su labor cotidiana.

AREAS FUNCIONALES

ADMINISTRACION

Brinda soporte al resto de las areas

y es el nexo con proveedores,
ADMINISTRACION clientes i entidades

gubernamentales.

COMERCIAL

Relacionada con todas |las
actividades que implica la
busqueda de nuevos proyectos y
nuevos clientes

TECNICA

COMERCIAL TECNICA Es la preparacion y realizacion de
los productos como informes,
planos, etc. La creacion de
proyectos, supervision de obras y
tareas de operacion i
mantenimiento.

Forma N° 19. Elaboracion propia
Las actividades pueden dividirse principalmente en 3 areas.

El area técnica se divide en dos: operacién y mantenimiento de 5 PAH ubicados en el Gran
Mendoza y los servicios de ingenieria. Dentro de la Ultima, se realizan tareas de exploracion, analisis y

evaluacidon de potenciales proyectos o reacondicionamientos de centrales.

La mayoria del trabajo se realiza por computadora, en algunos casos es necesario viajar al sitio a
realizar una visita para relevar maquinaria existente y las condiciones de la misma, del terreno y del

lugar.
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Para cada proyecto, dependiendo de su dificultad, se conforma un grupo con un jefe de
proyecto a la cabeza. Mientras que, la operacion y el mantenimiento, tiene un personal fijo: un jefe de
operaciones, un encargado de realizar los partes e informes mensuales y anuales del rendimiento de
cada central y un encargado de las tareas de mantenimiento como cambio de aceites, limpieza y otras

tareas.

Los directivos otorgan autonomia en las decisiones a los equipos de trabajo. Los integrantes
evalian y consultan entre si los caminos de accidn que se presentan. En el caso de decisiones de gran

relevancia siempre el trabajo es revisado por el director del proyecto.

El area comercial estd a cargo del presidente de la empresa, quien estd en permanente
busqueda de nuevos clientes y de posibles licitaciones o proyectos que puedan surgir. Una vez firmado
el contrato se conecta al cliente con el jefe de proyecto asignado a fin de que puedan comunicarse

directamente en cada una de las etapas.

Por ultimo, el drea administrativa dispone de una sola persona que, si bien responde
directamente al presidente, es el nexo con el estudio contable y juridico. Programa pagos a
proveedores, empleados y coordina con el drea técnica las cobranzas a los clientes que suelen suceder

después de alguna entrega parcial o total de documentacién.

En base a lo expuesto anteriormente, se propone un organigrama vertical basado en puestos

de trabajo:
————————— = ASESOR LEGAL
L JEFE DE PROYECTO JEFE O&M
CONTABLE
INGENIERO INGENIERO ENCARGADO DE ENCARGADO DE  ENCARGADO DE

SENIOR JUNIOR CENTRALES OFERTAS ¥ OFERTAS
LICITACIONES PRIVADAS

I I OPERARIO DE

PROYECTO1 = PASANTE === BACK OFFICE CENTRALES EN

CAMPO

PROYECTO 2 —I_ BACK OFFICE

Forma N° 20. Elaboracion propia
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La estructura flexible y multidisciplinaria de Hydrotec S.A. no sélo le permite abordar proyectos
de diversa indole, sino que también asegura que cada etapa de su gestién se encuentre alineada con
la misidn, vision y valores de la empresa.
Para comprender cémo estos principios se materializan en la practica, resulta pertinente
analizar la cadena de valor, herramienta que permite identificar las actividades primarias y de apoyo

gue generan ventajas competitivas y contribuyen al posicionamiento estratégico de la organizacion.

CADENA DE VALOR
Gestion Asistencia
Infraestructura .. L
estratégica administrativa-contable
i Equipos de
Gestion de recursos humanos Pasantes quip .
trabajo
Desarrollo tecnolégico Herramientas, investigacién
<
21
%
Abastecimiento Servicios externos especialicados =
Logistica Operaciones Logistica Marketing y Servicio
interna externa ventas
Recepcion Entrega de Busca de Seguimiento
Propuestas .
de .- documenta potenciales y asesora
. ., tecnicas ., . .
informacién cion clientes miento

Forma N° 21. Elaboracidn propia.

ACTIVIDADES PRIMARIAS

La logistica interna de la empresa implica la recepcién de informacidon sobre posibles nuevos
proyectos a realizar. Desde el analisis del lugar para un PAH al reacondicionamiento o reparacién de
uno existente. Se necesitan todos los datos técnicos, planos, pliegos, etc., que deben admitirse

correctamente para brindar una propuesta o presupuesto.

Las operaciones son la actividad primaria mas importante de Hydrotec. Es ddnde se realizan
los diseiios basicos, cdlculos, planos y proyectos ejecutivos. Se desarrollan las propuestas técnicas vy,

por ejemplo, se evalian los caudales histdricos que permiten a una PAH estimar los ingresos por venta

de energia a largo plazo.
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En la logistica externa encontramos la entrega de todos los documentos que se formulan. Se
preparan de acuerdo a las exigencias y necesidades de cada cliente. También se presentan

licitaciones publicas. Puede involucrar tareas como supervisién de obra.

Las actividades de comercializacién son llevadas a cabo por el presidente, generalmente. El
es quien se contacta con potenciales clientes (empresas, organismos publicos, inversores) y les

acerca una propuesta inicial.

El servicio involucra el seguimiento de las propuestas presentadas. También se ofrece
asesoramiento técnico adicional para proyectos finalizados que pueden requerir mejoras o
modificaciones. Se busca una relacién de largo plazo con clientes para futuros proyectos que puedan

surgir.
ACTIVIDADES DE APOYO

Dentro de la infraestructura de la empresa tenemos:

> Direccion y gestidn estratégica (presidente).

> Asistencia administrativa-contable (jefe administrativo-contable).
Realizan todas las tareas que implica la gestién del dia a dia de una Pyme.
Gestion de recursos humanos:

Esta actividad involucra tareas como:

> Seleccion y capacitacion de pasantes.
> Conformacidn de los equipos para los proyectos.

> Retencidén de talento joven especializado en renovables.
Desarrollo tecnolégico:

> Uso de software de disefio y simulacién (AutoCAD, Civil 3D, PVSyst, HEC-RAS, etc.).
> |nvestigacidén en nuevas tecnologias solares e hidroeléctricas adaptadas a la regién de Cuyo.

> |ncorporacidn de metodologias BIM y herramientas digitales colaborativas.

Abastecimiento

> Adquisicidn de licencias de software y equipos de medicion.
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> Servicios de consultores externos especializados (topdgrafos, calculistas, especialistas de

otras areas de la ingenieria, especialistas ambientales, ingenieros eléctricos, etc.).

> Material bibliografico, normativas y actualizaciones técnicas.

De acuerdo con el analisis previo se exponen las fortalezas y debilidades de Hydrotec S.A.:

FORTALEZAS

e Adaptabilidad del equipo a proyectos de distinto tamafio y posibilidad de actuar como
subcontratado en proyectos de gran magnitud.

e Conocimiento profundo del mercado energético mendocino y relaciones con stakeholders
clave.

e Capacidades técnicas para operar, mantener y modernizar centrales ya existentes.

e Alineamiento con tendencias globales hacia las energias renovables y sostenibles

DEBILIDADES

® Empresa PYME con pesadas cargas impositivas.

e Equipo técnico orientado a ingenieria civil hidraulica con falta de profesionales de otras
areas.

e Dependencia de financiamiento externo o subsidios para nuevas inversiones.

e Tamafio reducido de la empresa, que limita la expansion a nuevos proyectos o mercados.

® Necesidad constante de actualizacion en innovacién y capacitacidon para mantenerse

atractivos para el mercado.

El analisis del sector interno permite comprender los recursos, capacidades y competencias

que Hydrotec S.A. posee para desarrollar sus proyectos y mantener una ventaja competitiva.

A partir de esta evaluacion, se identifican fortalezas y areas de mejora que guian la
planificacidon estratégica de la empresa. Sin embargo, para tener una visién integral del entorno en el
que opera, resulta necesario ampliar el analisis hacia factores externos que pueden influir en su
desempeno. En este contexto, la metodologia PESTEL se presenta como una herramienta fundamental
para examinar los aspectos politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, ambientales y legales que

condicionan el sector hidraulico e hidroeléctrico.
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ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO:

Con el objetivo de definir el entorno en donde se encuentra posicionada Hydrotec S.A., se

presenta un andlisis PESTEL enfocado en el negocio para identificar las principales oportunidades y

amenazas que surgen del mismo.

