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Resumen

Los cofundadores de Energy Hunt encontraron una solucion mediante el modelo de negocio de la
consultoria, a las diferentes problematicas que las compaiiias del sector de la manufactura grandes
y medianas manifestaron en torno al uso y calidad de la energia eléctrica.

Especificamente, estas compafiias no poseen el tiempo y recursos, ademas de la falta de experiencia
en la implementacion de proyectos de eficiencia energética. Por otro lado, las empresas
manifestaron desconocimiento en la proyeccion financiera sobre los ahorros potenciales en el corto,
mediano y largo plazo. Por lo anterior, Energy Hunt, ofrece a sus clientes acompafiamiento y
asesoria desde la identificacion, medicion y control de variables de consumo energético.

Energy Hunt compite en un mercado donde su propuesta de valor es diferenciadora, consiguiendo
asi un 61.5% de aceptacion, dentro de un tamafio de mercado compuesto por 47 empresas grandes
y 156 medianas.

De acuerdo con la estructura de ingresos, Energy Hunt, plantea un recaudo inicial del 60% sobre
el valor del proyecto y 40% al finalizarlo. Los ingresos finales en el primer afio de operacion se
proyectaron en $ 2.424.750.500 COP, cifra que crecerd a una tasa anual promedio de 23.68% hasta
el 2028. Del mismo modo, la consultora proyecto utilidad neta anual entre el 11% y 13% para el
periodo 2025-2028. Por otra parte, la TIR de este proyecto se estimo6 en 207%, valor que se justifica
en la pequefia proporcion entre la inversion en activos fijos y la cantidad de dinero proveniente de
las ventas.

Finalmente, se puede concluir que Energy Hunt concibe un negocio rentable en el corto, mediano
y largo plazo, destacando su eficiencia en los costos y gastos y generando flujo de baja positivo
con la estrategia de cobro a sus clientes con el modelo 60/40. ElI modelo de negocio de esta

consultora es aplicable a lo largo del mercado nacional colombiano e internacional.



Abstract

The co-founders of Energy Hunt found a solution through the consulting business model to the
various problems that companies in the large and medium-sized manufacturing sector have
regarding the use and quality of electrical energy.

These companies lack the time and resources, as well as the experience, to implement energy
efficiency projects. On the other hand, the companies expressed a lack of knowledge in the
financial projection of potential savings in the short, medium and long term. Therefore, Energy
Hunt offers its clients support and advice in the identification, measurement and control of energy
consumption variables.

Energy Hunt competes in a market where its value proposition is differentiating, achieving an
acceptance rate of 61.5% within a market size composed of 47 large and 156 medium companies.
According to the revenue structure, Energy Hunt proposes an initial collection of 60% of the project
value and 40% upon completion. The final revenue in the first year of operation was projected at
$2,424,750,500 COP, a figure that will grow at an average annual rate of 23.68% until 2028.
Similarly, the consultant projected an annual net profit of between 11% and 13% for the period
2025-2028. On the other hand, the IRR of this project was estimated at 207%, a value that is
justified by the low ratio between the investment in fixed assets and the amount of money coming
from sales.

Finally, it can be concluded that Energy Hunt designs a profitable business in the short, medium
and long term, highlighting its efficiency in costs and expenses and generating a positive cash flow
with the 60/40 model. The business model of this consulting company is applicable in the

Colombian and international market.



1. Analisis del mercado

1.1 Definicion del problema

La industria de la manufactura ha evolucionado en las ultimas décadas de la mano de los nuevos
desarrollos tecnolégicos que se ofrecen a nivel mundial. Lo anterior, puede verse como un enorme
avance para hacer de los procesos en general cada vez mas automatizados, exactos y precisos en
sus variables de manufacturay calidad. Sin embargo, lo anterior trae como consecuencia diferentes
y nuevos “puntos de falla” a los procesos que se pueden traducir en costos adicionales en la

estructura de gastos de una compafiia.

Particularmente, en Colombia puede notarse que el sector industrial ha venido creciendo su indice
de produccion. Lo anterior, lo confirmé el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica,
DANE (UPME, 2022), registrando para el afio 2022 un aumento de la produccion industrial en un
10.7%. Aunque para el afio 2023 este valor fue negativo (-4.9%), se estima que con el crecimiento
de la economia facilitada por la politica monetaria expansiva del Banco de La Republica, la
inversion crezca, el financiamiento sea posible y asi vuelva a crecer la productividad industrial del
pais (ANIF, 2024). Asi, informé que las regiones del pais que aportaron a este resultado fueron:
Antioquia, Cundinamarca y Valle del Cauca. Por otro lado, el DANE informé que los sectores
industriales que impulsaron este resultado positivo fueron principalmente los siguientes: la
refinacion de petréleo, fabricacion de jabones y detergentes y la produccion de bebidas (Ministerio

de Comercio, Industria y Turismo, 2023).

Segun lo anterior, en Colombia ha crecido mucho la produccion industrial en diferentes regiones
del pais, condicién que hace que las exigencias y requerimientos de estos conglomerados
industriales sean cada vez mayores para sostener la operacion manufacturera, requieren mayores
cantidades de recursos, energéticos y combustibles para producir. Segun la Unidad de Planeacién
Minero-Energética (UPME, 2022), se establece que los energéticos de uso principal industrial y
social en Colombia son: energia eléctrica, gas natural y combustibles liquidos. Segun el UPME
(UPME, 2022), en el caso de la energia eléctrica, se estima que la demanda de este energético en
2024 se encuentre en el rango de 191 a 232 GWh-dia, alcanzando aproximadamente una variacion

positiva del 3.1% frente al afio 2021 (UPME, 2022). En la ilustracion 1, se puede observar el



comportamiento de la demanda de la energia eléctrica, gas naturas y combustibles liquidos entre
enero del 2020 y marzo del 2022:

llustracién 1. Demanda de energéticos entre enero de 2020 y marzo del 2022
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Fuente: UPME (2022). Proyeccion de Demanda de Energéticos 2023-2036. Bogota.

Segun la ilustracion 1, la energia eléctrica es un insumo principal para la vida humana y para la
operacion de la industria, por ende, se puede establecer una relacion directamente proporcional
entre el Indice de Produccion Industrial (IPI) y la demanda del consumo energético. Por tanto,
nuevos requerimientos como uso racional de la energia eléctrica serdn temas de la agenda principal
de las empresas de manufactura industrial en Colombia, dando cabida a modelos de negocio

emergentes basados en la consultoria de ingenieria para temas relacionados con la eficiencia
energética industrial.

Considerando esta informacion enunciada anteriormente, se puede evidenciar que existen 3
departamentos principales para medir, estudiar y controlar el consumo de energia eléctrica en un
tiempo definido: Antioquia, Cundinamarca y Valle del Cauca. (Ministerio de Comercio, Industria
y Turismo, 2023)

Las empresas del Valle del cauca presentan actualmente 3 principales necesidades en torno al uso
eficiente de la energia eléctrica (Ver Anexo 2). Estos son:

e EI 54% de las empresas no tienen conocimiento en la implementacion de proyectos de
eficiencia energética.

e EI 62% de las empresas manifiesta desconocimiento en la proyeccion financiera o ahorros

potenciales generados por los proyectos de eficiencia energética.



e Falta de tiempo disponible / recurso para destinarse 100% a identificacion de variables

energéticas.

Especificamente, para el departamento del Valle del Cauca, se encontrd que existen 76 empresas
grandes y 254 empresas pequefias de acuerdo con la cdmara de comercio de Cali en su informe del
afio 2023 (Bedford, 2023). La semejanza entre todas estas es que uno de los principales energéticos
que utilizan para ejecutar su operacion de manufactura es la electricidad (Ver Anexo 2).

Es posible, entonces establecer, que el Valle del Cauca cuenta con al menos 47 empresas grandes
y 156 medianas empresas que estan potencialmente interesadas en conocer su rendimiento y
eficiencia en el uso de la energia eléctrica (Ver Anexo 2). Lo anterior, esta fuertemente ligado a la
necesidad de las empresas industriales a controlar el sobre consumo energético y tener mayor
control del costo econdmico que esto genera dentro de su operacién. Un claro ejemplo de ello se
evidencia en Centelsa By Nexans, empresa del sector de manufactura de cables de energia y
telecomunicaciones. Esta empresa, manifiesta que mensualmente en el afio 2023 esta presentando
sobrecostos por ineficiencia energética en la operacién por cerca de los $700M COP (Alejandro
Arellano Ayala, 2023). A continuacidn, la tabla 1 muestra detalladamente la distribucion de estos

costos:

Tabla 1. Distribucion costos energéticos Centelsa By Nexans

Equipos / Red Sobrecosto Mensual COP
Subestacion Eléctrica $ 2807000,000
Estacion de Compresores $ 105°000,000
Red de distribucion Aire AC $ 105°000,000
Motores DC $ 140°000,000
Red de iluminacién $ 70°000,000

Fuente: Arellano, A (2023) Informe Mensual de Eficiencia Energética. Yumbo, Valle del Cauca.

Finalmente, es importante establecer que las condiciones de ineficiencia energética experimentadas
por Centelsa By Nexans, son homologables a otras empresas siendo de diferentes industrias, ya
que, dependen de la misma fuente energética. De esta forma, se establece que el perfil de clientes
para un modelo de negocio basado en consultoria de ingenieria para la eficiencia energética son

empresas del sector industrial con la necesidad de identificar, medir y controlar el consumo de



electricidad para generar ahorros econémicos y cumplir con ciertas certificaciones globales de uso
racional de fuentes energéticas, tales como la IREC (IREC STANDARDS, 2023).

1.2  Definicion de producto y/o servicios

Considerando lo mencionado en la definicion del problema, destaca la necesidad de desarrollar un

proyecto para identificar, medir y controlar el uso de energia eléctrica en empresas industriales de

manufactura. Por ende, el producto que se ofrecera es Energy Hunt, una consultora de ingenieria

que asesora y disefia proyectos que lleven a la industria a ser energéeticamente eficientes.

Especificamente, Energy Hunt ofrece los siguientes servicios a sus clientes:

Visita técnica a la planta de produccién para conocer el estado actual de su red de
distribucion de energias o fuentes de alimentacion.

Medicion de variables energéticas de inicio para tener referencias de los consumos
energeéticos.

Disefio de propuesta de mejora para alcanzar umbral de ahorro segun solicitud de cliente
y/o con base en la experiencia de nuestra compafiia. La propuesta incluye un plan de
ingenieria e inventario de materiales que requiere la compafiia para ejecutar las mejoras.
Acompafiamiento de la empresa consultora a la empresa que contrata durante la ejecucion
de las contramedidas.

Medicion de variables energéticas finales luego de ejecutar las contramedidas propuestas
en el alcance inicial.

Seguimiento mensual de las variables energéticas de interés.

Bajo la anterior alternativa de solucion, se espera mediante esta consultora de eficiencia energética

satisfacer las necesidades de los clientes de la siguiente manera:

llustrar esquematicamente la situacién actual en referencia a la eficiencia energética.
Proponerle planes de acciéon para mejorar la condicion actual y alcanzar la condicion

deseada.
Medir y controlar las variables de eficiencia energética en la compafiia.

Orientar y guiar al cliente en los beneficios internos y externos que se tienen por el hecho
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de contribuir con el uso racional de la energia eléctrica como fuente de alimentacién
principal.
La forma de obtener ingresos en esta compafiia serd mediante el cobro parcializado del proyecto,
0 sea, cuando se asigne el proyecto a esta empresa de consultoria, se cobrara un anticipo del 60%
a la entidad contratante. De acuerdo con el cronograma (3 meses) se cobrara el restante 40% al
final del proyecto. Los valores de los proyectos y las mensualidades se realizan segun el tipo de

cliente que se tenga en ese momento.

1.3 Clientes

Para definir a clientes o compradores potenciales del servicio ofrecido se establecio un enfoque en
grandes y medianas empresas del Valle del Cauca, lo anterior sustentado en la definicién del
problema, donde se enfatizo el tipo de industria manufacturera en el departamento y en las cifras
obtenidas en cuanto a cantidad y uso de recursos energéticos. Se eligio el Valle del Cauca como
localizacion principal de proyecto dado el conocimiento que se tiene del sector por parte de los
fundadores del proyecto y la facilidad acceso para visitas técnicas y control del proceso.

Se validd la aceptacion del presente proyecto por parte del mercado mediante los insights obtenidos
(Ver Anexo 2) y se encontrd que el 62% de las empresas reconocen la importancia de contar con
un aliado estratégico para implementacién de proyectos de ahorro basados en eficiencia energética.
Uno de los clientes potenciales que manifestd un mayor interés por conocer la oferta es Centelsa
By Nexans, empresa del sector de la manufactura de cables de energia y telecomunicaciones, la
cual mensualmente cuenta con gastos fijos por consumo de energia eléctrica por cerca de
8007000.000 COP y ha manifestado la necesidad de ahorrar como meta al menos el 30% de este
valor cada mes. Adicionalmente, Centelsa By Nexans es una compafiia que cuenta con un grupo
de ingenieros eléctricos y mecanicos, que podrian brindar soporte y asistencia técnica al equipo de
Energy Hunt para entender las necesidades y requerimientos a través de las reuniones pactadas.

