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RESUMEN EJECUTIVO

De acuerdo a lo indicado en el D.S. N° 022-2009-EM, Reglamento de Usuarios
Libres de Electricidad (Ministerio de Energia y Minas, 2009), los clientes con méximas
demandas anuales entre 0.2 MW y 2.5 MW pueden optar por pertenecer al mercado
regulado o al mercado libre. Lo estipulado en esta norma y la situacion actual de precios
del mercado eléctrico, en la cual los precios del mercado libre estan por debajo de los
precios del mercado regulado, generan una oportunidad para arbitrar en esta brecha de

precios.

De la revision sobre la situacion de precios del mercado eléctrico, se determino que
los bajos costos marginales del mercado se deben principalmente a cuatro factores: (i)
Decretos de Urgencia, mediante los cuales el Estado interviene el mercado eliminando
la congestion del ducto de gas natural y de lineas de transmision para el calculo de
costos marginales del sistema; (ii) construccion de centrales eficientes y centrales RER,
a través de incentivos del Estado, generando incremento en la oferta con bajo costo
variable para el caso de las centrales eficientes y con generacién de costo cero en el
caso de las centrales RER. Ambas situaciones reducen el costo marginal del sistema;
(ii1) contraccion de la demanda, que combinada con la construccion de centrales del
punto anterior contribuyen al incremento de la oferta de generacion; (iv) problematica
del gas natural, asociada a los contratos “Take or Pay” de suministro de gas natural,
originando que las centrales a gas natural utilicen su facultad de declarar un bajo costo
variable y garantizar su ingreso al despacho del COES, vendiendo de esta manera su
produccion, pagando asi sus contratos “Take or Pay” de gas y honrar sus contratos con

produccion propia. Esto se refleja en un bajo costo marginal.

La presente tesis plantea un modelo de negocio mediante el cual se constituya una
empresa que realice servicios llave en mano para el cambio de clientes regulados al
mercado libre, que incluya ademas la asesoria durante la permanencia del cliente en el
mercado libre. Dicho modelo de negocio recibe ingresos mediante el cobro de un
porcentaje del ahorro obtenido por el cliente durante su permanencia en el mercado
libre. Se determin6 que los potenciales clientes del negocio, son los clientes regulados

cuyas maximas demandas se encuentran entre 0.2 MW y 1.0 MW.
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Como parte del analisis de la oferta, se entrevistaron a representantes de seis
empresas de generadoras de energia eléctrica, de las cuales se determind que un 83%
estarian dispuestos a contratar clientes con una maxima demanda anual entre 0.2 MW

y 1.0 MW.

Como parte del anélisis de la demanda, se determind que el perfil de los potenciales
clientes para el modelo de negocio propuesto considera: (i) pertenecer al mercado
regulado, (ii) tener un factor de carga mayor o igual a 0.5, (iii) tener una maxima
demanda anual entre 0.2 MW y 1.0 MW, y (iv) encontrarse ubicados en la provincia de
Lima. De esta manera, se identifico un mercado potencial de 855 de clientes que

cumplen con el perfil requerido.

Se realizé un estudio de mercado mediante encuestas telefonicas a una muestra
representativa de 107 clientes regulados, determinando que: el 80% del mercado
potencial (684 clientes) muestra una gran disposicion a adquirir los servicios ofrecidos
por el modelo de negocio. Asimismo, el estudio de mercado permitio identificar los
factores mas valorados por los clientes encuestados para poder tomar su decision de
participar en el mercado libre de electricidad son: (i) el ahorro obtenido, (ii) la rapidez
y facilidad del cambio para poder acceder a los ahorros que permite el mercado libre, y
(iii) la asesoria durante su permanencia en el mercado libre, estos dos ultimos

representados por un servicio llave en mano en el modelo de negocio.

El analisis estratégico del modelo de negocio ha permitido identificar las siguientes
propuestas de valor hacia los clientes: (i) brindar servicios llave en mano a los clientes
regulados, (ii) ser transparente en sus operaciones e independencia (no venta atada), (iii)
ofrecer credibilidad a través de la participacion de un agente reputacional que refuerce
el servicio y valide las operaciones y (iv) brindar a los suministradores la posibilidad de
incrementar su cartera de ventas del mercado libre. Estas propuestas de valor se haran
llegar a los potenciales clientes haciendo uso de relaciones B2B. Ademads, se ha
identificado las siguientes actividades estratégicas para el modelo: (i) obtener nuevos
clientes, (i) estandarizar los procesos asociados al servicio llave en mano y (iii) fidelizar

a los clientes.

Referente al servicio llave en mano, consiste en las siguientes actividades: (i)

facilitar las comunicaciones con el nuevo suministrador, (ii) facilitar la transparencia de
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informacion, (iii) asesorar durante la implementacion del contrato, (iv) realizar los
reportes asociados a su nueva condiciéon como cliente libre, (v) asesorar durante la

renovacion o cierre contractual.

Los riesgos para el modelo de negocio identificados son: (i) la operacion de
consultoras técnicas y legales, orientadas a la asesoria tarifaria a grandes clientes libres,
quienes podrian girar al negocio de los clientes libres de menor carga. Este riesgo se
mitigara reforzando las actividades de llave en mano como barrera de entrada, (ii) la
posible competencia proveniente del lado de los suministradores, en caso tornen sus
estrategias comerciales mas agresivas hacia clientes de menor carga. De igual manera,
este riesgo se mitigaria potenciando también la barrera de entrada del servicio llave en
mano, y siendo flexibles con los porcentajes cobrados por el servicio, y (iii) la posible
morosidad de los clientes del modelo de negocio, riesgo que se mitigara realizando una
evaluacion financiera previa al contrato de asesoria e incluyendo clausulas de gestion

de riesgo en el contrato de asesoria.

De los calculos realizados, se ha estimado que el cliente promedio del mercado
regulado que tiene una maxima demanda anual entre 0.2 MW y 1.0 MW, paga
anualmente 653.8 mil soles, este cliente promedio al pasar al mercado libre reduce su
pago anual a 560.0 mil soles, con lo que el ahorro promedio anual es de 93.8 mil soles,

lo cual representa una reduccion de 14.3% en su pago por electricidad.

Se ha realizado una evaluacion de econdmica y financiera, en la cual se determin6
que con un Koa del 10.77%, se obtiene un VAN de 9.283 millones de soles con una
TIR de 98 % para un escenario esperado. El horizonte de estudio considerado es de 10

afios y se logra una participacion de mercado del 34.2% (473 clientes) en el afio 9.

Asimismo, se realizo un analisis probabilistico que ha determinado que existe un
93.7% de probabilidad de que el VAN sea positivo y un 96.1% de probabilidades de
que la TIR del negocio sea mayor a 20%. Estos resultados fueron determinados

considerando la opcidn de financiamiento por aporte de capital.

Finalmente, se concluye que el modelo de negocio es viable y sostenible

economicamente durante el horizonte de estudio de 10 afios.
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