L

Apoyo _ Innovacion
. Acceso limitado . . L Marco
institucional a Variables aplicada al agro Politicas )
. a . . . normativo
las energias . L. demogrdficas y energias ambientales
financiamiento desarrollado
renoavables renovables
Falta de Acceso desigual L Barreras
- Cultura Crisis hidrica y .
continuidad de L, a o regulatorias
i, Inflacion emprendedora . sostenibilidad y
politicas . infraestructura ) para conexién a
L creciente . como E]E ., A
publicas tecnoldgica la red eléctrica
Demanda en Cocientlzaci Rezulacls
. . ocientizacién . egulacion
Medidas crecimiento de ~ Digitalizacion de g .
sobre el cambio B ambiental Reglamentos
aduaneras sectores . la energia X
. climatico exigente
productivos
. Alineacién Obligaciones
Cargas . . Recurso hidrico L L.
. - Tipo de cambio lorad Investigacion provincial con laborales y
impositivas muy valorado )
P v 0DS fiscales a PYMES
Certificacion
Profesionales Tendencias verde en Ley de Aguas en
competentes tecnoldgicas procesos de modificacion
produccién

Forma N° 22. Elaboracion propia

POLITICO:

® Apoyo institucional a la transicion energética: por influencia global a nivel nacional y provincial
se tiende a fomentar las energias renovables, con programas como Renovar.

e Falta de continuidad en politicas publicas: Cambios frecuentes de gobierno con diferentes
ideologias que afectan la previsibilidad de subsidios, licitaciones y marcos regulatorios,
dificultando la planificacién a mediano y largo plazo.

e Politicas orientadas a la desregulacidon del mercado y a la reduccién del gasto publico. Cambios
en el régimen de contratacion para obras publicas como privatizaciones, traspaso de
responsabilidades a las provincias y otros.

e Decisiones dispares de gobiernos provinciales con el gobierno nacional.
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Relaciones internacionales estratégicas: Acuerdos con organismos multilaterales (BID, BM, UE)
financian proyectos renovables, lo que puede abrir oportunidades para Pymes locales
asociadas.

Incentivo del gobierno a fortalecer el sector privado.

Costo de importaciones: Muchos componentes (baterias, turbinas, sensores) son importados
y se ven afectados por la brecha cambiaria y restricciones aduaneras. Actualmente para
importar una turbina, que no hay muchos fabricantes de calidad en el pais, es considerado un
bien de uso y sélo se puede pagar un anticipo del 20%. El monto restante recién cuando el bien
ingresa al pais. Son condiciones que suelen traer problemas con los fabricantes.

Aunque hay un proceso de apertura del comercio y desregulaciones alin quedan restricciones.

ECONOMICO:

Acceso limitado al financiamiento verde: aunque hay fondos internacionalesy lineas de crédito
especificas, muchas veces son de dificil acceso para una PYME por requisitos técnicos y
burocraticos o las tasas de interés son muy elevadas.
A diferencia de otros paises como Francia y Austria no es suficiente con el PPA (Power Purchase
Agreement) como garantia ante los bancos locales, se debe gestionar otro tipo de fianza o
respaldo econédmico muy superior al que puede tener una pyme mendocina,

Demanda en crecimiento en sectores productivos: Empresas agricolas, bodegas, industrias y
municipios buscan eficiencia energética y soluciones sustentables, generando oportunidades
de negocio local. Paises de Asia y la Unidn Europea que importan productos mendocinos
comienzan a exigir certificaciones orientadas a la sustentabilidad de la materia prima y los
procesos productivos.

Viabilidad de ejecucién de nuevos proyectos: bajo las condiciones actuales y con la
implementaciéon de programas como Renovar y Ren MDI el desarrollo de un proyecto de
generacion de energia presenta una oportunidad de negocio. La inversién inicial suele ser
elevada pero los ingresos futuros son previsibles y certeros a diferencia de otras oportunidades
de inversion.

Cambios en el valor del ddlar y disparidad con su valor de mercado: los contratos por
generacion de energia se realizan en délar oficial del Banco Nacidn. Esto puede ser tanto una
ventaja (si se cuenta con un contrato de energia) como una desventaja (si afecta a la empresa

en los gastos necesarios para la construccion, operacién o mantenimiento).
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Mayor conciencia sobre el cambio climatico: La sociedad mendocina valora cada vez mas la
sostenibilidad y la eficiencia energética, especialmente en sectores como el turismo, la
vitivinicultura y la construccion.

Cultura emprendedora creciente: Especialmente en el Gran Mendoza y zonas con
universidades, lo que facilita alianzas o acceso a talento joven.

Recurso hidrico muy valorado en la provincia y aceptaciéon de proyectos vinculados a su
aprovechamiento de forma responsable.

Profesionales competentes: en Mendoza dos universidades prestigiosas (UTN y UnCuyo)
tienen en su némina la carrera de ingenieria civil, ingenieria electromecanica vy
especializaciones en ingenieria hidraulica. Esto es sumamente valorado ya que talentos locales
pueden ser captados. La universidad incluso fomenta contratos de practicas y pasantias con

empresas locales.

TECNOLOGICO:

En este caso de estudio, tratdndose del agua (un recurso critico y escaso) el foco estad puesto en

como optimizar su uso, como preservarla y cudles son los medios mas adecuados para aprovecharla

en otros fines, como la generacién de energia.

Innovacion aplicada al agro y energia solar: Mendoza es pionera en algunos desarrollos
vinculados a energia solar térmica, fotovoltaica e hibridos aplicados a riego, bodegas y turismo
rural. La gran extension de territorio obliga a la gente a buscar otra opcidn para poder disponer
de energia.

Digitalizacion de la energia: Monitorizacion, automatizacion y gestion inteligente son cada vez
mas demandadas. Esto representa una ventaja competitiva si la PYME estd al tanto de las
innovaciones del sector.

Acceso desigual a infraestructura tecnoldgica: En zonas rurales sigue habiendo limitaciones
para instalar soluciones inteligentes o conectadas. Ademas de que aumenta el costo por el

traslado de hombres y maquinarias en caso de construcciones necesarias.

ECOLOGICO:

Crisis hidrica y sostenibilidad como eje estructural: La escasez de agua impulsa la busqueda de
alternativas a la generacién hidroeléctrica, particularmente en Mendoza que tiene una
estructura de presas y embalses.

Regulacidon ambiental mas exigente: Cada vez mas proyectos requieren evaluacién de impacto

ambiental, lo que genera trabajo para ingenieria, pero también exige cumplimiento riguroso.
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En zonas de parques nacionales o provinciales estas exigencias se endurecen y es mas dificil
obtener los permisos para las obras civiles. Es una situacion a tener en cuenta al momento del
desarrollo de un proyecto.

Alineacidn con ODS y certificaciones verdes: Muchos clientes (sobre todo exportadores) estan
interesados en certificarse o reducir su huella, lo que abre nichos para asesoramiento técnico.
Mejora la imagen de la empresa y le permite acceder a otros mercados o generar valor

agregado a los productos

Marco normativo desarrollado: La Ley de Aguas de Mendoza fue la primera de su tipo en
América Latina, promulgada en 1884. Esta ley junto con las siguientes y la creacién de la
Direccién General de Irrigacion les dieron a todos los proyectos de la provincia reglas claras en
cuanto a su uso para generacién de energia.

Barreras regulatorias para conexion a red: Las Pymes que trabajan en energia distribuida
deben lidiar con requisitos técnicos y burocraticos para habilitar sistemas de generacion en
red. Deben obtener el permiso de distintos entes y para ello cumplir con una serie de requisitos
qgue demandan si o si la intervencién y el asesoramiento de expertos en el sector.
Obligaciones laborales y fiscales pesadas: Contindan siendo un freno estructural al crecimiento
de Pymes, especialmente si se busca escalar o formalizar equipos de trabajo técnicos.
Particularmente en la ingenieria es comun tener un ingeniero con experiencia como jefe de
proyecto y por debajo de él ingenieros juniors o estudiantes avanzados que se ocupen de las
tareas mas sencillas pero necesarias. Ademas de que para un proyecto de generacién de

energia se necesitan profesionales de distintas ramas de la ingenieria.

Continuando con el andlisis, se explora el ambiente competitivo de la industria en la cual se

encuentra Hydrotec.