Mediante esta validacion se comprobaron entonces los factores claves de compra, tales como los
siguientes: experiencia, conocimiento, acompafnamiento, facilidad, calidad y resultados. Estos
elementos provienen del analisis inferencial de las hip6tesis de estudio de la validacion de campo
(Ver Anexo 1) mediante 13 entrevistas elaboradas a compafiias pertenecientes al mercado
establecido.
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1.4 Anélisis de los competidores

Tabla 2. Andlisis de competidores Sector Eficiencia Energética

Competencia

Descripcion Bia Energy NEU Energy Ener BIT Cactus 2e
Antioquia, Bogots,
Boyaca, Caldas, Cali,
Caribe, Cartago, Cauca, .
. o Colombia, .
L, Huila, Meta, Narifio, e . . Europa y América
Localizacién préximamente Brasily ~ Colombia. .
Norte de Santander, . Latina.
. - Chile.
Pereira, Quindio,
Santander, Tolima,
Tulud, Valle.
Servicios integrales de
eficiencia energética y
Consumo de energia de 22& rgilgs dree:wac;vables,
Reinventar el servicio manera eficiente, Comercializadora de . .
. - - . . necesidades por cliente,
de energia, medidor aumentar los niveles de  energia, experiencia o -
S - - disefio de soluciones
inteligente, plataforma productividad, ahorro 100% digital, ahorro eficientes v viables
web, andlisis de datos, en factura de energia, por consumo de . esy '
R ’ - ejecucion de proyectos
Productos y ahorro en consumo de medidor inteligente, energia, medidor q -
. . . o M- e renovacion,
servicios energia, pago virtual, facilidad de traspaso, inteligente,

(atributos)

Precios

Segmento

Adicionales

energia verde,
sostenibilidad, servicio
al cliente 24/7, soporte
con Al, instalacién en
tiempo récord.

Nivel de tension:

10R CU+Contribucién
- $1.013.009

1Comp.
CU+Contribucion -
$977.370

1US.
CU+Contribucion -
$941.731

2. CU+Contribucién -
$818.457

3. CU+Contribucién -
$684.372

Empresas, sin consumo

minimo.

Certificados de energia
renovable.

sistemas de respaldo,
sistemas fotovalticos,
cambios de niveles de
tension, clausula de
permanencia de 12
meses.

Depende de cotizacién
y revision con experto
de la compafiia.

Empresas,
consumidores mayores
de 2500kW/h mes.

Certificados de energia
renovable.

sostenibilidad,
transparencia, soporte
técnico 24/7, facilidad
de traspaso, soporte de
personas para personas.

Alquiler directo
residencial $4.000,
alquiler directo otros
$17.000, venta de
medidores monofasicos
$241.412, venta directa
medidores trifasicos
$705.882, cobro visitas
directas $84.102, cobro
visitas semidirecta
$168.206.

Principalmente hogares.

Respaldado por
CELSIA.

mantenimiento,
viabilidad financiera del
proyecto, contrato de
Servicios Energéticos
estableciendo un
sistema de
penalizaciones por
incumplimiento del
compromiso de ahorro.

Acorde a cada proyecto.

Grandes industrias.

Certificacion
internacional.
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Teniendo en cuenta la investigacion llevada a cabo sobre los competidores con la informacion
disponible se elabora el siguiente Canvas estratégico para consolidar los puntos mas relevantes:

llustracién 2. Canvas estratégico de competidores directos

Canvas Estratégico

3 Q, Q o

@ Bia Energy
==@==NEU Energy
O==Ener BIT

1 ° ©-Cactus 2e

Localizacién Productos y Segmento Certificaciones Personalizacién del Precio Tecnologia Respaldo
servicios servicio

Oportunidad: Segun la investigacion de mercado llevada a cabo fue posible observar que existen
diferentes empresas enfocadas en el campo de eficiencia energética pero vista desde un proceso
mas general en cuanto a abastecimiento y comercializacion de energia. Estas empresas buscan
brindar mayor tecnologia a sus clientes mediante diferentes sistemas como medidores inteligentes,
aplicaciones que funcionen en tiempo real, cambio de proveedores de energia, entre otras
herramientas. La propuesta expuesta en el presente documento radica en personalizar la asistencia
para cada proceso productivo y generar oportunidades Unicas para alcanzar la méaxima eficiencia
energética posible dado un tipo de industria especifico, estableciendo asi una relacion estrecha de
confianza que beneficie a ambas partes. Esta identificacion propuesta estd mas enfocada en el
cliente final y en sus objetivos individuales y/o corporativos. Se busca principalmente abordar todas
estas empresas que tienen oportunidades de ahorro latentes pero que no han podido identificar y

poder acompanarlos a alcanzar el nivel de clase mundial.
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1.5 Experimentacion de la oferta

Landing page: Para la primera fase de experimentacion de la oferta se plantea la elaboracion de
una landing page (pagina web) y la medicion de la tasa de aceptacion por parte de los clientes
potenciales. Esta elaboracion y disefio se hizo con apoyo de inteligencia artificial, empleando asi
los recursos que los avances digitales han puesto a disposicion actualmente, se incluyeron los
elementos clave obtenidos de la viabilidad de mercado disponible en los anexos 1y 2, los servicios
ofrecidos que agregaran valor, los factores claves de compra y otros elementos que generen
confianza en cuanto a experticia, calidad y precio sobre resultados.

Luego se difundié con 20 empresas grandes y medianas del departamento de Valle del Cauca
(representada por un profesional que trabaja para la compafiia) y un formulario para medir el
reconocimiento de la marca, el compromiso que despertaba en los clientes, la tasa de conversion
(interés en iniciar el proceso) y los aspectos en los que se podria trabajar para mejorar la percepcion

y aceptacion de la oferta.

Segun los resultados obtenidos (Ver Anexo 4) se puede concluir que en el 85% de los casos la
marca es bien percibida lo cual se traduce en un reconocimiento de marca a mediano y largo plazo,
en el 55% de los casos se genera compromiso con los clientes potenciales, tienen la sensacion de
que Energy Hunt es una compafiia confiable, la tasa de conversion fue de 65%, siendo esta una
excelente tasa para el mercado mediante la cual se busca convertir a un visitante en un cliente final
y se identificaron areas de mejora en elementos que van a ser importantes para trabajar a futuro y

garantizar la consolidacién en el mercado.

Brochure: Por otro lado, se plante6 el desarrollo de un folleto fisico, dindmico e intuitivo que se
repartio a nuestros clientes potenciales con envio directo a las instalaciones de las compafiias. En
otros casos, se hizo la difusion via correo electronico del folleto de presentacion de Energy Hunt a
nuestros clientes potenciales. Como medida complementaria, se realizé un proceso de Networking
via LinkedIn con el fin de difundir el folleto digital con informacion de nuestra empresa, asi como
acceso directo a nuestra pagina web con las 10 principales empresas industriales del valle del cauca,
las cuales son: Centelsa By Nexans, Tecnoquimicas, Smurfit Kappa, Harinera del Valle, Clarios

Andina, Colombina, Bavaria, Colombina, Argos y Carvajal Pulpa & Papel.
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Adicionalmente, es necesario resaltar que nuestro cliente mas interesado en conocer nuestra
propuesta de valor es Centelsa by Nexans y se espera nuevamente repartir esta informacion del
folleto fisico con el equipo ingenieril de planta 1, en nuestra visita programada a las instalaciones
ubicadas en Yumbo el 15 de junio del 2024. En esta reunion inicial, participara el equipo fundador
de Energy Hunt y los ingenieros eléctricos y mecénicos de mantenimiento de activos fijos de planta
No. 1, encabezada por el Ingeniero Alexander Sandoval Carrasquilla, director de mantenimiento.
Finalmente, este folleto se proyecta ser repartido de forma presencial en las principales ferias de
industria del pais, tales como FISE, Expo industrial y Feria Industrial del Pacifico en el mes de

mayo del afio 2024.

1.6 Tamafo del Mercado y fraccion del mercado

Como se menciona en el informe de (Bedford, 2023), en el valle del cauca se cuenta con 675
empresas grandes y 2.250 empresas medianas inscritas (matriculadas y renovadas) en la cAmara de
comercio de Cali. De estas empresas el 11.3% corresponde a empresas que se desempefian en el
sector industrial (Bedford, 2023), las cuales son el foco del proyecto desarrollado. Esto nos dejaria
con 76 empresas grandes y 254 empresas medianas como posible mercado potencial total.

Aqui, se debe considerar que, segun la validacion de las entrevistas industriales de 8 de cada 13
compafiias estudiadas (61,5%) manifestaron tener serias intenciones de implementar proyectos de
mejora de eficiencia energética en sus operaciones. Las compafias que no mostraron interés inicial
en implementar mejoras por parte de terceros manifestaron que se interesarian cuando accedieran
a informacion de casos reales de éxito. Esto nos arroja 47 empresas grandes y 156 medianas como
tamafo de mercado final, de las cuales se espera en los primeros tres afios de operacion abarcar el
100% a una tasa de crecimiento de 4 proyectos por mes como se detallard mas adelante en el plan
de ventas. También, es importante resaltar que de acuerdo (Bedford, 2023) las tasas de crecimiento
anuales para estas industrias son de 0.7% para empresas grandes y 2.4% para empresas medianas,
por lo cual, se emplearan estas tasas de crecimiento para proyectar los ingresos de los préximos

anos.
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1.7 Modelo de negocio

llustracion 3. Canvas estratégico de modelo de negocio
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- Alquiler de oficinas.

llustracion 3. Canvas estratégico de modelo de negocio.

1.8 Estrategias de mercadeo y plan de ventas

La compafiia se enfocara en una estrategia de diferenciacion amplia, agregando valor a sus clientes
mediante la generacion de ahorros tangibles que los van a beneficiar en el corto, mediano y largo
plazo. El énfasis es formar una relacion con los clientes en los que se crea confianza y satisfaccion
por los servicios recibidos, por lo anterior, no se plantea desplegar una estrategia de precios
agresiva porque no el segmento de operacion.

Teniendo en cuenta la validacion y la investigacion de mercado llevada a cabo (Ver Anexo 2) se
puede evidenciar que la mayoria de empresas no estan implementando proyectos de eficiencia

energética por falta de capacitacion, manifiestan no tener conocimiento sobre la proyeccion de
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ahorros por proyecto y ven de manera positiva poder contar con un aliado estratégico que los
acompafie a alcanzar los objetivos de cada organizacion, esto representa una oportunidad para
agregar valor y generar beneficios para ambas partes. En conclusion, lo que haré a esta compafiia
unica es su capacidad para generar ahorros para los clientes, garantizar su cumplimiento y mantener

garantia de lo proyectado u ofrecido al cliente.

Dada la naturaleza del mercado, que no funciona de manera habitual en cuando a publicidad por
internet o motores de busqueda para establecer el primer contacto con los clientes potenciales se
va a ejecutar una estrategia de mercadeo personal y enfocada, esto consta de las siguientes etapas

que se describen a continuacion:

Tabla 3. Plan estratégico de mercadeo

Tiempo Duracion Actividad Descripcién Val_or
Aproximado
Paginaweby  Pagina corporativa con detalle de servicios ofrecidos
X . . $1.200.000
hosting y resultados obtenidos en anteriores proyectos
Mes 0 - Mes 6 6 meses Contact.o _V|.5|.tas comerma_les enfocadas en hacer el contacto N/A
comercial inicial con los clientes
Brochure Disefio de Brochure con material impreso que
. detalle informacion de servicios ofrecidos (150 $800.000
comercial .
Unidades)
Ferias Participacion en ferias empresariales, foros de
MesO-Mes12 12 meses eficiencia energética - elaboracion de tarjetas, $ 650.000

Empresariales :
souvenir con logo de la empresa

Tener el respaldo del primer proyecto ejecutado en la compafiia Centelsa by Nexans va a permitir
generar confianza en los demas clientes y que vean con interés las propuestas ofrecidas. Parte de
la estrategia inicial consiste en que si bien no se va a plantear una estrategia de precios si se van a
ofrecer visitas técnicas iniciales sin costo, haciendo énfasis siempre en que el proyecto va a pagar
al menos dos veces la inversion en un mismo afio, para el cliente el mensaje es claro, la mitigacién
del riesgo es alta porque parte de lo que se ofrece con el servicio de asesoria es garantia sobre los
resultados / ahorros proyectados. Si este resultado no se alcanza, la compariia hara todo el analisis
de las desviaciones y se les daré un servicio postventa acorde a lo esperado, descontando los flujos

no alcanzados del valor del proyecto y su respectivo cobro. Esta omision del cobro de la visita
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inicial se implementara como estrategia que permita darnos a conocer en el sector industrial sin un

compromiso previamente adquirido por parte del cliente.

Tabla 4. Estrategia de interaccion con clientes

Interaccién Comercial con clientes

Los volimenes de compra estarian dados por los datos explicados
¢Cuéles son los volimenes y su anteriormente, obteniendo en el primer afio al menos 203 proyectos
frecuencia de compra? (47 en empresas grandes y 203 en empresas medianas). Asumiendo al

menos un proyecto por empresa.

¢Qué caracteristicas se exigen para la Detalles de ejecucién del proyecto, proyecciones de ahorros generados,
compra? metodologia empleada, personas a intervenir en el proyecto.

Posterior a la visita técnica se hara la firma del contrato para poder

Sitio de compra proceder con el inicio del proyecto.

Pago inicial del 60% y saldo diferido a 1 cuota final considerando n

Forma de pago como el nimero de meses estipulado de duracion del proyecto (n=3).

El precio corresponde al 50% del valor de ahorros proyectados en un
afio. Es importante resaltar que la visita técnica y analisis de datos tiene
un precio de $500.000 que se descuentan del valor total si el proyecto
es contratado.