MODELO “5 FUERZAS DE PORTER”

mismo,

Se presenta el modelo aplicado a Hydrotec. En la imagen se expone un resumen visual del

seguido por un desarrollo detallado de cada una de las fuerzas que lo componen.
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CINCO FUERZAS DE PrINCIPALES COMPETIDORES

Mendoza: Toso Hermanos

A ina: IATASA, Lati C It SA, HISSA
PORTER “:Sgg.ntma atino Consult y

e También se debe tener en cuenta a profesionales
-“-“-“- independientes que se dediquen a la ingenieria
ALY T
T hidraulica

Entes publicos, privados y mixtos interesados en
la energia renovable. Se llega a ellos por medio
de licitaciones o contratos entre las partes.
EMESA, Parque Arauco y CEOSA, entre otros

PROVEEDORES
Principalmente profesionales de areas vinculadas
a la ingenieria de detalle, geotécnica, calculistas,
topografos, etc.

NUEVOS COMPETIDORES

Empresas que se dediquen a la ingenieria y
decidan especializarse en hidraulica y eléctrica.
Nuevos profesionales.

SUSTITUTOS

Los clientes se pueden ver interesados en otras
energias renovables (solar, edlica) no solo la
hidroeléctrica y recurrir a profesionales
especializados.

Forma N° 23. Elaboracidn propia.

PRINCIPALES COMPETIDORES:

En Mendoza el principal competidor es Toso Hermanos, empresa con muchos afos de
trayectoria que brinda servicios de: cdlculo, mecdnica hidraulica y fisica para el disefio, construccién y
mantenimiento de las infraestructuras emplazadas en el entorno, incluyendo carreteras, ferrocarriles,
puentes, canales, presas, puertos, aeropuertos, diques y otras construcciones en general. Es una oferta
mucho mas amplia que la que ofrece Hydrotec y también involucra a otras ramas de la ingenieria civil,
arquitectura y gerenciamiento de obra.

Mientras que Hydrotec puede llevar a cabo proyectos pequefios y medianos; Toso Hermanos
tiene una estructura mucho mas preparada para proyectos grandes; por lo que, si bien compiten, no
estan en igualdad de condiciones y en el caso de pequeios proyectos o que estan en la etapa de
exploracidn el valor del servicio de Toso Hermanos puede ser elevado frente al de Hydrotec.

Otra ventaja para Hydrotec es que posee una amplia experiencia en proyectos de tipo PAH lo
gue se podria considerar un nicho de mercado dentro de las energias renovables. Sélo en Mendoza
han participado desde el inicio en cinco proyectos de este tipo por lo que conocen todo el proceso, no
solo técnico sino también burocratico, legal y econémico.

Por otro lado, se encuentran los competidores dentro del territorio argentino. Dado que este
tipo de servicios no exige proximidad geografica entre el cliente y la empresa, Hydrotec ha sido

contratada para realizar trabajos en distintas provincias del pais.
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Las principales empresas en el pais son: IATASA, HISSA y Latino Consult. Todas con experiencia en obras
civiles e hidraulicas medianas y grandes, y con una estructura que también les permite realizar el
proceso de construccién.

Ademas, se toma como competidor a WSP que brinda servicios de consultoria multidisciplinaria, y
comprende el valor de adoptar un enfoque integrado que incorpore perspectivas de procesos, energia,
clima y costos para identificar de manera efectiva las mejores soluciones de energia de procesos.
Ofrecen una amplia experiencia en todas las areas de la energia del proceso, que incluyen:

® Mejoras en la eficiencia energética de plantas industriales, energéticas y de tratamiento de

agua y aguas residuales.

e Minimizacion y utilizacidn de flujos de residuos industriales y energéticos.

PRINCIPALES CLIENTES:

En este tipo de obras, es comun que los principales clientes sean de capitales publicos o mixtos,
debido a la elevada inversidn inicial que requieren, sumado al interés de los gobiernos por mejorar la
matriz energética y garantizar el abastecimiento de energia a la poblacidn.

De acuerdo con todo lo estudiado y desarrollado previamente, en un escenario futuro donde
el sector de las energias renovables se expanda y consolide, Hydrotec podria adquirir una posicién
relevante en el mercado y, frente a una alta demanda, ganar poder frente a sus clientes.

Sin embargo, en el contexto actual, son los clientes quienes poseen mayor poder de
negociacién. Esto se debe a que la instalacidon de una central requiere una inversién significativa, que
no todas las organizaciones pueden afrontar. Esta realidad implica que los servicios ofrecidos deban
ser de altisima calidad, y que su implementacion se realice bajo la modalidad “llave en mano”, para
hacer la propuesta alin mas atractiva.

El principal cliente de este tipo es EMESA (Empresa Mendocina de Energia S.A.) el cual es
propietario de un PAH ubicado sobre el canal Cacique Guaymallén. Hydrotec tiene un contrato por 20
afios para realizar la operacion y el mantenimiento de la central.

Luego en cuanto a potenciales proyectos o reacondicionamientos se menciona al Parque Arauco
SAPEM, empresa de la provincia de La Rioja.

En cuanto a empresas de capitales privados deben contar con la estructura para hacer frente
a lainversion inicial o con el apoyo de un banco o SGR que respalde el proyecto. Como principal cliente
privado se menciona a una constructora importante de Mendoza. También hay proyectos en otras

provincias como Cérdoba, Salta, Neuquén y Rio Negro.
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PROVEEDORES:

Empresas constructoras, topégrafos, ingenieros civiles con especializacién en estructura,

calculistas, ingenieros eléctricos, consultoria ambiental, asesores contables y legales para ciertos

proyectos.

NUEVOS COMPETIDORES:

Ingenieros civiles que se especializan en ingenieria hidraulica o en energias renovables sobre todo la

hidroeléctrica. Empresas de otras energias como solar o edlica que amplien sus servicios a la hidrdulica.

SUSTITUTOS:

Desarrolladores de proyectos de energia verde alternativas a las hidraulicas, tal como lo es la energia

solar, en Mendoza existe ENERGE, SOLHE, SOLISEM, SOLAR MENDOZA, ENERGIU. También podrian ser

desarrolladores de proyectos edlicos o de biogas.

Barreras de entrada: conocimientos técnicos y experiencia en el rubro.

Beneficios de escala por el lado de la demanda: hay pocos especialistas en la provincia de
Mendoza en el rubro y con profesionales con amplia experiencia por lo que les ofrece una
ventaja frente a otras ofertas de empresas no tan conocidas.

Ventajas de los actores establecidos independientemente del tamafio: si bien Hydrotec es una
PYME y no tiene una estructura de costos bajos, pero si tiene ventaja sobre calidad del servicio
y por conocimiento y buen trato con fabricantes y proveedores. Esto le permite obtener
mejores acuerdos y resefias por experiencias previas.

Politicas gubernamentales restrictivas: algunos procesos para gestionar permisos son
burocraticos y presentan varios obstaculos. La empresa ya tiene experiencia en estas gestiones
y conoce a profesionales que pueden brindar asesoramiento. Es una desventaja para
ingresantes al sector que pueden tener demoras innecesarias en solicitar permisos y retrasar

los tiempos pactados con el cliente.

Una vez explorado el ambiente se utiliza la siguiente metodologia para determinar qué tan

atractivo es el sector.
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ATRACTIVO DEL SECTOR
ANALISIS MACROECONOMICO:
PESTEL NADA POCO MUY ;OPORTUNI
NEUTR | ATRACTI PUNTAIJ
ANALISIS DEL ATRACTIV |[ATRACTIV ATRACTIV DAD O
(0] VO E
MACROENTORNO o 0 0 AMENAZA?
Variable Politica
. . OPORTUNI
Politicas publicas 4 3
DAD
Medidas aduaneras 2
Variable Econdmica 2 2 AMENAZA
OPORTUNI
Variable Social
5 5 DAD
OPORTUNI
Variable Tecnoldgica
4 4 DAD
Variable Ecoldgica
Alineacidon con ODS y
certificaciones verdes 5 OPORTUNI
5
., . DAD
Regulacion ambiental y
mitigacion al cambio
climatico 5
Variable Legal 2 2 AMENAZA
PUNTAJE PROMEDIO 3.5

Forma N° 24. Elaboracidn propia.
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PESTEL
VARIABLE POLITICA
4
3

VARIABLE ECOLOGICA!

VARIABLE LEGAL

ANALISIS DE MICROENTORNO

VARIABLE ECONOMICA

'VARIABLE SOCIAL

VARIABLE TECNOLOGICA

Forma N° 25. Elaboracion propia.