Precio

Funcionamiento correcto de equipos instalados, mejoras implementadas

Requisitos postventa y fiabilidad en los datos durante la etapa de control (3 meses).

Medicién de ahorros proyectados, cumplimiento de métricas

Garantias S . T S
planteadas, servicio al cliente por desviacion al plan inicial.

El margen bruto se estima cerca del 20% y se estima crecer en los
Margen de comercializacion préximos dos afios al 17% por ahorros con proveedores desarrollados y
disminucion de la curva de aprendizaje.

En resumen, la estrategia inicial de mercadeo se basa en:
e Contacto comercial enfocado a cada cliente.
e Visita técnica inicial sin cobro asociado al cliente.

e Respaldo del proyecto mediante garantia.
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e Riesgo bajo de inversion para el cliente.
e Proyeccion de ahorros mediante flujos futuros.
e Servicio postventa enfocado en las necesidades del cliente.

e Creacion de reputacion en el sector industrial.

En la fase inicial, el proyecto contempla desarrollarse en el departamento del Valle del Cauca,
debido al conocimiento de la zona geogréafica y contactos comerciales clave. Una vez con la
experiencia del primer afio y abarquemos exitosamente los proyectos potenciales segln las
proyecciones establecidas, se buscaria expandir las operaciones en el 2 a Medellin y en el 3 a
Bogot4, ya que son las 3 zonas del pais donde se concentra el 70 % de la industria manufacturera

de Colombia.

1.8.1 Definicidon del logo y eslogan

llustracion 4. Logo Energy Hunt

Soluciones integrales de ahorro para tu negocio.

1.9 Plan de ventas

Como se ha enfatizado a lo largo del presente documento las ventas por cada proyecto son
variables, no se cuenta con un precio de venta fijo ya que la parte fija por consultoria si esta definida
pero la fraccion variable depende de los ahorros generados y el impacto de los proyectos
implementados acorde a lo estipulado en los contratos negociados. Con base en esta informacion,

se proyectan los ingresos tomando como referencia un proyecto implementado de manera
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satisfactoria en la compafiia Centelsa by Nexans y se busca extrapolar esta misma estructura en las

empresas definidas en el punto anterior como mercado objetivo.

Este proyecto implementado en la compafiia Centelsa by Nexans, logré alcanzar un valor mensual
de ahorro promedio de $265.000.000 millones de pesos, este valor considero la implementacion y
mejora de 5 equipos / redes eléctricas. Se asume un escenario conservador para las proyecciones
del 50% de asertividad por variacion de procesos en la industria y se considera para las compafias

medianas un 70% menos de ahorro potencial respecto a una compariia grande.
También se tuvieron en cuenta las siguientes consideraciones:

e La carga maxima de proyectos simultaneos que puede liderar un ingeniero especialista es
de 2 a 3 empresas grandes y 4 medianas por mes.

e Elsalario ofrecido a los ingenieros lideres de proyectos va a ser competitivo en la industria.

e EIl costo de implementacion por mano de obra tercerizada mas los componentes son
variables, dependen de cada proyecto y de la realidad presentada, se realizan estimaciones
teniendo en cuenta el ahorro potencial como indicador del tamafio de la inversion.

e Cada proyecto tiene una fase de duracién hasta la etapa de control de 3 meses, por lo
anterior el saldo diferido por proyecto se cobra hasta el final del mes 3, primera cuota
correspondiente al 60% y el restante 40% a 3 meses.

e Latasa de crecimiento en cuanto a proyectos activos es conservadora, se estima crecer de
2 a 4 proyectos por mes tanto en empresas grandes como medianas.

e Se proyecta con una duracion promedio por proyecto de n = 3.

Tabla 5. Plan estratégico de ventas 2025 antes de proyeccién financiera

PLAN DE VENTAS ENE 2025 FEB 2025 MAR2025 ABR2025 MAY 2025 JUN 2025 JUL 2025 AGO 2025  SEP 2025
Proyectos implementados empresas grandes 1 2 3 5 7 8 12 16 20
Proyectos implementados empresas medianas 2 4 6 9 11 14 17 20 24
Proyectos nuevos empresas grandes 1 1 1 2 2 1 4 4 4
Proyectos nuevos empresas medianas 2 2 2 3 2 3 3 3 4
Ingreso promedio empresas grandes 19,875,000 29,150,000 38,425,000 67,575,000 86,125,000 84,800,000 144,425,000 172,250,000 200,075,000
Ingreso promedio empresas medianas 11,925,000 17,490,000 23,055,000 31,800,000 34,185,000 45,712,500 48,495,000 51,277,500 62,805,000
Total ingresos 31,800,000 46,640,000 61,480,000 99,375,000 120,310,000 130,512,500 192,920,000 223,527,500 262,880,000
Ingenieros lideres en némina 1 1 2 3 4 4 6 8 9
Salarios Ingenieros lideres de proyecto 9,500,000 9,500,000 9,500,000 9,500,000 9,500,000 9,500,000 9,500,000 9,500,000 9,500,000
Total salarios ingenieros lideres 9,500,000 9,500,000 19,000,000 28,500,000 38,000,000 38,000,000 57,000,000 76,000,000 85,500,000
Costo implementacién tercerizado + componentes 7,950,000 11,660,000 15,370,000 24,843,750 30,077,500 32,628,125 48,230,000 55,881,875 65,720,000
Utilidad Bruta 14,350,000 25,480,000 27,110,000 46,031,250 52,232,500 59,884,375 87,690,000 91,645,625 111,660,000
Margen Bruto 45% 55% 44% 46% 43% 46% 45% 41% 42%
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2. Andlisis Técnico
2.1 Procesos productivos o de prestacion del servicio:

En Energy Hunt, los procesos productivos y prestacion de los servicios estan dirigidos a generar
una experiencia a bordo para los clientes, donde se brinde solucion a los diferentes retos
energéticamente en las plantas de produccidn y asi mismo sientan una experiencia transformadora
en los procesos de mejora de sus redes eléctricas para ser eficientes en el uso de la energia eléctrica.
De esta forma, los procesos productivos y prestacion del servicio se enmarcan en 3 fases
principales, las cuales son: Servicio Consultoria Inicial, Servicio de Transformacion Energética y
Servicio Postventa. Con estas tres fases, Energy Hunt se asegura que sus clientes experimenten un
acompariamiento integral que empiece por identificar sus necesidades y como esta consultora es
capaz de traducir sus requerimientos en un modelo real aplicable para transformar gradualmente la
planta productiva del cliente en un entorno eficiente en términos del uso de energia eléctrica.

A continuacion, se detallan las tres fases principales en la prestacion del servicio a los clientes:

Fase 1 - Servicio Consultoria Inicial: Energy Hunt realiza visita técnica la planta de produccion
del cliente para conocer el estado actual de la red de energia eléctrica, sus equipos de transmision
de energia, fuentes principales de alimentacion y sus respectivas derivaciones. Adicionalmente, se
capta informacion suministrada por el equipo de ingenieria de la planta de produccion para entender
la necesidad del cliente teniendo como foco principal la mejora en el indicador de eficiencia
energética. Cada planta de produccion es distinta, inclusive si se comparan dentro del mismo sector
de la manufactura de bienes, ya que, cada una tiene maquinaria especifica, con velocidades y
fuentes de alimentacidn propias que se determinan dentro de su capacidad de produccién y con
base en su participacion del mercado.

Adicionalmente, Energy Hunt solicita al cliente informacion especifica tal como: histérico de
consumo de energia en kWh y recibos de pago a las empresas prestadores de energia, cantidad y
tamafio de motores eléctricos AC y DC, capacidad energética de las subestaciones y
transformadores y distribucion de la energia eléctrica mediante diagramas unifilares de la planta
de produccién. Con esta informacion Energy Hunt realiza calculos para obtener cifras cuantitativas
sobre el consumo de energia eléctrica en el complejo productivo y presentar al cliente las diferentes

opciones de transformacion energética para lograr los umbrales objetivos de ahorro. Esta fase del
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proyecto es acompafiada por uno de los dos cofundadores, un ingeniero de implementacién

mecéanico y un ingeniero de implementacion eléctrico.

Fase 2 - Servicio de Transformacion Energeética: en esta fase, se implementa la estrategia
energética para transformar la planta de produccion en un complejo industrial con indicadores
eficientes en el uso de la energia eléctrica. De acuerdo con el alcance y complejidad del proyecto
aprobado por el cliente, Energy Hunt pondra en ejecucion cada una de las fases del proyecto
aprobado por el cliente, enmarcado por un cronograma y polizas de cumplimiento. Es de resaltar
que la solucion para cada planta de manufactura es diferente, ya que, se tienen activos y
distribuciones diferentes en cuanto a la distribucion de la energia. El proyecto disefiado por Energy
Hunt incluye la estrategia energética y el inventario de equipos/materiales (hardware) necesarios
para implementar el proyecto. Lo anterior, significa que el cliente invertira capital en la compra de
equipos de monitoreo y Energy Hunt asumira el 100% de la mano de obra de las respectivas
instalaciones. Energy Hunt acompafara al cliente durante la fase de implementacion de la estrategia
e instalacion de equipos, con el fin de garantizar las condiciones requeridas para la transformacién
energética y la toma de mediciones para justificar los ahorros generados. En esta fase del servicio,

el cliente estara orientado por uno de los ingenieros de implementacién mecanico y uno eléctrico.

Fase 3 - Servicio Postventa: en la tltima fase de la prestacion del servicio, Energy Hunt cuantifica
el rendimiento energético de la planta de produccién y establece un cronograma de
acompafiamiento y visitas al cliente una vez se haya alcanzado la ruta hacia la eficiencia energética
que brinde satisfaccion al cliente. Mediante los canales de comunicacion dispuestos en el sitio web
de Energy Hunt, la aplicacion movil e incluso contacto directo con los miembros de la consultora,
el cliente podra estar en contacto para recibir servicio de asistencia técnica u otro servicio de post
venta. Adicionalmente los ingenieros de implementacion de Energy Hunt visitan mensualmente al
cliente, para evaluar junto con los ingenieros de la empresa cliente el rendimiento del uso de energia
eléctricay asistir tecnicamente segun solicitudes. Estas visitas quedan plasmadas dentro del alcance
incluido en el contrato de prestacion de servicio firmado por el representante legal del cliente y

alguno de los cofundadores de Energy Hunt.
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2.2 Requerimientos y Proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnologia o

suministros

El cliente asume el 100% del valor de compra de los equipos de monitoreo requeridos para medir
el consumo de energia eléctrica y desarrollar la interfaz automatizada para capturar la informacion.
Para ello, Energy Hunt cuenta con una red de proveedores aliados de la region para brindar precios
especiales a los clientes que adquieran hardware y software. Estos proveedores se clasifican en los
segmentos: automatizacion, electricidad, montajes mecanicos y equipos de medicion. A

continuacién, un listado de estos proveedores:

Tabla 6. Proveedores aliados de Energy Hunt

Especialidad Proveedor
Automatizacion Ingetek, Kamatti
Electricidad IME, BIME
Montajes Mecanicas Industrias Payan, Servelind de Occidente, Tametco
Equipos de Medicion Endress+Hausser, Melexa, MEM, Sumatec

Por su parte, Energy Hunt posee convenio especial de precios con distribuidores de equipos de

medicion FLUKE y cuenta dentro de su inventario con los siguientes dispositivos:

Tabla 7. Inventario de equipos de Energy Hunt para la prestacion del servicio (FLUKE, s.f.)

Tipo Equipo Referencia Cantidad
Multimetros Digitales Fluke 287 10
Camara Termografica Fluke Ti401 PRO 6
Comprobador Eléctrico Fluke 1AC I1A2 VoltAlert 10
Registradores Trifasicos de Calidad Eléctrica Fluke 1736/ 1738 10
Registradores Trifasicos de Calidad Eléctrica (AP) Fluke 5000 10
Pinza Amperimétrica Fluke 376 FC con Iflex 10
Detector de Fugas de Aire Comprimido, Gases Fluke DS701 FC 5

Es necesario precisar que Energy Hunt en su calidad de consultora, posee inventario de equipos
para la medicion de variables energéticas dentro de un ambiente industrial, sin embargo, no posee

equipos de medicion de consumo de energia eléctrica continua como contadores e interfaces.
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2.3 Distribucion de planta/oficinas y de equipos

El HUB de operaciones de Energy Hunt se encuentra en Cali, Valle del Cauca, ubicado
estratégicamente al norte de la ciudad. De acuerdo con lo anterior, la consultora cuenta con los
siguientes departamentos: Direccion General, Departamento de Ingenieria & Proyectos,
Departamento de Administracion del negocio, Departamento de Mercadeo y Departamento de
Cumplimiento y Legalidad. Desde ahi, los cofundadores, ingenieros de implementacion,

equipo administrativo, equipo de mercadeo y equipo de cumplimiento y legalidad desarrollan sus
actividades para atender el portafolio de clientes. La distribuciéon de la oficina de 150 metros

cuadrados se muestra a continuacion:

llustracidn 5. Distribucion de oficinas y equipos

Energy Hunt Office

Dentro de la distribucion de las oficinas de Energy Hunt, se cuenta con puestos individuales para
los dos cofundadores de la compafiia. Adicionalmente, se cuenta con mddulos tipo isla de
distribucidn individual para los ingenieros de implementacion, equipo legal, administrativo y de
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mercadeo. Por otro lado, cuenta con espacio de juntas y reuniones para la toma de decisiones. La
oficina esta ubicada en un complejo de negocios al norte de Cali, Valle del Cauca. Es importante
precisar, que al ser Energy Hunt una consultora de eficiencia energética, el core del negocio es
disefiar planes estratégicos para ahorro de energia eléctrica y la némina requerida para ella no
incluye personal de instalacion y mano de obra. Adicionalmente, los equipos de medicion de la
calidad de la energia eléctrica, propiedad de Energy Hunt, se encuentran almacenados en las

oficinas principales de la consultora.