PORTER NADA | POCO MUY
ATRAC PUNTA | ¢éOPORTUNIDAD
1 ATRACTI | ATRAC |[NEUTRO ATRACTI
OSSR PIE TIVO JE O AMENAZA?
MICROENTORNO vo | TIVO Vo
Principales
4 OPORTUNIDAD
competidores 4
Clientes 2 2 AMENAZA
Proveedores 5 5 OPORTUNIDAD
Nuevos competidores 2 2 AMENAZA
Sustitutos 2 2 AMENAZA
Barreras de entrada 4 4 OPORTUNIDAD
PUNTAJE PROMEDIO 3.2

Forma N° 26. Elaboracidn propia.
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PORTER

PRINCIPALES

COMPETIDORES
5

4

BARRERAS DE ENTRADA CLIENTES

SUSTITUTOS *PROVEEDORES

NUEVOS
COMPETIDORES

Forma N° 27. Elaboracidn propia.
PROMEDIO GENERAL: 3.35

Tal como se expuso en el marco tedrico, si bien este andlisis contribuye a comprender el
atractivo del sector, no constituye por si solo un factor determinante para decidir si ingresar o no en
el mercado en cuestién. El puntaje obtenido indica que el sector es levemente atractivo; sin embargo,
presenta un elevado potencial de desarrollo. En este sentido, resulta necesario generar condiciones y
disefar mecanismos que favorezcan el acceso a la inversion y fortalezcan la viabilidad de este tipo de

iniciativas.

De acuerdo con las herramientas aplicadas previamente con el objetivo de conocer en entorno

externo de la organizacidn, se definen las siguientes oportunidades y amenazas:

OPORTUNIDADES

e Creciente demanda de energias verdes.
e Financiamiento orientado a proyectos de energia hidroeléctrica.

e Aumento de demanda de empresas y hogares de energia solar

AMENAZAS

e Entorno econdmico y politico inestable.
e Peligro de rotacién o pérdida de talentos debido a no poder igualar los sueldos de la empresa

a valores de mercado.

60



/a3 UNCUYO (@ CIENCIAS
‘g; NACIONAL DE CUYO @ ECONOMICAS

e Riesgo climatico asociado a crisis hidricas que afecten a los cauces de los rios.

A modo de definir estrategias y planes de accidn se realiza con las fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas obtenidas previamente, un analisis FODA.

FODA

A continuacioén, se expone el analisis FODA y se plantean los objetivos estratégicos de la empresa

con el fin de determinar el horizonte de accién al corto mediano y largo plazo:
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Factores Internos

e Adaptabilidad del

+ Conocimiento

« Capacidades

Fortalezas

equipo a
proyectos de distinto tamario y
posibilidad de actual como sub-
contratado en proyectos de gran
magnitud.

profundo del
mercado energético mendocino
y relaciones con stakeholders
clave.

técnicas  para
operar, mantener y modernizar
centrales ya existentes.

« Alineamiento con tendencias

globales hacia las
renovables y sostenibles

energias

Debilidades
Empresa PYME con pesadas
cargas impositivas.

Imposibilidad de hacer frente a
una inversion  inicial  sin
financiemiento.

Equipo técnico orientado a
ingenieria civil hidraulica con falta
de profesionales de otras areas.

Oportunidades
Creciente demanda de
energias verdes.
Financiamiento orientado
a proyectos de energia
hidroeléctrica.

Aumento de demanda de
empresas y hogares de
energia solar

Estrategia FO

« Incursionar en paneles vy
servicios para energia solar.

« Buscar alianzas con empresas
constructoras o fabricantes de

nacionales

turbinas  tanto

como internacionales, para
brindar servicios en conjunto.

- Creacion de proyectos que
busquen la colaboracion entre
empresas para potencial y
fadilitar la inversion inicial.

Estrategia DO
= Sumar profesionales de otras
areas de la ingenieria como
asesores permanentes.
= Crear un programa de pasantias
por 18 meses y entrenar nuevos
talentos
« Crear una red de alianzas para
fuentes de
financiamiento accesibles
compartir las cargar impositivas

buscar

y econdmicas

Amenazas
Entorno econdmico vy

politico inestable.

Peligro de rotacion o
pérdida de
debido a
igualar los sueldos de la

talentos
no poder

empresa a valores de
mercado.

Riesgo climatico asociado
a crisis hidricas que
afecten a los causes de
los rios.

-« Frente a |la

Estrategia FA

« Uegar a un acuerdo con el diente

y actualizar los contratos por
inflacién.

= Explorar lineas de financiamiento

verde o certificaciones para
aumentar el valor agregado del
servicio.

hidrica

conocimiento

crisis
aprovechar el
técnico del equipo de
colaboradores para incursionar
en tecnologias de energia solar y

edlica

Estrategia DA
Volcarse a una estructura
dindmica con contratacion de
profesionales seguin la necesidad
del proyecto.

Crear alianzas con
empresarias © Mmunicipios para

proyectos en conjunto
Desarrollar un

camaras

plan de
contingencia frente a cambios
climaticos, realizando estudios
que permitan
operacion o integrar otras fuentes
renovables (como solar o edlica)
para reducir el impacto que la
variabilidad hidrica y las sequias
puedan tener sobre la generacion
eléctrica.

diversificar la

Forma N° 28. Elaboracion propia
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En base a lo expuesto previamente se pueden plantear los siguientes objetivos estratégicos que le

den a Hydrotec un horizonte al cual seguir en el corto, mediano y largo plazo.

- Ser lider de mercado en Mendoza, logrando acaparar e incrementar la cuota del mercado
actual, buscando que la industria local vaya migrando a consumo de energias verdes

- Establecer alianzas estratégicas con fabricantes de turbinas o empresas constructoras,
priorizando al menos una de origen internacional, con el objetivo de presentar propuestas
conjuntas en licitaciones de proyectos hidroeléctricos. Ademas, analizar la viabilidad de una
integracién horizontal hacia atras o la creacién de una sociedad con una empresa constructora
especializada.

- Crear un programa de pasantia y entrenamiento técnico para 2 jovenes profesionales de
ingenieria civil comenzando en septiembre del 2025 y en enero del 2026, con el fin de darle
oportunidad a que desarrollen sus capacidades dentro de una organizacién ya inserta en el
sistema

- Incorporar una linea de servicios de instalacidn de paneles solares para empresas y hogares en
Mendoza en el segundo trimestre de 2026, aprovechando el conocimiento técnico en energia
renovable y la creciente demanda del mercado. Comenzando con una prueba piloto de 5

clientes para evaluar la linea.
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CAPITULO 4: DESARROLLO DEL MODELO CANVAS
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En este capitulo se presenta el modelo de negocio a través de la metodologia CANVAS. A modo
de sintesis, se expone el siguiente lienzo en el cual se detallan los principales conceptos a profundizar

en el desarrollo.

C MODELO CANVAS )

Asociaciones claves —‘ ‘ Actividades Claves Propuesta de valor —‘ Relacion con clientes Segmento de clientes —‘

» EMESA * Disefio y planificacion 5 TekER Ry

* CAMESA de PAH +« Mini centrales + Industrias vio

* CADER * Gestion de proyectos hidroeléctricas cereana empresas de la

* Claster de energia y financiamiento que generan provincia de
renovable de * Direccion técnica del energia verde, Mendoza
Mendoza montaje de centrales rendimiento interesados en

* Estado Provincial y * Operaciones ¥ econdmico y valor energia verde

.

Municipal Mantenimiento de marca para la Canales

BID industria

Bancos con lineas Recursos Clave

de créditos en * Propio y directo.

.

energia verde * Colaboradores * De forma
calificados personalizada
* Oficinas
s Rodados

Costos fijos .
+ Sueldos de empleados nuevos ik 3T I Fuentes de ingreso i|

+ Insumos informaticos adicionales S ltori e
S .
O GITTE TS ET Esia er\.ru:u?f e consu orl.av_asesoramlen o0 técnico
» operacion y el mantenimiento de centrales
* reacondicionamiento de un PAH

Costos variables
= Vigticos para reuniones comerciales y viajes.
* Honorarios colaboradores de otras dreas

Forma N° 29. Elaboracion propia

SEGMENTO DE MERCADO:

La propuesta de valor se ofrecerad a industrias o empresas de la provincia de Mendoza que estén
interesados en invertir en una nueva unidad de negocio vinculada a las energias renovables y que
tengan la capacidad de financiarse con capital propio o con financiamiento externo.