2.4 Boceto gréafico de website + app Movil

Energy Hunt cuenta con un sitio web dindmico, moderno y completo donde se puede encontrar un
menu principal con toda la informacion relacionada a la consultora, entre los cuales se encuentra:
contexto general sobre la iniciativa de Energy Hunt, incluyendo misién, vision y valores
corporativos, portafolio de servicios, propuestas de valor de los servicios, testimonio de clientes y
opciones de contacto cliente-consultora. De acuerdo con el modelo de consultoria bajo la cual se
basa Energy Hunt, la pagina web muestra informacion enfocada en el servicio de disefio de
estrategias de eficiencia energética y monitoreo de variables asociadas a ella. EI Hardware
requerido para cada proyecto de consultoria y monitoreo sera ofrecido por medio del portafolio de
proveedores de excelencia de Energy Hunt para ofrecer un servicio integral a la implementacion

de la estrategia energética al cliente final.

El disefio de la pagina web es minimalista y dinamica, con tal de ofrecerle al cliente potencial y
real una navegacion rapida y clara sobre la propuesta de valor que Energy Hunt tiene para ofrecer.
Asi mismo, la pagina esté disefiada para que el cliente potencial se ponga en contacto con el equipo
de Energy Hunt para iniciar el proceso de consultoria y/o monitoreo de acuerdo con su
requerimiento. A continuacion, se muestra el layout de las principales secciones de la pagina web

de Energy Hunt:
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llustracion 6. Layout de presentacion corporativa de Energy Hunt

Our Unique Value

Innovative Solutions e Advanced Monitoring o ExpertConsultation

About EnergyHunt

Transform Your Efficiency Today

Jour erergy wiage and bootieg yous buiness perormance weh Energ b ot

Puede notarse que a partir de la ilustracion 6, se especifica inicialmente el proposito de Energy
Hunt, el cual es administrar la calidad de la energia de empresas de manufactura y produccion
mediante el talento humano certificado y experto en energia electrica, ademas de laimplementacion
de soluciones innovadoras, la calidad en la prestacion del servicio y precios competitivos dentro
del mercado de la consultoria energética. El cliente potencial hace un vinculo con Energy Hunt y
entiende que la propuesta de valor de la empresa es diferenciadora en cuanto a la prestacion del
servicio, ofreciendo una experiencia a traves de las 3 fases principales del servicio, explicados en

la seccién 2.1.

llustracion 7. Layout de presentacion corporativa de Energy Hunt

Our Services

Explore our range of solutions designed to optimize energy usage and maximize savings.

Monitoring Consulting Hardware

Real-time monitoring solutions Expert energy efficiency consulting Top-of-the-line hardware solutions
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Respecto a la seccion de Nuestros Servicios en la cual se declara al cliente potencial el portafolio
de prestacion de servicios de alta calidad y diferenciados en el mercado de las consultorias. Los
clientes potenciales, de acuerdo con las necesidades de su negocio y segun el estado de la red de
distribucion eléctrica, podran seleccionar servicios para monitorear la calidad de la energia en su
planta de produccion y por otro lado podrén solicitar consultoria para aquellos casos en los cuales
se requiera del disefio completo o parcial de las estrategias de eficiencia energética. Por ultimo, la
opcidn de Hardware es un redireccionamiento al portafolio de proveedores aliados en los sectores
de la automatizacion, energia eléctrica, montajes mecanicos y equipos de medicién que Energy
Hunt ha desarrollado con proveedores locales reconocidos.

Finalmente, una de las opciones principales del sitio web de Energy Hunt es el reclutamiento de
informacidn de clientes potenciales interesados en hacer contacto con el personal de la consultora
y preguntar por alguno de los tres servicios principales: Consultoria, Monitoreo y
Equipos/Montajes (a cargo de proveedores aliados). La informacién de los clientes se captura de

la siguiente forma:

llustracion 8. Layout de presentacién corporativa de Energy Hunt

Get in Touch

Contact Us Today 1, |

Phone

Email

Follow Us
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Se puede observar que la interfaz grafica y editable para que los clientes depositen su informacion

para hacer contacto con los agentes energéticos de Energy Hunt son principalmente: nombre de la

persona quien hace el contacto, direccion de correo electronico y un mensaje donde se espera

comprender cual es el nombre de la empresa y cudl es el requerimiento del cliente por el cual esta

contactando a la consultora energética. La informacion se envia automéaticamente a los correos de

ambos cofundadores de Energy Hunt, quienes daran respuesta al cliente tras validar, junto con todo

el equipo de la consultora, la viabilidad de atender a la empresa cliente segun los requerimientos

solicitados.

3. Andlisis Administrativo

3.1 Perfil del equipo empresarial y del personal que la empresa exige

Para el desarrollo de las operaciones de Energy Hunt en su primer afio de operacion se identifican

los siguientes roles estratégicos:

Tabla 8. Cargos y perfiles empresariales

Perfil requerido

ienci Experiencia i Dedicacion
Experiencia - Tipo de de tiempo Valor Fecha
Nombre del Cargo  Funciones principales Formacién General eSPef'f'Ca contratacion Unidad oo neracion® Vinculacién
(afios) (afios)
Contacto inicial con clientes .
i . Al menos 2 afios
potenciales. Profesional en o
. . L de experiencia en
Establecer relaciones con ingenieria .
. i . L . . 10 afios de procesos .
Lider de Marketing clientes y materializar ventas. industrial con L . . Tiempo
o . . experiencia  relacionados con No6mina. 1 $9.000.000 05/01/2025
y ventas (Fundador) Disefiar campafias de maestria en . Completo
i . B profesional.  ventas.
marketing para administracion de .
N . Liderazgo de
posicionamiento en el empresas. .
equipos.
mercado.
Liderar la implementacion de Al menos 4 afios
proyectos mediante el 6ptimo Profesional en de experiencia en
3 .. uso del capital humano y ingenieria . operaciones de
Lider de planeacion . 6 afios de o .
. técnico. mecénica con o mantenimiento e Tiempo
y operaciones i . experiencia . Némina 1 $9.000.000 05/01/2025
Liderar el desarrollo de maestria en . mecanico y/o Completo
(Fundador) » o » profesional. o
nuevos modelos de operacién administracion de eléctrico.
mediante actualizacion empresas. Liderazgo de
tecnolégica. equipos.
Implementar las campafias de Profesional en Al menos 1 afio
. marketing para ganar ingenieria 1 afio de de experiencia .
Analista de N . . . o . o Tiempo
. posicionamiento de mercado. industrial o experiencia  profesional en Némina 1 $3.500.000 05/02/2025
marketing y ventas X il B . . Completo
Contacto y control directo con administracion de profesional.  marketing o
clientes finales. empresas. procesos
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Ingeniero lider de
implementacion

eléctrica

Ingeniero lider de
implementacion

mecanica

Mecénico /
Eléctrico

implementador

Asesor juridico y
legal

Asistente
administrativo y

contable

Servicio tercerizado

de capital humano y

reclutamiento

Llevar a cabo la
implementacion de los
proyectos a cargo.
Identificar oportunidades de

i L . 5 afios de
mejora para la eficiencia Profesional en o
o . . . experiencia
eléctrica en los procesos ingeniera eléctrica. .
i X profesional.
productivos de los clientes.
Gestionar los recursos a cargo
y cumplir el presupuesto
proyectado.
Llevar a cabo la
implementacion de los
proyectos a cargo.
Identificar oportunidades de . .
. . Profesional en 5 afios de
mejora para la eficiencia . L o
o ingenieria experiencia
eléctrica en los procesos . .
mecaénica. profesional.

productivos de los clientes.
Gestionar los recursos a cargo
y cumplir el presupuesto
proyectado.

Garantiza la implementacién Técnico mecanico 2 afios de

de acciones de mejora. 0 eléctrico experiencia.

Brindar asesoria juridica y

legal para garantizar Profesional en 4 afios de

cumplimiento del marco legal derecho experiencia.

y contractual.

Llevar el control contable de .

] Profesional en

las operaciones. . .

contaduria o 2 afios de

Elaboracion de presupuestos. . B L
. L administracion de experiencia
Garantizar cumplimiento del

. i empresas
marco tributario.
Reclutar a las personas .
L i Compaiiia .
idoneas para satisfacer las . 3 afios de

. . tercerizada con o
necesidades de capital humano experiencia

planteadas experiencia

relacionados

3 afios de
experiencia con
operaciones de
mantenimiento
eléctrico.

3 afios de

experiencia con
operaciones de
mantenimiento

mecanico.

2 afios de
experiencia
industrial con
manejo de
equipos
productivos.

2 afios de
experiencia en
asesorfa juridica
empresarial.

1 afio de
experiencia en
asistencia
administrativa
y/o contable

3 afios de
experiencia en
reclutamiento y
atraccion de

capital humano

Tiempo
Némina 3 $7.200.000
Completo
. Tiempo
Némina 3 $7.200.000
Completo
Prestacion de . .
. Tiempo Parcial $3.800.000
servicios proyecto
Prestacion de . i
o Tiempo Parcial 1 $3.000.000
servicios
. Tiempo
No6mina 1 $3.000.000
Completo
Prestacion de  Tiempo parcial Comision por
servicios segln necesidad vacante

05/01/2025

05/01/2025

05/01/2025

05/01/2025

05/01/2025

05/01/2025
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3.2 Laestructura organizacional

llustracion 9. Organigrama Energy Hunt

Lider de
Marketing y
ventas (Fundador)

Lider de
Marketing y
ventas (Fundador)

Servicio
tercerizado de
capital humanoy
reclutamiento

Analista de
marketing y
ventas

Analista de
marketing y
ventas

Asistente
administrativo y
contable

Ingeniero lider de
implementacién
eléctrica (3)

Ingeniero lider de
implementacion
mecanica (3)

Asesor juridico y
legal

Mecénico [
Eléctrico
implementador

Mecénico |
Eléctrico
implementador

La estructura organizacional planteada para el inicio de las operaciones en Energy Hunt tiene dos
pilares que se sostienen en los dos fundadores del presente proyecto, por una parte, se tiene la
base de planeacion y de operaciones y por otra parte se tiene la base administrativa, de marketing
y de ventas. Estos dos pilares seran los encargados de dirigir la estrategia corporativa y garantizar
que se cumplan los objetivos planteados mediante el liderazgo y una correcta distribucion de
funciones y responsabilidades.

Base de planeacion y operaciones: Encargada de la ejecucion de los proyectos, es uno de los
elementos esenciales para garantizar el éxito de la organizacion, representan la calidad y el
compromiso en cada accién implementada, deben velar por la excelencia operativa y un correcto
acompafiamiento post venta para lograr un servicio al cliente éptimo y confiable. Representan la
innovacion en cada parte del proceso buscando continuamente las mejores alternativas del mercado

para ponerla al alcance de nuestros clientes.

Base administrativa, de marketing y de ventas: Representa el primer contacto con el cliente,
establecer esa relacion inicial donde permita a la organizacion transformar clientes potenciales en
clientes finales. Es la base que se encarga de conseguir proyectos y entregarle la propuesta de valor
al mercado. En el &mbito administrativo se caracteriza por garantizar el cumplimiento de la

normatividad legal, social, ambiental, tributaria y laboral.
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Coémo parte de la estrategia inicial se plantea tercerizar algunos servicios para apoyarnos en
compafiias con mayor experiencia especifica y que pueden convertirse en aliados para tener un
crecimiento solido y mas importante aln, sostenido. Entre estos servicios esta la atraccion de
talento humano y reclutamiento, la parte correspondiente al asesoramiento legal y juridico y
finalmente el capital humano relacionado directamente con el equipo de mecanicos y eléctricos ya
que variardn mucho en funcion de los proyectos abiertos y del sector en el cual se esté llevando a
cabo el proyecto. La estrategia de la organizacion esta enfocada en el disefio de los procesos mas
que en la experiencia que aporta cada individuo, es por esto, que damos prioridad al equipo de
ingenieros lideres de proyectos y no a la fuerza operativa. Se considera que con un sistema de
operacion confiable y estandarizado debe ser posible implementar proyectos con una alta tasa de
efectividad.

Dada la informacion anterior, acorde a la ilustracion 6, se considera la contratacion de 6 ingenieros
lideres, 3 ingenieros especializados en el area mecénica y los otros 3 con un enfoque principal en
el campo eléctrico. Estos ingenieros lideres son quienes coordinaran los primeros proyectos de la
compafiia, cada uno podra llevar a cabo en el lapso de un mes 4 proyectos en empresas medianas
y 3 proyectos en empresas grandes simultaneamente, con esta misma informacion se elaboré el
plan de ventas presentado anteriormente en este mismo documento. La contratacion de las 6
personas podria no hacerse en el mismo mes de inicio de la operacién, pues esto dependera
principalmente de la carga de trabajo y de los proyectos activos, quiere decir que, se contrataran

gradualmente hasta cubrir los proyectos totales abiertos por el area comercial.