Se dirigira a aquellas empresas que sean capaces de realizar la inversidn inicial que se requiere en este
tipo de proyectos ya sea con capital propio o con financiamiento externo. Dentro de esta caracteristica
podemos mencionar a parques industriales, empresas que exportan sus productos, quienes tienen

grandes plantas de produccién y consumen gran cantidad de energia que no es renovable.
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PROPUESTA DE VALOR:

Minicentrales hidroeléctricas que permiten la generacidén de energia verde para los procesos

productivos de las industrias disminuyendo la huella de carbono facilitando la obtencién de

certificaciones y generando rendimientos econdmicos. Permitiendo ademas potenciar la plataforma

de comunicacién hacia consumidores y clientes de la industria.

CANALES:

Se utilizara un canal de tipo propio y directo como es el equipo comercial. Este recurso permite

acercar la propuesta al cliente de forma personalizada y con la asesoria que este tipo de proyecto

requiere, como lo son cuestiones técnicas asociadas a la generacidon de energia, ingenieria civil e

hidraulica.

En cuanto a las fases de canal se presenta de la siguiente manera:

1.

Informacién: de forma personalizada inicialmente un onepage que explique los beneficios de
invertir en este tipo de proyecto y su aporte a la industria. Se acompafia de un brochure con
la informacion relevante, facilmente explicada y con los contactos del area comercial.
Evaluacion: puede surgir de manera proactiva por parte del cliente, que se contacte
directamente con Hydrotec o Hydrotec puede contactar al cliente.

Compra: al ser un nicho de mercado y un producto especializado, la compra se realizard a
través de pliegos de especificaciones que detalle un contrato con las obligaciones y derechos
de cada parte. Se detalla cdmo se va a llevar adelante el proyecto, como es el formato de pago
y cudl es la garantia.

Entrega: este canal sigue siendo directo y a cargo de Hydrotec juntamente con el fabricante
de la turbina y la empresa constructora a cargo de la obra civil.

Hydrotec se encarga de la supervision de la obra.

Postventa: se genera naturalmente por el servicio de operacion de la central y tareas de
mantenimiento que se realizan directamente en el PAH. Al igual que las demas fases, se genera

en un canal propio, de forma directa con el cliente.

RELACION CON LOS CLIENTES:

Se debe establecer una relacién cercana con el cliente, debido a la complejidad técnica y la

inversion elevada.

Una vez lograda la venta, comienza un proceso de intercambio entre la empresa y el cliente

relativo a las especificaciones técnicas del proyecto, las expectativas del cliente, y definiciones
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relevantes, que permiten desarrollar el proyecto en conjunto. Esto le permitira al cliente tener mayor
perspectiva del negocio, sus beneficios, riesgo y demas variables.
Hydrotec pondrd a disposicién para cada cliente un equipo conformado por personal del drea

técnica y comercial para facilitar el intercambio de informacidn.

FUENTES DE INGRESO:

Hydrotec recibe ingresos al brindar el servicio de consultoria y asesoramiento técnico. La
principal fuente de ingresos son los provenientes de la operacién y el mantenimiento de centrales.

También puede trabajar en el reacondicionamiento de un PAH, es decir, solucionar fallas
actuales de un proyecto que ya fue construido.

La forma de cobro es a contra entrega de documentacidon o avance de obra. Esto se suele

pactar en el contrato de servicios.

RECURSOS CLAVE:

e Recursos humanos: al ser una empresa que brinda servicio, su recurso clave mds importante
es la experiencia de sus colaboradores, ya que sin ellos el negocio no seria posible.

e Recursos fisicos: se encuentra el espacio de las oficinas, la cual pertenece a la empresa, asi
como todos los equipos tecnoldgicos que estan dentro de ella.
Rodados para el uso de visitas a clientes o a los actuales PAH

e Recursos tecnoldgicos: como sistema de gestion para el drea administrativa como lo es el
TANGO y programa de ingenieria como AUTOCAD.

Recursos financieros: la empresa financia sus actividades con capital propio.

ACTIVIDADES CLAVE:

e Disefo y planificacion de PAH: Estudios de factibilidad técnica y econdmica.

e Gestion de proyectos y financiamiento: Evaluacion de inversiones, presupuestos y
cronogramas.

e Gestion de permisos y regulaciones: Permisos ambientales y legales, concesiones hidricas y
licencias energéticas.

e Direccién técnica de la construccién y montaje de centrales: realizar la supervision de obra a
la empresa constructora y al fabricante en la instalacidn de turbinas y equipos eléctricos.

e Operacion y mantenimiento: Monitoreo de generacién, elaboracién de informes,

programacion de reparaciones, limpieza de la central, mantenimiento preventivo.
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SOCIOS CLAVES:

ORGANIZACIONES PROMOTORAS DE ENERGIA VERDE:

- EMESA — Empresa Mendocina de Energia: lidera el desarrollo de proyectos de generacién
energética a partir de recursos renovables, como solar, edlica, hidrdulica, geotérmica vy
biomasa. Ademads, impulsa energias limpias integradas con proyectos de lineas de transmision
eléctrica en la provincia.

- CAMMESA: socio y cliente clave en el mercado de los PAH.

- Claster’” de Energia Renovable de Mendoza : Promovido por el Gobierno provincial, busca
nuclear pymes del sector (como Solhé, Solar Mendoza y Big Data Solar) para potenciar su
desarrollo conjunto, crear una marca unificada y fomentar acciones educativas y exportadoras.

Mendoza Gobierno

- Camara Argentina de Energias Renovables (CADER): Aunque con sede en Buenos Aires, esta
entidad representa a empresas de todo el pais, incluyendo Mendoza. Promueve la
diversificacion de la matriz energética, la articulacion publico-privada y la formacion de capital

humano en el sector renovable

ESTADO PROVINCIAL Y MUNICIPIOS.

BANCOS (FINANCIAMIENTO):
- BID (Banco Interamericano de Desarrollo)
- Bancos que tengan lineas de financiamiento de energia verde, ya que son los que Hydrotec

recomendara a la hora de buscar financiacién para la compra de turbinas y obra civil.

PROVEEDORES CLAVE:

- Fabricante de turbina: asociarse con un fabricante le permitiria a la empresa brindar una mejor
financiacion ya sea por costo o por plazos de pago al cliente. Se debe ser imparcial a la hora de
hacer las recomendaciones

- Empresa constructora y contratistas especializados para obra civil.

- Profesionales de otras areas de la ingenieria, topdgrafos, gedlogos, técnicos ambientales:

permiten ofrecer mas valor al cliente al tener una oferta completa de profesionales que se

7 “E| objetivo del clister ‘es promover el uso de las energias renovables, reducir la huella carbono, y educar
sobre los beneficios y la responsabilidad que tenemos todos como seres que contaminamos’” (“Avanza en
Mendoza el cluster...”, 2024, parr. 6)

Avanza en Mendoza el cluster de energia solar como alternativa a red eléctrica
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contactardn dependiendo cada etapa del proyecto y las necesidades de soporte en ciertos
procesos.
- Universidades o centros de investigacion:

UTN (Universidad Tecnoldgica Nacional): para realizar estudios eléctricos con las

especificaciones técnicas necesarias.

ESTRUCTURA DE COSTO:

COSTOS FlIJOS
- Sueldos de empleados nuevos (area técnica y area comercial)
- Computadoras adicionales para esos empleados y mobiliario (insumos informaticos)

- Contribuciones empleador

COSTOS VARIABLES
- Viaticos para reuniones comerciales y viajes.

- Honorarios colaboradores de otras areas (ingenieria, topografia, geologia, etc.)
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CAPITULO 5: CONCLUSIONES

G

CONCLUSIONES GENERALES

El desarrollo de esta tesis permitié analizar en profundidad la viabilidad y el potencial de los
Pequefios Aprovechamientos Hidroeléctricos (PAH) como alternativa de abastecimiento energético y
de inversidn para las industrias regionales de Mendoza. A través del estudio de caso de Hydrotec S.A,,
se identificaron tanto las oportunidades como los desafios inherentes a la promocién e

implementacion de este tipo de proyectos en el contexto provincial y nacional.

El analisis del entorno, mediante herramientas como PESTEL vy las cinco fuerzas de Porter,
evidencié que el sector de energias renovables en Mendoza presenta un atractivo moderado,
condicionado principalmente por factores econdmicos, regulatorios y tecnoldgicos. No obstante, la
creciente demanda de soluciones energéticas sustentables, el valor estratégico del recurso hidricoy la
consolidacion de politicas publicas orientadas a la diversificacion de la matriz energética abren un

campo de oportunidades para empresas especializadas como Hydrotec S.A.