3.3 Socios Clave

- Proveedores: Son uno de los socios clave que se identificaron para garantizar el éxito de la
operacion, en ellos radica la confiabilidad en la entrega de los proyectos con el correcto
abastecimiento de equipos, son los encargados de entregar un servicio oportuno a un precio justo
de mercado y quitan presion a la cadena de abastecimiento con lead times competitivos. Por otra
parte, es muy importante que los proveedores se encuentren en constante evolucion tecnoldgica
propiciandonos los equipos mas desarrollados del mercado.

- Expertos tercerizados: Dada la naturaleza de este proyecto, se considera muy importante contar
con expertos que tengan amplia experiencia en los sectores de los cuales hacen parte, cémo es el

sector productivo, el sector de contratacion, el sector de mantenimiento y mas importante aun los
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que estén relacionados con el sector de eficiencia energética. Estos expertos serén el punto de apoyo
primordial para el anlisis de los proyectos y su correspondiente implementacion.

- Técnicos certificados: Son la base operativa de cada proyecto, al ser los encargados principales
de lamano de obra en la implementacidn son vitales para garantizar los resultados entregados a los
clientes, se espera contar con técnicos mecéanicos y eléctricos certificados, que cuenten con la
experiencia necesaria para llevar a cabo el disefio del proyecto siempre con el acompafiamiento de
los ingenieros lideres.

- Desarrolladores web: En este mundo de eficiencia y tecnologia, los desarrolladores web son
clave para el éxito del negocio sobre todo en sus fases iniciales, donde se requiere hacerse un
nombre en la industria y resultar atractivo para los clientes. Se consideran socios clave dado que
no sera una interaccion solo para el inicio del proyecto, sino que se espera un acompafiamiento
constante para el crecimiento de la marca, para complementar dia a dia los servicios ofrecidos y
para incorporar nuevos elementos de disefio, asi como la incursion en las plataformas mediante las
cuales se tendra disponibilidad de informacion y/o acceso.

- Gobierno: Se visualiza una sociedad con organismos gubernamentales que permitan a las
empresas poner como prioridad la eficiencia energética en sus plantas de produccion ya sea por
medio de reconocimientos o alivios tributarios explicados mas adelante. Se considera que el
gobierno es un ente poderoso en el ambito empresarial que podria apalancar el crecimiento del
sector y asi mismo liberar el potencial identificado.

- Asociaciones nacionales de eficiencia energética: Mediante las cuales se pueden llevar a cabo
eventos como conversatorios, foros, ferias empresariales, entre otros, que faciliten la interaccion
con los clientes y en donde se genere un ambiente de colaboracion entre los diferentes sectores que
busquen principalmente aterrizar conceptos de eficiencia energética. Adicionalmente, permitiria
dar a conocer todas las herramientas disponibles en el mercado para alcanzar objetivos cada vez

mas retadores.

4. Andlisis legal, social y ambiental
4.1 Normatividad Técnica

En el marco de la ley 697 de 2001, el Congreso de la Republica (Republica, Funcién Publica, 2001)
establece los parametros legales y técnicos para regular el uso de energias alternativas, no

convencionales entre otras disposiciones al otorgarle el estatus de interés social y conveniencia
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nacional poniendo de manifiesto que deben dirigirse esfuerzos hacia el “abastecimiento energético
pleno y oportuno” mediante la aplicacion de estrategias y metodologias que sean ambientalmente
viables y sostenibles.

Con base en esta ley (Republica, Funcion Pablica, 2001), las fuentes no convencionales de energia
son catalogadas como aquellas que son ambientalmente sostenibles (no implica el uso y detrimento
de recursos naturales) y que son empleadas (por ahora) de forma poco significativa y que por ende
no son comercializadas ampliamente.

Para facilitar la aplicacion y comprension de la ley resulta pertinente hacer alusion a cuatro
conceptos fundamentales (Republica, Funcion Pablica, 2001): URE (uso racional y eficiente de la
energia), uso eficiente de la energia, desarrollo sostenible y aprovechamiento 6ptimo. El primero
refiere al “aprovechamiento dptimo de la energia en todas y cada una de las cadenas energéticas” ,
0 sea, desde la seleccién de la fuente energética, produccion, transformacion y demas procesos
implicados teniendo de presente el desarrollo sostenible; el segundo insta a que se obtenga el mayor
provecho y eficiencia energética durante cualquier actividad de produccion a la luz de la
normatividad vigente sobre el medio ambiente y los recursos naturales renovables; el tercero
corresponde a aquel que conduce al crecimiento econdémico, al bienestar social y la mejora en la
calidad de vida sin que ello represente el agotamiento de los recursos naturales renovables o al
detrimento del medio ambiente en general; el cuarto encuentra su definicion en la relacién costo-

beneficio en la medida en que se propenda por garantizar la mayor eficiencia energética posible.

4.2 Normatividad Tributaria

La ley 1715 de 2014 proferida por el Departamento Administrativo de la Funcion Pdblica
(Republica, Funcién Pablica, 2014) se constituye en un referente normativo a propdésito de la
integracion de las energias renovables no convencionales al Sistema Energético Nacional. Alli se
indica como objeto o proposito de la ley “promover el desarrollo y la utilizacion de las fuentes no
convencionales de energia” y “uso eficiente de la energia (de caracter renovable) y “su integracion
al mercado eléctrico” privilegiando el “desarrollo economico sostenible” y la “seguridad de
abastecimiento energético” dentro del marco de la politica energética nacional. Adicionalmente,
establece e identifica los “instrumentos tributarios, arancelarios, contables y de participacion en el

mercado energético colombiano” en los diferentes sectores productivos teniendo en cuenta
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“criterios de sostenibilidad medioambiental, social y econémica” (RepuUblica, Funcion Publica,
2014).

En el capitulo Il laley 1715 (Republica, Funcion Publica, 2014)declara a manera de incentivo para
la generacion de energia eléctrica que, “los obligados a declarar renta que realicen inversiones” en
aras de fomentar “la investigacion, el desarrollo” y la inversion misma en el sector de la produccion
de energia con fuentes no convencionales de energia (FNCE) “tendran derecho a deducir de su
renta, en un periodo no mayor de 15 afios, contados a partir del afio gravable siguiente en el que
haya entrado en operacion la inversion, el 50% del total de la inversion realizada” . Respecto a las

enunciaciones precedentes, se hace necesario precisar que: (Republica, Funcién Publica, 2014)
El valor para deducir por este concepto en ninguln caso podra ser superior al 50% de la renta liquida del

contribuyente, determinada antes de restar el valor de la inversion.

Ese beneficio tributario podra ser aplicado posterior a que la inversion sea evaluada y certificada
como “proyecto de generacion de energia a partir de fuentes no convencionales de energia — FNCE
0 como accion o medida de gestion eficiente de la energia por la Unidad de Planeacion Minero-
Energética -UPME” (Republica, Funcion Pablica, 2014).

Ahora, en el articulo 12 la ley (Republica, Funcién Publica, 2014) refiere a la exclusion del
impuesto a las ventas aplicable a la “adquisicién de bienes y servicios para el desarrollo de
proyectos de generacion con FNCE y gestion eficiente de la energia”, es decir, que la maquinaria,
los equipos, elementos, servicios nacionales o importados, equipos de medicion inteligentes que
estén destinados para la “preinversion e inversion, produccion y utilizacion de energia a partir de
las fuentes no convencionales”, estaran excluidos de IVA. Ello también serd valido para todos los
servicios que sean prestados en Colombia o en el exterior bajo la misma premisa.

Asi mismo, acorde a la Ley 1715 (Republica, Funcion Publica, 2014) se sefialan incentivos
arancelarios dirigidos a las personas naturales o juridicas que, en vigencia de la ley en mencion,
“sean titulares de nuevas inversiones en nuevos proyectos de fuentes no convencionales de energia”
-FNCE- en actividades de importacién de maquinaria, “equipos, materiales e insumos” necesarios
para la realizacion de “labores de reinversion y de inversion en dichos proyectos” que solamente
pueden ser adquiridos a través de la importacién al no ser producidos por la industria nacional. La
exencion de pago de los derechos arancelarios debe ser solicitada ante la DIAN con un plazo
minimo de 15 dias habiles antes de la importacion de la maquinaria, insumos y demas suministros
requeridos para el desarrollo de los proyectos de FNCE. Cabe aclarar que la vigencia de los

incentivos tributarios y arancelarios contemplados en el articulo 14-1 equivalen a un plazo de
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treinta (30) afios contados a partir del 1 de Julio de 2021, una vez finalice ese plazo, los servicios,
bienes, inversiones que estaban abrigados bajo el incentivo ya referido no recibiran tratamientos

tributarios especiales (Republica, Funcion Publica, 2014).

4.3 Normatividad Laboral

La normatividad laboral desde la que se plantea como objetivo principal salvaguardar y lograr
relaciones de justicia entre empleadores y trabajadores mediada por el equilibrio social en
Colombia es el Cddigo sustantivo del trabajo. En principio, el codigo sustantivo del trabajo
(Colombia, 2024) define al trabajo como “actividad humana libre, ya sea material o intelectual,
permanente o transitoria, que una persona natural ejecuta conscientemente al servicio de otra (...)
siempre que se efectiie en ejecucion de un contrato de trabajo” en el que se aboga por la igualdad
de los trabajadores y trabajadoras (articulo 10), esto es, que gozan de la misma proteccion y
garantias ante la ley y “queda abolido cualquier tipo de distincion”.

Ensu articulo 22 (Colombia, 2024) define como contrato de trabajo a “aquel por el cual una persona
natural se obliga a prestar un servicio personal a otra persona, natural o juridica, bajo la continuada
dependencia o subordinacion de la segunda y mediante remuneracion”. En consecuencia, se
denomina trabajador a quien presta un servicio, empleador a quien lo recibe o remuneray a la
remuneracién como salario. Aparte de esto, la ley (Colombia, 2024) explicita que para que un
contrato de trabajo sea reconocido como tal, debe reunir tres elementos esenciales: (1) la actividad
personal del trabajador; (2) “la continuada subordinacion o dependencia del trabajador respecto del
empleador™!; y (3) un salario como retribucion al servicio prestado considerando que solamente
tienen capacidad para celebrar un contrato de trabajo aquellos ciudadanos que hayan cumplido
dieciocho (18) afios de edad.

De otro lado, el Ministerio de trabajo provee informacion relevante (a través de su pagina web)
sobre las politicas de contratacion y los 5 tipos diferentes de contrato de trabajo reconocidos por la
ley (trabajo, 2019): contrato por obra o labor, contrato de trabajo a término fijo, contrato de trabajo
a termino indefinido, contrato de aprendizaje, y contrato temporal, ocasional o accidental. A

continuacion, se enuncian las caracteristicas principales de cada tipo de contrato.

L El empleador esta facultado para exigir el cumplimiento de 6rdenes e incluso, imponer reglamentos que no
representen u ocasionen lesiones a la dignidad, honor y derechos del trabajador.
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El contrato por obra o labor como su nombre lo indica tiene lugar para la realizacion de una labor
especificay se finaliza cuando se culmina la obra (trabajo, 2019). Se evidencia con cierta frecuencia
en el sector educativo (colegios y universidades) y de construccion. El contrato de trabajo a término
fijo se caracteriza por tener una fecha de inicio y de finalizacion que no debe superar los tres (3)
afios aun cuando puede ser prorrogado siempre y cuando su vigencia no sea mayor a un (1) afio o
“que, siendo inferior, se haya prorrogado hasta por tres (3) veces” (trabajo, 2019).

Ahora, en el contrato de trabajo a término indefinido no se delimita una fecha de culminacion de
la obligacion contractual y puede hacerse de manera escrita o verbal. El contrato de aprendizaje
corresponde a aquel que se le otorga a una persona natural que adelanta un proceso de formacion
tedrica practica en una institucion autorizada en el que la empresa proporciona los medios y los
elementos para ello por un tiempo que no exceda los dos (2) afios; se le apoya con un sostenimiento
mensual equivalente minimo al 50% de un salario minimo legal vigente en la fase lectiva 'y al 75%
de un SMLYV durante la fase préctica (trabajo, 2019).

El contrato temporal, ocasional o accidental es definido en el Codigo sustantivo del trabajo y
referido por el Ministerio de trabajo como “aquel no mayor de 30 dias y cuyas labores sean distintas
de las actividades normales del empleador” (trabajo, 2019).

En lo que concierne a los aportes a seguridad social, el ministerio de trabajo define (trabajo, 2019)
el trabajador cuyo vinculo contractual corresponda a prestacion de servicios, debe cotizar de
acuerdo con la ley minimo el 40% del valor del contrato teniendo como referencia un SMLV; le
compete ademas el pago del 16% para pension y el 12.5% para salud. Para los trabajadores
dependientes, el monto de cotizacion al sistema general de pensiones equivale al 8.5% por parte
del empleador y el 4% al trabajador mientras que el aporte a salud se distribuye en términos de
porcentajes al 12% al empleador y el 4% al trabajador (trabajo, 2019). Adicionalmente y con base
en lo estipulado por el Ministerio de Proteccidn Social, las empresas y sus trabajadores se clasifican
en funcidn de la actividad principal y exposicién a factores de riesgo (contemplados en el decreto
1607 de 2002) determinando la clase para la afiliacion a ARL. Esa clasificacion encuentra su inicio
en clase | (riesgo minimo) y asciende hasta clase V (riesgo méximo) y varia dependiendo de la
actividad que se desarrolle. Otros derechos de ley como cesantias, intereses a las cesantias,
vacaciones y primas son liquidados anualmente (trabajo, 2019). Las cesantias estan a cargo del
empleador y se constituyen en un ahorro para el trabajador quien puede hacer uso de ellas en caso
de desempleo, equivalen a un salario y deben ser pagadas como plazo maximo el 14 de febrero del
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afio siguiente al liquidado; los intereses a las cesantias corresponden al 1% mensual del valor de
las cesantias (0 12% anual); las vacaciones son otorgadas al trabajador posterior a un afio laborado
al concederle quince dias habiles remunerados y la prima es la retribucion efectuada por el
empleador en el que se le suministra un mes de salario al trabajador por cada afio de trabajo o

proporcional pagadero semestralmente (trabajo, 2019).