En cuanto al andlisis interno, se destaco la capacidad técnica y la adaptabilidad del equipo de
Hydrotec, asi como su conocimiento profundo del mercado local y su experiencia en la gestién integral
de proyectos hidroeléctricos. Sin embargo, también se identificaron limitaciones asociadas a la

dependencia de financiamiento externo y la necesidad de diversificar su oferta de servicios.

PRINCIPALES CONCLUSIONES DEL MODELO DE NEGOCIO CANVAS

La aplicacidon del modelo CANVAS resulté fundamental para estructurar y visualizar de manera
integral la propuesta de valor de Hydrotec S.A. y su posicionamiento en el mercado. Entre las

conclusiones mas relevantes se destacan:

e Segmento de clientes bien definido: El modelo se orienta a empresas industriales, parques
productivos y organismos publicos con capacidad de inversion y compromiso con la
sustentabilidad. La focalizacion en clientes que priorizan la eficiencia energética y la

certificacion verde fortalece el posicionamiento de la empresa.

e Propuesta de valor clara y diferenciada: Hydrotec S.A. ofrece soluciones integrales para la
implementacién de un PAH, integrando consultoria, ingenieria, gestion de permisos, direccion
técnica y servicios de operacidon y mantenimiento. Esta propuesta responde a la necesidad de
las industrias de reducir su huella de carbono y optimizar sus costos energéticos, generando

un valor tangible tanto econdmico como ambiental.
oY
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Canales y relaciones personalizadas: El proceso comercial se basa en la atencidn directa y
personalizada, acompafando al cliente en todas las etapas del proyecto. Esto favorece la
construccién de relaciones de largo plazo y la generacidon de confianza, aspectos clave en
proyectos de alta complejidad técnica y financiera.
Fuentes de ingresos diversificadas: Ademas de los servicios de consultoria y desarrollo de
proyectos, la operacion y el mantenimiento de centrales constituyen una fuente estable de
ingresos recurrentes, lo que contribuye a la sostenibilidad financiera de la empresa.
Recursos y actividades clave alineados a la actividad principal de la empresa: La experiencia
del equipo técnico, el uso de herramientas tecnolégicas avanzadas y la capacidad de gestion
de proyectos complejos son activos fundamentales que sostienen la propuesta de valor y la
competitividad de Hydrotec.
Red de socios estratégicos: La articulacion con fabricantes, constructores, instituciones
financieras y organismos publicos resulta esencial para maximizar la eficiencia operativa,
acceder a financiamiento y facilitar la ejecucién de los proyectos.
Estructura de costos optimizada: La empresa mantiene una estructura de costos ajustada,
priorizando la inversién en talento humano y tecnologia, y gestionando de manera eficiente

los recursos externos necesarios para cada proyecto.

En sintesis, la utilizacion del modelo CANVAS permitié ademas identificar las dreas de mejora

de Hydrotec S.A., asi como delinear estrategias para potenciar su crecimiento y consolidacién en el

sector de energias renovables. La clave para el futuro radica en fortalecer las alianzas estratégicas,

diversificar la oferta de servicios y continuar innovando en soluciones energéticas adaptadas a las

necesidades del mercado regional.

RECOMENDACIONES ESTRATEGICAS

A partir del andlisis realizado y los resultados obtenidos, se sugieren las siguientes

recomendaciones para consolidar y potenciar el modelo de negocio de Hydrotec S.A.:

1.

Fortalecer alianzas estratégicas: Profundizar la colaboracion con fabricantes de turbinas,
empresas constructoras y entidades financieras, tanto locales como internacionales, con el
objetivo de facilitar el acceso a tecnologia de punta y financiamiento competitivo para los
proyectos.

Diversificar la oferta de servicios: Explorar la incorporacién de nuevas lineas de negocio, como
lainstalacion de paneles solares y soluciones hibridas, que permitan ampliar la base de clientes
y responder a la demanda creciente de energias renovables en la regidon. Ademas, le permitiria
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acceder a una mayor cantidad de clientes, ofreciendo proyectos requieran inversiones
menores.

3. Impulsar la innovacion y la capacitaciéon continua: Fomentar la actualizacion permanente del
equipo técnico, incorporando herramientas digitales, metodologias agiles y buenas précticas
internacionales en la gestidn de proyectos energéticos.

4. Optimizar la estructura organizativa: Evaluar la posibilidad de incorporar perfiles profesionales
de otras areas de la ingenieria y la gestién comercial, con el fin de fortalecer la capacidad
operativa y la captacion de nuevos clientes.

5. Aprovechar los incentivos y programas publicos: Mantenerse actualizado respecto de los
programas de fomento, subsidios y lineas de crédito disponibles para energias renovables,
participando activamente en convocatorias y rondas de inversién.

6. Desarrollar estrategias de comunicacién y posicionamiento: Potenciar la visibilidad de la
empresa a través de campafas de comunicacidon que resalten los beneficios econdmicos,
ambientales y sociales de los PAH, asi como la experiencia y trayectoria de Hydrotec en el
sector.

7. Gestionar los riesgos asociados al contexto macroecondmico: Disefiar planes de contingencia
frente a la volatilidad econémica y las crisis hidricas, evaluando alternativas para diversificar la

matriz de generacion y reducir la exposicién a factores externos.

Implementar estas recomendaciones permitird a Hydrotec S.A. consolidar su liderazgo en el
mercado regional, aprovechar las oportunidades emergentes y contribuir de manera significativa a la

transicion energética sustentable en Mendoza y la Argentina.

En conclusidn, el presente trabajo no solo permitié demostrar la viabilidad y el potencial de
los Pequefios Aprovechamientos Hidroeléctricos como motor de innovacion y desarrollo sostenible
para la industria mendocina, sino que también evidencié la capacidad de adaptacién y crecimiento de
empresas locales como Hydrotec S.A. El modelo de negocio propuesto, basado en una vision integral
y sustentable, representa una oportunidad concreta para avanzar hacia una matriz energética mas
diversificada, competitiva y respetuosa del entorno. El desafio hacia adelante sera continuar
consolidando alianzas, promoviendo la innovacién y manteniendo el compromiso con la excelencia

profesional, contribuyendo asi al desarrollo econdmico, social y ambiental de la region.
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N¢ i:ii:::) l:?no Proyecto Servicios prestados P‘:ﬁ‘:;;ia (;‘;:;E;i)
1| 2000 | 2014 TOCOMA Venzuela Inspeccién de la fabricacién 2.160 12.100
de los equipamientos HEM
2 | 2000 | 2014 MACAGUA | Venzuela |14 Inspeccidn de la fabricacion 408 3.000
de los equipamientos HEM

3 2014 2015 RELEVAMIENTO PAHs MENDOZA | Argentina [Ea{[oJ 0.\ Proyecto Basico 0,5a6 440
4 2016 2018 RIO BLANCO Argentina HID | PAH Proyecto Basico 47 340
5 2016 - SALTO 6 Argentina [FG L 0f ) Owner’s engineer + O&M 1,2 4

6 2016 - SALTO 8 Y:CLUGEN PAH Y FO&M Owner’s engineer + O&M 1,2 4

7 2016 - DIQUE TIBURCIO BENEGAS Argentina [FG 61 Owner’s engineer + O&M 1,7 9

8 2016 - TRILPE SALTO UNIFICADO Y:CHUGEN PAH  FO&M Owner’s engineer + O&M 0,5 3

9 2017 - SALTO 7 Argentina A 014 Owner’s engineer + O&M 1,2 4
10 2017 2021 PICHANAS Argentina PAH Owner’s engineer 0,5 3
11 2017 2022 LAS TUNAS Argentina PAH Owner’s engineer 10 40
12 2019 2022 SALTO 9 Argentina PAH Owner’s engineer 1 4
13 2019 2022 LA COPA Argentina PAH Owner’s engineer 0,5 3
14 2019 2022 TUPUNGATO 1 Argentina PAH Owner’s engineer 1 6,5
15 2019 2022 TUPUNGATO 2 Argentina PAH Owner’s engineer 1 5
16 2021 2022 CINCO SALTOS Argentina PAH Proyecto Basico 6,5 28
17 2021 - NAHUEVE Argentina HEM Asesoramiento equipamiento HEM 4,2 29
18 2022 2022 SAN MARTIN Argentina PSFV Estudios Basicos 10 17,5
19 2022 - CANAL MATRIZ DIAMANTE Argentina [FG R 1Y) Owner’s engineer + O&M 0,5 3
20 2023 - LA CALERA Argentina PAH Proy. Ejecutivo + Ing. de Detalle 3 23
21 2023 2023 NONOGASTA Argentina PAH Proyecto Basico 0,5 2
22 2023 2024 AUQUINCO Argentina PAH Proyecto Ejecutivo 0,1 0,3
23 2023 2024 ALUMINE Argentina PAH Proyecto Ejecutivo 0,5 3,0
24 2023 2024 TRAFUL Argentina PAH Proyecto Ejecutivo 2,7 18,3
25 2023 - CAMPO ALEGRE Argentina [FAG L ef ) Owner’s engineer + O&M 0,9 5
26 2023 - BELMONTE Colombia | 3l3) PG Oferta para Rehabilitacion 5 42
27 2024 - AMPAJANGO Argentina PSFV Estudios Bésicos 20 38
28 2024 - PICHANAS Argentina PAH Revisiodn critica de proyecto 0,7 3
29 2024 - EL QUEMADO Argentina PSFV Oferta - Revisidn critica de proyecto 200 350

Infraestructura Pequefios . Aprovechamientos |Equipamiento Hidro |Operaciény Parque Solar
Hidraulica Aprovechamientos Hidroeléctricos Electro Mecdnico mantenimiento [Fotovoltaico

Hidroeléctricos
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ANEXO Il

ETAPAS DE UN PROYECTO HIDROELECTRICO

INVENTARIO

Consiste en investigar y analizar el lugar mas adecuado para un
proyecto. Se hace un preproyecto, definiendo distintas
opciones de las cuales se elige la mejor.
Se realiza también un estudio de el rio o canal en el que se
ubica y se revisan mediciones histéricas

DISENO O PROYECTO BASICO

Es una de las fases iniciales del ciclo de vida donde se planifican
procesos, recursos y entregables.

También suele crearse antes que el plan del proyecto, ya que
brinda una descripcidn general del mismo.

INGENIERIA DE DETALLE

Asegurar que los detalles del anteproyecto o disefio basico se
ajusten a las condiciones reales o al planning de ejecucién.
Definir cada uno de los aspectos constructivos para que en la
fase de fabricacién no existan problemas graves.

CONSTRUCCION

Se siguen pasos detallados que tienen un orden especifico a
seguir.

La construccion de centrales hidroeléctricas supone la
excavacion para la instalacién de las turbinas y maquinaria
ademas de el desvio temporal del agua que pasa por los rios y
canales.

OPERACION Y MANTENIMIENTO

Hydrotec S.A. realiza esta tarea sélo en los PAH ubicados en
Mendoza, ya que es un requisito para la tarea.
Involucra vigilancia, control, reparacién y mantenimiento de la
central y asegurar el correcto funcionamiento.

DECOMISIONAMIENTO

Esta etapa puede darse o no y no es comun que suceda. Se
trata de dar de baja o demoler una central.

Los motivos pueden variar: que genere problemas en el
ecosistema, que no funcione correctamente y no se pueda
reparar, entre otros.
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ANEXO Il

FACTIBILIDAD ECONOMICA DE UN PAH

A continuacidn, se expone un caso real de la proyeccién y flujo de fondos de un PAH.

Los ingresos son estimados con una tarifa (USD/MWh generado), obtenida de CAMMESA.

Una vez definida la potencia instalada de la minicentral se estima la energia que se podria
generar en promedio por afio. Este Ultimo dato se obtiene realizando un analisis de los caudales

histdricos y la tendencia (generalmente en decrecimiento por el cambio climatico).

El CAPEX de un PAH esta conformado por:

Ingenieria: involucra ingenieria bésica, de detalle y proyecto ejecutivo
Obra Civil: construccidn del PAH (maquinaria, materiales, mano de obra especializada)
Equipamiento HEM: compuertas, rejas, limpia rejas, valvulas.

Turbina: turbina, generador, sistema de control y comando.

LA A

Equipamiento eléctrico: tableros eléctricos, transformadores, linea de interconexidn.

A modo de simplificar el andlisis se exhibiran los datos en unidades monetarias.

CAPEX UNIDADES MONETARIAS % DEL TOTAL
Ingenieria 165.000 7.91%
Obra Civil 750.000 35,97%
Eg. HEM 220.000 10,55%
Turb Imp 700.000 33,57%
Eg. Elec 250.000 11,99%
TOTAL USD 2.085.000

IVA 437.850

CON IVA 2.522.850

Se estima que a partir de su puesta en marcha tendra una generacién anual promedio de 4.100
MWh. Ademas, la tarifa estimativa (precio megavatio-hora en délares) es de 129,5 USD/MWh vy se

multiplica por la generacién esperada.

4.100 MWh * 129,5 (USD/MWh) = 530.950 USD
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Se incorpora al final del presente anexo un flujo de fondos proyectado con lo mencionado

anteriormente, con una duraciéon de 15 afos (duracién del contrato con CAMMESA para este

proyecto).

Para hacer un analisis mds completo exponemos los datos obtenidos de una bodega internacional.

RESUMEN DE CONSUMO ENERGETICO VALORIZADO EN USD

PERIODO MWh consumidos

Costo total ARS

Costo total USD

2024 11.568,37 1.729.851.360,87 1.827.475,89
CONSUMO ENERGETICO DE BODEGA 2024
Periodo MWh consumidos  Costo total ARS Costo total USD |Tipo de cambio VAR % Mens VAR% Anual
Enero 471,36 39.614.747,00 47.936,5 826,4
Febrero 844,80 115.644.863,00 122.739,2 942,2 14%
Marzo 624,96 97.131.693,00 113.207,1 858,0 -9%
Abril 314,88 68.100.847,00 69.739,7 976,5 14%
Mayo 267,36 54.958.637,00 55.207,1 995,5 2%
Junio 203,04 64.338.857,00 70.547,0 912,0 -8%
Julio 227,52 70.015.898,00 75.084,1 9325 2%
Agosto 244,32 72.629.414,00 76.171,4 953,5 2%
Septiembre 189,60 73.198.541,00 75.423,5 970,5 2%
Octubre 236,64 87.579.847,00 88.286,1 992,0 2%
Noviembre 303,20 92.252.354,00 91.203,5 1.011,5 2%
Diciembre 253,92 79.797.237,00 77,3229 1.032,0 2% 25%
Total 4.181,60 915.262.935,00 962.868,15
CONSUMO ENERGETICO DE VINEDOS 2024
Periodo MWh consumidos  Costo total ARS Costo total USD |Tipo de cambio VAR % Mens VAR% Anual
Enero 1.336,98 90.710.011,26 109.765,26 826,4
Febrero 1.228,58 203.205.720,08 215.671,53 942,2 14%
Marzo 853,59 76.333.064,96 88.966,28 858,0 -9%
Abril 556,80 58.652.604,80 60.064,11 976,5 14%
Mayo 152,55 27.867.476,77 27.993,45 995,5 2%
Junio 88,47 26.311.780,00 28.850,64 912,0 -8%
Julio 73,88 21.429.474,00 22.980,67 932,55 2%
Agosto 221,11 25.268.450,00 26.500,73 9535 2%
Septiembre 619,49 62.766.644,00 64.674,54 970,5 2%
QOctubre 636,80 61.601.143,00 62.097,93 992,0 2%
Noviembre 842,22 80.224.454,00 79.312,36 1.011,5 2%
Diciembre 776,32 80.217.603,00 77.730,24 1.032,0 2% 25%
Total 7.386,78 814.588.425,87 864.607,74

En base a lo expuesto, se estima que la inversidn necesaria para la puesta en marcha del PAH

se recuperara en un plazo de cinco afios. A partir de entonces, los ingresos netos provenientes de la

generacidn permitirdn compensar aproximadamente un 20% del costo anual en energia que afronta

la bodega, hasta la finalizacién del contrato con CAMMESA.

En conclusién, el escenario planteado representa para la bodega no solo un ahorro econémico

derivado de los ingresos obtenidos, sino también un valor agregado asociado a la sustitucién de parte
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de la energia consumida de fuentes no renovables por generacién proveniente de energia limpia,

durante la vigencia del contrato del PAH, estimada entre 15 y 20 afios.