5. Analisis economico
5.1 Inversiones en activos fijos y Capital de Trabajo

Segun el modelo de negocio en el que opera Energy Hunt, la inversién en activos fijos se concentra
en mobiliario de oficina, equipos de computo y equipos especiales para medir la calidad de la
energia eléctrica en nuestros clientes. Es necesario resaltar que resaltar qué estas oficinas son
arrendamientos incluidos dentro del rubro de gastos fijos, ya que, al proveer soluciones basados en
servicio y no bienes, no es eficiente en términos de gastos contar con un espacio propio para atender

la operacion.

De esta forma, se muestra en la tabla No. 9 a continuacién el costo de la inversion total de los

activos fijos que requiere Energy Hunt:

Tabla 9. Inventario Activos Fijos Energy Hunt

Descripcion Activo Fijo Referencia Cantidad Costo Total
Multimetros Digitales Fluke 287 10 $21.000.000
Cémara Termografica Fluke Ti401 PRO 6 $ 13.800.000
Comprobador Eléctrico Fluke 1AC I11A2 VoltAlert 10 $2.100.000
Registradores de Calidad de Energia E. Fluke 1736 /1738 3 $54.000.000
Pinza Amperimétrica Fluke 376 FC con Iflex 10 $920.000
Detector de Fugas de Aire & Gases Fluke DS701 FC 5 $1.950.000
Computador Portatil Lenovo ThinkPad E16 12 $37.188.000
Pantalla de Proyeccion Lenovo Think Vision M15 12 $9.108.000
Escritorio Madera Aglomerada Escritorio Premium Tipo 1 12 $9.108.000
Escritorio Madera Aglomerada Escritorio Premium Tipo 2 12 $ 14.400.000
Sofa Impermeable 3 puestos Tela Azul 1 $2.100.000
Silla Individual Sencilla 1 puesto Tela Verde 2 $ 460.000
Implementos de Cocina Vajilla Completa 1 $ 500.000
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Es importante mencionar que la consultora, hara inversiones parciales anuales para adquirir el
100% de los activos fijos listados en la tabla No. 9. En adicién, Energy Hunt asumira gastos
preoperativos en el afio 0 (afio de constitucion de la compafiia) en rubros como gastos de
constitucion, desarrollo de sitio web y adecuacion de oficina/local ademas de la inversion inicial
en activos fijos. De esta forma, la distribucion de estos gastos se representa mediante la tabla No.
10:

Tabla 10. Distribucién de Gastos Preoperativos

Gastos preoperativos

(diferidos) Apertura E.H. Afo - 2025 Afio - 2026 Afo - 2027 Afo - 2028
Gastos de Constitucion $ 2.500.000 $ - $ - $ - $ -
Desarrollo web $ 2.000.000 $ - $ - $ - $ -
Adecuacion oficina/local $ 1.500.000 $ - $ - $ - $ -
Total gastos preoperativos $ 6.000.000 $ - $ - $ - $ -
Total inversion $ 103.866.000 $ 38.898.000 $ 30.912000 $ 8.108.000 $ -

Se estima entonces que para el afio 2027, Energy Hunt complete el total de la inversion de los
activos fijos, para atender el volumen de proyectos de empresas medianas y pequefias a cargo del

equipo técnico y de implementacion en ingenieria mecanica y eléctrica.

De esta misma forma, los dos co-fundadores de la consultora, aportaran capital propio para iniciar
con la operacion y sostener los gastos preoperativos y diferidos, se estima acorde a las proyecciones

financieras que cada inversionista debera aportar aproximadamente $75.000.000 COP.

5.2 Estructura de Ingresos, Costos y Gastos

De acuerdo con el portafolio de servicios ofrecidos para Energy Hunt, en el segmento de la
consultoria para empresas grandes y medianas, la estructura de ingresos esta enmarcada por una
tarifa base dependiendo del tamafio de la compafiia. Por otro lado, la duracién de cada proyecto se
estima tenga un periodo de ejecucion de 3 meses, por lo cual el método de recaudacion de recurso
de los pagos se hace con una cartera a 90 dias. Sin embargo, se tiene por estrategia del negocio, la
recaudacion del 60% del valor total del proyecto al iniciar la consultoria y el excedente 40% al
finalizar el servicio. De esta forma, se alimenta mensualmente el flujo de caja de la compafiia con
la captacion de nuevos clientes y cada 3 meses el restante del valor contratado por concepto de

finalizacion del servicio de consultoria.
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Los precios competitivos promedio de Energy Hunt en el mercado para asesoraria e
implementacién de proyectos en empresas grandes son de $66.250.000 COP y para empresas
medianas cerca de $ 19.875.000 COP. Estos precios de venta descritos anteriormente se calculan
tomando como base el proyecto implementado en Centelsa by Nexans citado previamente y sobre
el cual se detall6 a profundidad en el capitulo 1.9 Plan de ventas. De acuerdo con el plan de ventas,
Energy Hunt, para el primer afio de operacion (2025) se proyectd atender 59 compaiiias, de las
cuales 27 son grandes y 32 son medianas, consolidandose como un jugador puro en la asesoria de
eficiencia de energia eléctrica en la industria vallecaucana. En términos de ingresos reales antes de
IVA, para este mismo periodo afio 2025, se proyecto captar del mercado $ 2.424.750.500 COP, de
los cuales el 46% pertenece al negocio con empresas grandes y el 54% restante corresponde al

segmento de empresas medianas.
Los ingresos de Energy Hunt, tendran un crecimiento anual porcentual promedio de 23,68% entre

el 2025 y el 2028, segun el plan de ventas presentado. Lo anterior, representa entonces que la

consultora afiadira a su volumen de ventas de la siguiente forma:

Tabla 11. Volumen de Ventas y Distribucion de Ingresos Totales

VOLUMEN DE VENTAS Y DISTRUBUCION DE INGRESOS TOTALES

ITEM Afio - 2025 Afio - 2026 Afio - 2027 Afio - 2028
Volumen Estimado de Ventas 59 68 82 94
Proyectos nuevos en empresas grandes 27 31 37 43
Proyectos nuevos en empresas medianas 32 37 44 51
Ingresos Proyectos nuevos en empresas grandes $ 1.788.750.000 $ 2.197.512.500 $ 2.795.235.900 $ 3.375.247.349
Ingresos Proyectos nuevos en empresas medianas $  636.000.000 $  786.851.250 $ 1.000.874.790 $ 1.208.556.309
Total Ventas antes de IVA $ 2.424.750.000 $ 2.984.363.750 $ 3.796.110.690 $ 4.583.803.658
IVA o Impuesto al Consumo $ 460.702500 $ 567.029.113 $ 721.261.031 $ 870.922.695
Anticipo Retefuente $ 145485.000 $ 179.061.825 $ 227.766.641 $ 275.028.219
Total Ventas con IVA $ 2.885.452.500 $ 3.551.392.863 $ 4517.371.721 $ 5.454.726.353

Por otro lado, se tiene que la estructura de gastos de operacion y administracion del negocio estan
proyectados para generar eficiencia en el rendimiento del remanente de flujo de efectivo al realizar
el balance al termino de un periodo. Por tal razon, la estructura de costos de operacién depende
exclusivamente de los rubros necesarios para garantizar un entorno que permita atender y sostener

la operacion. De esta forma, al constituir la consultora energética, se incurren en gastos como
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arriendo, servicios publicos de agua y electricidad, servicio tercerizado de capital humano y
reclutamiento de personal, mantenimientos a los aire acondicionado y mantenimiento a la pagina
web, sumando estos rubros un total de $ 5.600.000 COP. Al culminar el primer afio de operacion
dentro del mercado y afios posteriores, Energy Hunt incurre en gastos operacionales adicionales,
tales como los impuestos locales, registro mercantil y depreciacion de equipos. De esta manera, se
proyectd un crecimiento anual promedio en los gastos de operacion de 10%, siendo el arriendo de
la oficina y la depreciacion de equipos los de mayor peso porcentual. A continuacion, la tabla 12,

muestra la distribucién de los gastos operacionales para los afios 2025 — 2028:

Tabla 12. Estructura de Gastos de Operacion Energy Hunt 2025 - 2028

GASTOS DE OPERACION Apertura E.H. Afo - 2025 Afio - 2026 Afio - 2027 Afio - 2028
Arriendo Oficina Principal $ 4.000.000 $ 48.000.000 $ 51.360.000 $ 54.441.600 $ 57.163.680
Servicios Publicos (Agua + Electricidad) $ 500.000 $ 6.000.000 $ 6.420.000 $ 6.805.200 $ 7.145.460
Servicio tercerizado de capital humano y reclutamiento  $ 500.000 $ 6.000.000 $ 6.420.000 $ 6.805.200 $ 7.145.460
Mantenimiento Aire Acondicionados Oficina $ 450.000 $ 5.400.000 $ 5.778.000 $ 6.124.680 $ 6.430.914
Bomberos $ $ $ $

Gastos de Mantenimiento $ - $ - $ - $ -
Registro Mercantil $ $ 106.000 $ 113420 $ 120.225 $ 126.236
Amortizacion $ - $ - $ - $ - $ -
Total gastos de operacion "$ 5600000 $ 92.653526 $ 103.950.280 $ 115.032.905 $  123.230.723

Finalmente, la estructura de gastos de administracion y ventas se proyect6 con base en la filosofia
de eficiencia en los gastos. Por tal motivo, al constituirse Energy Hunt y entrar al mercado, se
incurren en gastos asociados al transporte y papeleria para la oficina, sumando este rubro
$1.400.000 COP. De esta forma, en los afios posteriores, la consultora incurrira en gastos de
publicidad, comisiones y capacitacién del personal interno. Asi mismo, se incluya la depreciacion

de la muebleria de la oficina.

De acuerdo con lo anterior, la estructura de gastos de administracién y ventas presenta un
incremento anual promedio de 24.22%, donde el gasto de publicidad y transporte tienen la mayor
participacion en este componente. A continuacion, la tabla 13 ilustra la evolucion de estos gastos

mencionados:
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Tabla 13. Estructura de Gastos de Administracion & Ventas Energy Hunt 2025 - 2028

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS  Apertura E.H. Afio - 2025 Ao - 2026 Afio - 2027 Afio - 2028

Gastos de Publicidad $ - $ 121237500 $ 149.218.188 $  189.805.535 $  229.190.183
Gastos de Comisiones $ $ 96.990.000 $ 119.374550 $ 151.844.428 $  183.352.146
Gastos de Capacitacion $ - $ 2303513 $ 14921819 $ 18.980.553 $ 22.919.018
Gastos Transporte $ 1.000.000 $ 12.000.000 $ 12.840.000 $ 13.610.400 $ 14.290.920
Gastos Papeleria $ 400.000 $ 4.800.000 $ 5.136.000 $ 5.444160 $ 5.716.368
Depreciacion Muebles y Enseres $ - $ 500.000 $ - $ - $ -

Total Gastos de Administracion & Ventas $ 1.400.000 $ 237.831.013 $ 301.490.556 $ 379.685.076 $  455.468.636

6. Analisis Financiero
6.1 Estado de Resultados y Flujo de Caja

Teniendo en cuenta toda la informacion de ingresos, costos y gastos explicada a detalle en el

capitulo anterior se proyectan los estados financieros de la compafiia desde el afio de inicio de

operaciones 2025 hasta el afio 2028 con el fin de analizar financieramente a detalle el proyecto e

identificar viabilidad, fortalezas, debilidades y aspectos criticos para tener en cuenta durante la

operacion. A continuacion, se muestra el estado de resultados obtenido, asi como su analisis

correspondiente:

Tabla 144. Proyeccidn estado de resultados Energy Hunt 2025 — 2028

ESTADO DE RESULTADOS

ITEM 2.025 2.026
Ventas netas 2.424.750.000 2.984.363.750
Costos variables 606.187.500 746.090.938
Costo némina 978.056.520 1.318.050.114
Gastos de Operacion 92.653.526 103.959.280
Gastos de Administracién y Ventas 237.831.013 301.490.556
Gastos preoperativos 6.000.000 0
Gastos financieros 7.131.630 6.756.413
Utilidad gravable 496.889.811 508.016.450
Impuesto de Renta 173.911.434 177.805.757
Utilidad neta 322.978.377  330.210.692
Reserva legal 32.297.838 33.021.069
Utilidad del periodo 290.680.539 297.189.623

2.027
3.796.110.690
949.027.673
1.684.954.536
115.032.905
379.685.076
0
4.531.171
662.879.330
232.007.765
430.871.564

43.087.156
387.784.408

2.028

4.583.803.658
1.145.950.915
1.945.492.879
123.230.723
455.468.636
0

1.993.759

911.666.746
319.083.361
592.583.385

59.258.339
533.325.047

Con base en la proyeccion del estado de resultados se puede observar que se proyecta un margen

de utilidad neta que oscila entre 11% y 13% desde el afio de inicio de operaciones y que se logra

sostener hasta el afio 2028. Esto es importante, porque es una muestra de la solidez y estabilidad
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financiera que se busca con el proyecto, en el cual los inversionistas (fundadores) pueden tener una
mayor confianza y un mejor respaldo de la operacién para futuras basquedas de capital.