76



— FACULTAD DE
3\ /
{ =) lekg)l&,)Yo @ CIENCI«AS
¥ NACIONAL DE CUYO \_, ECONOMICAS
CASH FLOW
NSTR. EXPLOTACION
Afio de Construccidn / Explotacion e PLOTACIO
2025/2026 | 1 2 | 3 [ & | s [ e | 7 | 8 | 9 | 10 | u 12 | B | 14 | 15

Energia Anual (MWh/afio) P50 4.100 4.100 4100)  4.100 4100 4100 41000  4.100 4.100 4.100 4.100 4.100 4.100 4.100 4,100

Tarifa (USD/MWh) 129,5 1295 1295 1295 1295 1295 1295 1295 1295 1295 1295 1295 1295 1295 1295

INGRESOS (USD) 530.950] 530.950] 530.950] 530.950] 530.950] 530.950] 530.950] 530.950] 530.950] 530.950] 530.950] 530.950] 530.950] 530.950] 530.950]  7.964.250|
[capex | [ 2.085.000 2.085.000]
OPEX 50.0000  50.000] 500000 50.000] s0.000 50.000[ s0.000] 50.000]  50.000] 50.000) s0.000] 50.000] 50.000]  50.000]  50.000 750.000
Imp cred/deb 1,2% 25.020 6.371 6.371 6371 6371 6371 6371 6371 6371 6371 6.371 6.371 6.371 6.371 6.371 6.371 120,591
GASTOS 250200 56.371] 56.371] 56371 56371| 56.371] 56.371| 56371] 56371 56371] 56.371] 56371 56371 56371 56371 56371 870.591
[AMORTIZACION | | 139.000  139.000] 139.000] 139.000] 139.000] 139.000] 139.000/ 139.000| 139.000] 139.000| 139.000] 139.000] 139.000( 139.000] 139.000]  2.085.000|
Resultado antes de GG -25.020]  335.579]  335.579] 335.579) 335579 335579 335.579| 335579 335579 335579) 335579 335579 335.579) 335579) 335579 335579  5.008.659|
Imp. GG 117453 117.453]  117.453] 117.453] 117453] 117.453] 117.453] 117.453] 117453] 117.453] 117.453] 117.453] 117.453] 117.453] 117.453]  1.761.788|
Resultado después de GG -25.020]  218.126]  218126] 218.126] 218.426] 218.126] 218.126] 218126 218126 218.126] 218126 218126 218126] 218.126] 218.126] 218.126]  3.246.871
Cash Flow SIN IVA Control
Flujo 2110020 357.126]  357.126] 357.126| 357.126| 357.126] 357.126| 357.126] 357.126] 357.126] 357.126| 357.126] 357.126] 357.126] 357.126] 3s57.126] 3.246.871
Flujo Acum -2.110,020| -1.752.894| -1.395.768| -1.038.642| -681.516| -324.390| 32.737| 389.863| 746989 1.104.115| 1.461.241| 1.818.367| 2.175.493| 2.532.619| 2.889.745| 3.246.871

IVA Compras -437.850|  -10500  -10500] -10.500| -10.500] -10.500| -10.500| -10.500| -10.500| -10.500| -10.500| -10.500| -10.500| -10.500] -10.500| -10.500 -595.350
IVA Ventas 0| 111.500] 111500/ 111.500) 111500 111.500] 111.500] 111.500| 111.500{ 111500 111500 111500 111.500{ 111.500] 111.500] 111.500]  1.672.493
IVA Acum -437.850] -336.851] -235.851| -134.852| -33852| 67.148| 168.147| 269.147| 370.146| 471.146| 572.145| 673.145| 774.144| 875.144| 976.143| 1.077.143|  1.077.143
Cash Flow CON IVA

IVA Financiero -437.850]  101.000] 101.000] 101.000] 101.000 0 o| -168.147 0 0 0 0 0 0 0 0 -201.999
Flujo 2547870 458.126]  458.126] 458.126| 458.126| 357.126] 357.126| 188.979| 357.126] 357.126| 357.126| 357.126] 357.126] 357.126| 357.126] 357.126]  3.044.872
Flujo Acum -2.547.870| -2.089.744| -1.631.619] -1.173.493| -715.368| -358.242] -1.115| 187.864| 544.990] 902.116| 1.259.242| 1.516.368| 1.973.494| 2.330.620| 2.687.746| 3.044.872

77



/~y UNCUYO (@& CIENCIAS

T T . "= ECONOMICAS
BIBLIOGRAFIA

CAMMESA. (s.f.). Cammesa. https://www.cammesa.com

Ente Provincial Regulador Eléctrico (EPRE). (s.f.). EPRE Mendoza. https://www.epremendoza.gov.ar

Diaz, Eduardo (2019). Una mirada al SADI - Sistema eléctrico interconectado argentino. Comision

Nacional de Energia Atdmica. https://nuclea.cnea.gob.ar/handle/20.500.12553/2884

Drucker, P. F. (1999). Desafios de la gerencia en el siglo XXI. Nueva York: HarperCollins / Harper

Business.

Energia Argentina. (s.f.). Plataforma Argentina de Hidroenergia (PLAHE). https://plahe.energia-

argentina.com.ar

FARN. (2019, 7 de enero). Programa Renovar: ¢éxito o fracaso? Fundacién Ambiente y Recursos

Naturales. https://farn.org.ar/programa-renovar-exito-o-fracaso/

Kotler, P., y Armstrong, G. (2016). Fundamentos de Marketing (142 ed.). Pearson.

Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Direccién de marketing (15.2 ed.). México: Pearson Education.

Ley N° 26190 (2006) Ley de Régimen de Fomento Nacional para el uso de fuentes renovables de energia

destinada a la produccidn de energia eléctrica. Argentina

Ley N° 27191 (2015) Modificaciones a la Ley de Régimen de Fomento Nacional para el uso de fuentes

renovables de energia destinada a la produccidn de energia eléctrica. Argentina

Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2011). Generacion de modelos de negocio (1.2 ed. electrénica). Deusto.

Porter, M. (1985), “Ventaja Competitiva: Creacidn y sostenibilidad de un rendimiento superior”,

Editorial Patria.

Porter, M. (1998), “Técnicas para el Andlisis de los Sectores Industriales y de la Competencia”, Editorial

CECSA, México, Vigésima quinta reimpresion.

Presidencia de la Nacidn. (s.f.). Energia. Argentina.gob.ar. https://www.argentina.gob.ar/energia

78


https://www.cammesa.com/
https://www.epremendoza.gov.ar/
https://plahe.energia-argentina.com.ar/
https://plahe.energia-argentina.com.ar/
https://farn.org.ar/programa-renovar-exito-o-fracaso/

/3 UNCUYO (G& CIENCIAS
“ij ﬁx’i@ﬁﬂ?"o”a cuYo @ ECONOMICAS

Redaccién. (2024, 9 de febrero). Avanza en Mendoza el cluster de energia solar como alternativa a red

eléctrica. Energia Online. https://energiaonline.com.ar/avanza-en-mendoza-el-cluster-de-energia-

solar-como-alternativa-a-red-electrica/

Sinek, S. (2018). La clave es el porqué: Cdmo los grandes lideres inspiran a actuar (M. G. Mufioz, Trad.).

Empresa Activa. (Obra original publicada en 2009)

Soares, M. G. (2017, 11 de mayo). El estado de la industria de energias renovables en Argentina.

Energia&Negocios. https://www.energiaynegocios.com.ar/el-estado-de-la-industria-de-energias-

renovables-en-argentina/

79


https://energiaonline.com.ar/avanza-en-mendoza-el-cluster-de-energia-solar-como-alternativa-a-red-electrica/
https://energiaonline.com.ar/avanza-en-mendoza-el-cluster-de-energia-solar-como-alternativa-a-red-electrica/
https://www.energiaynegocios.com.ar/el-estado-de-la-industria-de-energias-renovables-en-argentina/
https://www.energiaynegocios.com.ar/el-estado-de-la-industria-de-energias-renovables-en-argentina/

© UNUYO @ iiiins
NACIONAL E.‘l- CUYD \._, EcoNéMchS

DECLARACION JURADA RESOLUCION 212/99 CD

Los autores de este trabajo declaran que fue elaborado sin utilizar ningun
otro material que no haya dado a conocer en las referencias que nunca fue
presentado para su evaluaciéon en carreras universitarias y que no
transgrede o afecta los derechos de terceros.

Mendoza, 27 de agosto de 2025.

N \ —

’ /]

[ / \
{ /J i
1

e’

flee "

Melina Lourdes Cona Rocio Agostina Perez
Firma y aclaraeion Firma y aclaracion
30567 31026

Numero de registro Numero de registro
41.967.651 40.963.231

DNI DNI