Es importante tener en cuenta que el mayor peso de costos y gastos lo tiene la ndmina con un 42.8%
en promedio de las ventas netas, esto se debe a la naturaleza de consultoria del negocio, el cual
realmente tiene su mayor valor agregado en la propiedad intelectual que se produce en cada uno de
los integrantes de la compafiia. Por otra parte, una consideracion relevante para tener en cuenta es
la reserva legal, la cual corresponde al 10% de la utilidad neta.

Otro estado financiero que resulta muy relevante para llevar a cabo el anélisis financiero es el flujo

de caja, pues es aqui donde podemos identificar si se prevén problemas de flujo de caja o liquidez

en el proyecto, a continuacion de muestra el flujo de caja obtenido:

Tabla 155. Proyeccidn flujo de caja Energy Hunt 2025 — 2028

FLUJO DE CAJA

Total Total Total Total
ITEM Afio 0 2.025 2.026 2.027 2.028
Caja Inicial 0 46.134.000 601.395.535 903.012.393  1.361.958.882
Ingresos Netos 2.671.067.500 3.359.001.538 4.245.297.557 5.153.441.701
TOTAL DISPONIBLE 2.717.201.500 3.960.397.073 5.148.309.949 6.515.400.583
Inversiones en activos 97.866.000 38.898.000 30.912.000 8.108.000 0
Egresos por compra de materia prima 0 699.831.875 883.682.747 1.115.496.829 1.355.476.453
Egresos por némina 0 915.896.520 1.296.441.954 1.661.636.068 1.928.934.467
Egresos por gastos de operacion 67.306.000 72.017.420 76.338.465 80.155.388
Egresos por gastos de admon y ventas 237.331.013 301.490.556 379.685.076 455.468.636
Egresos por gastos preoperativos diferidos 6.000.000 0 0 0 0
Egresos IVA 0 207.693.750 412.593.075 511.142.400 615.776.605
Egresos retefuente 0 0 0 0 0
Egresos por gastos financieros 7.131.630 6.756.413 4.531.171 1.993.759
Egresos por pagos de Capital 11.717.177 15.862.156 18.087.397 20.624.810
Egresos impuestos locales 0 0 9.201.926 11.325.660 14.406.240
Egresos impuesto de renta 0 0 28.426.434 0 2.985.056
TOTAL EGRESOS 103.866.000 2.185.805.965 3.057.384.680 3.786.351.067 4.475.821.414
NETO DISPONIBLE 103.866.000 531.395.535 903.012.393  1.361.958.882 2.039.579.169
Aporte de Socios 150.000.000 0 0 0 0
Préstamo 70.000.000 0
Distribucion de Excedentes 0 0 0 0
CAJA FINAL 46.134.000 601.395.535 903.012.393 1.361.958.882 2.039.579.169

Se puede observar como para el inicio de las operaciones de la compafiia se requiere una inyeccion
de capital por parte de los fundadores quienes seran también los inversionistas en la primera fase,

de igual manera como se explico en el capitulo anterior el capital total sera de $150.000.000 y se
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requiere en el momento de la constitucion, antes de comenzar el afio fiscal de operaciones y se
utilizaria basicamente para cubrir las inversiones en activos y los gastos preoperativos necesarios.
También, es importante resaltar que para el afio 2025 se plantea adquirir un préstamo con una
entidad bancaria de $70.000.000 para cubrir los costos y gastos operativos del primer trimestre,
dado que de no hacerlo la compafiia estaria iliquida a finales del mes de marzo del 2025 y no podria
seguir operando. Este préstamo se haria a 4 afios a una tasa de 1.1% EM y no se plantea por el

momento en los primeros cuatro afios de funcionamiento repartir dividendos ni utilidades.

6.2 Evaluacién de Proyecto

Para la evaluacion financiera se proyecta el flujo de caja neto en donde se obtienen los flujos de
caja totalmente netos por afio incluyendo el afio 0 de constitucion antes de iniciar las operaciones.
Con este analisis se busca determinar la viabilidad econémica del proyecto mediante indicadores
cémo el periodo de pago descontado, el valor presente neto y la tasa interna de retorno. A

continuacidn, se muestra la proyeccion del flujo de caja neto para la operacion de Energy Hunt:

Tabla 166. Proyeccidn flujo de caja neto Energy Hunt 2025 — 2028

FLUJO DE CAJANETO

Afio 0 2.025 2.026 2.027 2.028

Utilidad Neta (Utilidad operativa) 0 322.978.377 330.210.692 430.871.564 592.583.385
Total Depreciacion 0 33.291.200 41.232.400 48.576.400 51.359.600
Pagos de capital 11.717.177 15.862.156 18.087.397 20.624.810
Total Amortizacion 0 0 0 0 0
EBITDA 356.269.577  371.443.092 479.447.964 643.942.985
1. Flujo de fondos neto del periodo 344.552.400 355.580.936 461.360.567 623.318.176
Inversiones de socios 150.000.000 0 0 0 0
Préstamo 0 70.000.000 0 0 0
2. Inversiones netas del periodo 150.000.000 70.000.000 0 0 0
3. Liquidacion de la empresa

4. (=1-2+3) Flujos de caja totalmente netos -150.000.000  274.552.400  355.580.936 461.360.567 623.318.176
Balance de proyecto -150.000.000 72.052.400 452.851.677  1.072.710.331  2.071.477.122

Periodo de pago descontado 1,68
Tasa interna de retorno 207,15%
Valor presente neto 623.655.946
Tasa minima de retorno 35,00%

El periodo de pago descontado del proyecto es un indicador que nos determina en cuanto tiempo

se recupera el dinero de la inversion y para este caso es de 1,68 periodos. Quiere decir que, en 1
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afio y 9 meses se estaria recuperando la inversion realizada por los fundadores. Es un tiempo bajo
pero normal considerando la naturaleza de este negocio la cual no esta requiriendo una inversion
grande para su funcionamiento, a diferencia de muchos otros modelos de negocio que, si pudieran
requerir una inversion considerable de dinero para comenzar a generar flujos de caja afio a afio,
este modelo de negocio de consultoria como ya se expresd anteriormente se basa en el capital
humano y por consiguiente no conlleva a una inversién alta sino a un costo de némina elevado.
De la mano con este mismo analisis se tiene que la Tasa Interna de Retorno (TIR) es elevada para
el promedio de modelos de negocio, pero es debido en gran parte a la necesidad de una menor
cantidad de inversion para operar. En este caso especifico, la TIR obtenida es de 207,15%.

Por ultimo, el Valor Presente Neto (VPN) corresponde a todos los flujos de efectivo generados en
el futuro, pero traidos a presente que para este caso es de $626.655.946. Teniendo en cuenta el
resultado de estos indicadores podemos concluir que el proyecto de Energy Hunt es viable
financieramente y muestra un panorama positivo para su constitucion y posterior operacion en el

mercado.

6.3 Riesgos

Una de las variables mas importantes y sobre la cual radica la viabilidad de este proyecto es la
confiabilidad en las proyecciones de venta, con una variacion de -30% en las ventas proyectadas
se tendria que el proyecto no es viable bajo las condiciones actuales y que sélo para el quinto mes
de operacion se requeriria una inyeccion de capital adicional de $45.000.000. Obteniendo ahora
una TIR de 8,36% y un VPN de -$87.219.390. Es por esto, que para mitigar este riesgo se plante6
desde el inicio una posicion pesimista con proyecciones de ahorro correspondientes al 50% del
ahorro potencial identificado en el caso de estudio de Centelsa by Nexans. Otra estrategia posible
seria responder rapidamente a las variaciones del mercado con disminucion de costos y gastos para

evitar la falta de flujo de caja en el proyecto y con esto posibles problemas financieros.

Otro punto critico para la operacion es el capital humano, identificado como la fuente principal de
propiedad intelectual para la implementacion de proyectos, una fuga de capital humano seria un
riesgo elevado para garantizar el sostenimiento de la operacién, pero tampoco se puede mantener
a cualquier costo, ya que es una variable critica en la composicion del costeo de la compafiia, al

representar cerca del 45% de los costos totales, por ejemplo, un incremento en el costo de la némina
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del 20% ya no permitiria operar a partir del segundo mes, requiriendo una inversion adicional de
$35.000.000 en el 2025, obteniendo un VPN de $255.467.485, el cual corresponde a un valor 64%
menor que el VPN original del proyecto. Como estrategia para mitigar este riesgo se deben enfocar
esfuerzos en realizar estudios de mercado que permitan identificar variables relevantes para atraer

y retener profesionales valiosos que agreguen valor al proyecto.

7. Roadmap del Negocio

De acuerdo con el modelo de negocio bajo el cual esta disefiada Energy Hunt, compafiia de
consultoria para el mejoramiento del uso de energia eléctrica en compafiias de manufactura grandes
y medianas, ofrece ventajas y agilidad en el proceso de constitucion y puesta en marcha de las
operaciones. Lo anterior sugiere que, por ser oferentes de servicios especificos, no se requiere una

infraestructura fisica y activos fijos robustos para comenzar con la operacion.

De acuerdo con lo anterior, previo al momento 0, inicio de operaciones, los cofundadores de Energy
Hunt requeriran un periodo de 3 meses para concebir la estrategia del negocio y definir el portafolio
de servicios segun el potencial del mercado, donde se enfoca principalmente en los segmentos de
compafiias grandes y medianas de manufactura que tengan su cadena de produccién basada en

equipos y maquinaria que dependa principalmente de la energia eléctrica.

Adicionalmente, seleccionar los recursos fisicos como equipos e instrumentos y la oficina principal
de la compafiia es de los procesos mas importantes en el periodo de arranque, ya que, de estos
dependera que mas adelante el recurso humano pueda evaluar la calidad de la energia eléctrica en
los clientes y concebir proyectos potenciales. Por otro lado, la compafiia requiere de los mismos 3
meses para seleccionar el personal técnico y administrativo que sea idéneo para iniciar las
operaciones. Es importante destacar que Energy Hunt inicia sus operaciones con una cantidad
limitada de personal técnico y de equipos de medicion, previendo que la demanda al inicio de las
operaciones sea baja pero suficiente para hacerse cargo de los diferentes rubros de gastos y
mantener el flujo de caja necesario para operar. Es importante mencionar que, durante el periodo
de arranque, se asegura la correcta seleccion e importacion de equipos de medicion de energia
eléctrica marca FLUKE, ya que, las referencias de alto desempefio se adquieren directamente con

el fabricante ubicado en Everett, Washington, EEUU. Finalmente, en este periodo de arranque, se
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proyectd consolidar todos los requisitos legales de marca y empresa ante cdmara y comercio de
Santiago de Cali y la inscripcion y permisos de trabajo ante las diferentes superintendencias y

ministerios relacionados.

Respecto al periodo improductivo, es importante mencionar que, al ofrecer servicios y no productos
fisicos, Energy Hunt, requiere de un periodo de 30 dias adicionales para realizar gestion de venta
del portafolio de servicios y captar proyectos potenciales en el segmento de empresas grandes y
medianas. En este sentido, los co fundadores de Energy Hunt junto con el analista de mercadeo que
se proyectod contratar desde el momento 0 de la consultora, haran trabajo de campo, desplazandose
por el territorio local, zona industrial del Valle del Cauca, en busqueda de clientes potenciales. Al
final de este ejercicio, se proyecto que, al finalizar el primer mes de operaciones, Energy Hunt, ya
suma 3 clientes con termino a contrato definido a 3 meses, de los cuales 1 es del segmento de las
empresas grandes y 2 son del mediano. De esta forma, al finalizar el periodo improductivo de 30
dias méaximo, energy Hunt reportard ingresos por el 60% de cada uno de los negocios firmados con

los 3 clientes iniciales.

De esta forma, se puede proyectar que los objetivos propuestos por Energy Hunt, se materializan
durante los primeros 12 meses de operacion, donde la compafiia reporta ventas netas de
$2.424.750.000 COP vy una utilidad del periodo cercana al 12%, lo cual representa
aproximadamente $290.680.539 COP que se reflejan a favor en el balance general de la compafiia.
A continuacion, la tabla 17 muestra el desempefio de la utilidad neta del negocio y los momentos
clave donde se logran estos elementos:

Tabla 177. Desempefio de Utilidad Neta Anual Energy Hunt

Rubro Ao - 2025 Ao - 2026 Ao - 2027 Ao - 2028
Ventas netas $ 2.424.750.000 $ 2.984.363.750 $ 3.796.110.690 $ 4.583.803.658
Utilidad del periodo $ 290.680.539 $ 297.189.623 $ 387.784.408 $ 533.325.047
Utilidad del periodo 12,0% 10,0% 10,2% 11,6%

Al final, se muestra que desde el momento 0 de energy Hunt, hasta la proyeccion del afio 2028, se

mantiene la compafiia con liquidez, donde se hace responsable de todo el rubro de gastos fijos,
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variables en la operacion, administracion y ventas, generando asi flujo de caja positivo y utilidad
superior al 10% en los primeros 4 afios de operacion.

8. Conclusiones

Energy Hunt, por el mercado en el que compite actualmente y por la alta oportunidad de
implementacién de proyectos de eficiencia energética, es un negocio sélido y conveniente segun
las proyecciones rentabilidad en el corto, mediano y largo plazo. Tal como se observé en la
segmentacion del mercado objetivo, el tamafio de este esta constituido por 76 empresas grandes y
254 empresas medianas de las cuales, segun las encuestas de identificacién de necesidades y
requerimientos, se observd que el 62% de las compafiias no saben acerca de eficiencia energética,
pero identifican la necesidad y los beneficios que esto traeria a sus compafiias y expresan la
importancia de tener un aliado como Energy Hunt. De esta forma, con la propuesta de valor,
diferenciadora y pionera, en el Valle del Cauca, Energy Hunt esta en la capacidad de brindar una
experiencia a través del proceso de asesoria en la calidad de Energia Eléctrica y en el mediano
plazo creara un ecosistema en torno a los diferentes beneficios ambientales, econdémicos y

sostenibles que conlleva la accidn de ahorrar energia eléctrica.

Evaluando a Energy Hunt desde la estrategia de negocio y la estructura interna de gastos con
respecto a la inversion, operacion, administracion y ventas, se concluye que es una compafiia
administrativamente eficiente. Lo anterior, se observa desde diferentes perspectivas, tales como la
contratacion parcial y progresiva del equipo ingenieril y técnico basados en la demanda de
proyectos en empresas grandes y medianas. De esta misma forma, contratar por terceros el servicio
de reclutamiento y talento humano, permite a la compafiia distribuir los gastos de nomina en el
personal core del negocio. Por otro lado, es una compafiia que ofrece un contexto laboral con
iniciativas y motivacion, teniendo salarios de remuneracion superiores hasta en un 20% respecto
al mercado. Ligado a la estrategia anterior, Energy Hunt, es eficiente con los recursos del lado de
la inversion, ya que, el 100% del inventario de activos fijos en equipos de medicion de la calidad
de energia eléctrica se adquirié conforme a los incrementos en la demanda de los proyectos
contratados; de esta forma, es hasta el 2027 segln las proyecciones que se haria efectiva la

inversion total en este rubro.
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Por otro lado, la estrategia comercial y contable de Energy Hunt referente al recaudo de recurso
monetario para alimentar el flujo de caja de la compafiia, generar rentabilidad y hacerse cargo de
los diferentes costos y gastos, muestra que cada uno se cumple con aportes significativos segun los
datos presentados en la seccidn 6 de este documento. De esta forma, se tiene que recaudar el 60%
del valor de prestacion del servicio al iniciar el programa de asesoria y el excedente de 40% al cabo
de 3 meses, permite estar alimentando la compafiia con recurso liquido para sostener la operacion.
Adicionalmente, se concluye que un negocio de este tipo, con rentabilidad superior al 12% sobre
el valor de las ventas netas, es un negocio solido que tiene ademas oportunidad de crecimiento del
indicador ajustando tarifas basados ademéas en el tipo de sector de la empresa que se estd

asesorando.

Por lo anterior, se puede concluir que la fase de preparacion y no-productiva de Energy Hunt, se
proyectd sean las mas criticas, ya que, la incertidumbre con respecto al aporte inicial de los socios
co-fundadores es alta. Adicionalmente, las decisiones de mantener parcialmente la contratacion y
compra de equipos especializados en funcion de la demanda, permitio a la compafiia invertir el
recurso inicial y limitado, en gastos de marca, tal como el fortalecimiento de su pagina web, la
gestion comercial y capacitacion del recurso humano. Segun las proyecciones, a partir del primer
mes de operacion, el flujo de caja se comport6 positivo y esta tendencia se observo progresivamente

en aumento a través de los demas afios de evaluacidn del proyecto.

Finalmente, se puede concluir que es viable para Energy Hunt, explorar la ampliacién del mercado
de participacion, puesto que temas como el medio ambiente, la sostenibilidad y la reactivacién
econdmica del pais brindaran un contexto de necesidades y oportunidades para embarcar el destino
de la industria nacional a un modelo rentable, social y sostenible. Con base en la politica monetaria
expansiva que esta experimentando el pais, durante el afio 2025, en la cual se tiene la reduccién de
la tasa de intervencion a un valor de 12.25 puntos basicos, permite a la industria nacional captar
mayor recurso de financiamiento para la modernizacion de sus procesos y mantenerse competitivo
dentro de los mercados donde intervengan. Asi mismo, por el lado de Energy Hunt, es una
oportunidad para aumentar segln la respuesta del mercado y la captacion de clientes potenciales,
la compra de activos fijos de alto desempefio y la contratacion del personal idéneo para atender

nuevos clientes.
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También, es la oportunidad para que Energy Hunt invierta en Investigacion & Desarrollo e incluya
dentro del portafolio de servicios, productos tecnoldgicos aliados, tal como software especializado
y propio para el seguimiento de la calidad de la energia que permitan a las compafiias tomar

decisiones de acuerdo con sus objetivos estratégicos/corporativos.

49



9. Bibliografia

2e, . (05 de 12 de 2023). cactus 2e. Obtenido de eficiencia energética: https://cactus2e.com/

Alejandro Arellano Ayala. (2023). Informe Mensual de Eficiencia Energética. Yumbo, Valle del
Cauca.

ANIF. (22 de Febrero de 2024). Seminario ANIF-Fedesarrollo Perspectivas Economicas 2024.
Obtenido de https://www.youtube.com/watch?v=kQAsSuT1hRU&t=10754s

Bedford, R. (03 de 08 de 2023). ccc.org (Cdmara Comercio Cali). Obtenido de Ritmo Empresarial:
https://www.ccc.org.co/inc/uploads/2023/08/Ritmo-Empresarial-53-VF.pdf

Colombia, S. d. (27 de 03 de 2024). Secretaria Senado. Obtenido de Codigo Sustantivo del trabajo:
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo_sustantivo_trabajo.htmi

Enerbit. (05 de 12 de 2023). Enerbit. Obtenido de https://enerbit.co/

Energy, B. (05 de 12 de 2023). Bia.app. Obtenido de Bia: https://www.bia.app/

Energy, N. (05 de 12 de 2023). NEU. Obtenido de https://www.neu.com.co/

FLUKE. (s.f). FLUKE. Obtenido de Instrumentos para medidas eléctricas:
https://www.fluke.com/es-co/productos/comprobacion-electrica

IREC STANDARDS. (2023). irecstandard.org. Obtenido de Renewable Energy Certification:
https://www.trackingstandard.org/product-codes/

Juan Diego Bernal. (2023). repson.com (REPSOL). Obtenido de Eficiencia Energética:
https://www.repsol.com/es/sostenibilidad/ejes-sostenibilidad/cambio-climatico/eficiencia-
energetica/que-es-la-eficiencia-
energetica/index.cshtml#:~:text=El%20concepto%20de%20eficiencia%20energ%C3%A9

tica,impactos%20ambientales%20asociados%20a%?20ella.

50



Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. (18 de Abril de 2023). Ministerio de Comercio,
Industria y Turismo. Obtenido de https://www.mincit.gov.co/prensa/foto-noticias/empleo-
en-sector-manufacturero-crecio-febrero-2023

Republica, C. d. (03 de 10 de 2001). Funcion Publica. Obtenido de GOV.CO:
https://www.funcionpublica.gov.co/eva//gestornormativo//norma.php?i=4449

Republica, C. d. (13 de 05 de 2014). Funcion Publica. Obtenido de GOV.CO:
https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gestornormativo/norma.php?i=57353

trabajo, M. d. (2019). Conoce los tipos de contrato de trabajo . Obtenido de mintrabajo.gov:
https://www.mintrabajo.gov.co/web/empleosinfronteras/conoce-los-tipos-de-contrato-de-
trabajo

UPME. (2022). Proyeccion de Demanda de Energéticos 2023-2036. Bogota. Obtenido de
https://www1.upme.gov.co/DemandayEficiencia#:~:text=En%202021%2C%?20el%20con

sumo%?20fue,fue%20del%205%2C24%25.

51



10. Anexos:

Anexo 1. Formato entrevista para validacion

FORMATO ENTREVISTA - ENERGY HUNT

Fecha Realizacion:

Empresa Encuestada:

Pregunta 1 ¢Conoce usted el concepto de Eficiencia Energética?

¢Cual fuente primaria (energia eléctrica) utiliza su tipo de industria para
Pregunta 2 ) )

alimentar los equipos?

¢Queé tipo de valor agregado representaria en su empresa implementar un
Pregunta 3 L .

proyecto de eficiencia energética?

¢ Cual es el umbral de ahorro energético que quieren alcanzar en su empresa
Pregunta 4 )

al implementar proyecto de EE?

¢Qué tipo de servicio esperaria usted de una consultora de temas
Pregunta 5 ) S .

relacionados a la eficiencia energética?

¢Qué opina de contar con los servicios de una compafiia consultora que lo
Pregunta 6

guie para encontrar ahorros por eficiencia energética?

Anexo 2. Resultados obtenidos en la validacion

H1

H2

H3

H4

HS

Las empresas / compafiias conocen el término de eficiencia energética

Las empresas/compafiias utilizan energia eléctrica cbmo fuente primaria de alimentacion
para sus equipos y operaciones

Las empresas/compafiias saben como implementar proyectos de eficiencia energética

Las empresas / compafiias conocen como estimar los ahorros potenciales de proyectos de
eficiencia energética

Las empresas / compafiias reconocen la importancia de contar con un aliado estratégico
para implementacion de proyectos de ahorro basados en eficiencia energética
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Hipotesis | 1 2 3 4 5 6 7 8 9 | 10 | 11 | 12 | 13 | Total
H1 X X X X X X X X X X | 77%
H2 X X X X X X X X X X X X X | 100%
H3 X X X X X X 46%
H4 X X X X X 38%
H5 X X X X X X X X 62%

Anexo 3. Resultados obtenidos en la experimentacion de la oferta (Landing Page)

H1

H2

H3

H4

Las empresas/compafiias asocian en el landing page la marca Energy Hunt como una
compaiiia del sector energético

Las empresas/compafiias reconocen a Energy Hunt como una compafiia confiable

Las empresas/compafiias contactarian a Energy Hunt cdmo un posible aliado para sus
proyectos

Las empresas/compafiias consideran que el landing page tiene impacto positivo

Hipdtesis (1|2 |3 |4 |5|6 |7 8|9 (10|11 |12 |13 |14 |15 (16|17 |18 |19 | 20 | Total
H1 XX | X|X]|X]|X]|X X | X X | X | X | X X | x| x| x| 8%
H2 X | X | X X X X X | X X X | X 55%
H3 X X | X |X X | X[ X]| X X X X | X | X | 65%
H4 X{ X | X|X]|X]|X]X X | X | X X | X | X | X | X |Xx ] x| x| 9%
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Anexo 4. Proyeccion balance general Energy Hunt 2025 — 2028

BALANCE GENERAL
ACTIVO Afio 0 2.025 2.026 2.027 2.028
ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos 46.134.000 601.395.535  903.012.393 1.361.958.882 2.039.579.169
Cuentas por Cobrar- Clientes 0 68.900.000 82.229.500  126.537.023  152.793.455
Anticipo Impuesto de Renta (Retefuente) 0 145.485.000 179.061.825 229.022.709 275.028.219
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 46.134.000 815.780.535 1.164.303.718 1.717.518.614 2.467.400.844
ACTIVO FIJO
Activos depreciables 97.866.000 136.764.000  167.676.000  175.784.000  175.784.000
Depreciacion acumulada 0 16.645.600 37.261.800 61.550.000 87.229.800
Activos amortizables 0 0 0 0 0
Amortizacion acumulada 0 0 0 0 0
Gastos diferibles 6.000.000 0 0 0 0
TOTAL ACTIVOS FIJOS 103.866.000 120.118.400  130.414.200  114.234.000 88.554.200
TOTAL ACTIVOS 150.000.000 935.898.935 1.294.717.918 1.831.752.614 2.555.955.044
PASIVO + PATRIMONIO
PASIVO
Carga Prestacional por Pagar 0 62.160.000 83.768.160 107.086.627 123.645.040
Cuentas por pagar- Proveedores 0 21.531.250 25.696.719 39.542.820 47.747.955
Impuesto de Renta 0 173.911.434 177.805.757 232.007.765 319.083.361
Impuestos locales por pagar 0 9.201.926 11.325.660 14.406.240 17.395.535
Iva por pagar 0 137.833.125 150.511.884 180.315.258 217.730.674
Obligaciones financieras 0 58.282.823 42.420.667 24.333.270 3.708.460
TOTAL PASIVO 0 462.920.558  491.528.848  597.691.980  729.311.025
PATRIMONIO
Capital 150.000.000 150.000.000  150.000.000  150.000.000  150.000.000
Resultados de Ejercicios Anteriores 0 0  290.680.539  587.870.162  975.654.570
Utilidades o Pérdidas del Ejercicio 0 290.680.539  297.189.623  387.784.408  533.325.047
Reserva Legal 0 32.297.838 65.318.907  108.406.063  167.664.402
TOTAL PATRIMONIO 150.000.000 472.978.377  803.189.069 1.234.060.634 1.826.644.019
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 150.000.000 935.898.935 1.294.717.918 1.831.752.614 2.555.955.044
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