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RESUMEN DEL PROYECTO
INTRODUCCION

Actualmente, la necesidad de energia eléctrica es crucial para la creacion y operacion de
infraestructuras vitales, especialmente en areas donde la seguridad y continuidad del suministro
son vitales.

El proposito de este trabajo de fin de grado es establecer una empresa de comercializacion de
electricidad en Espafia, con especial atencién a dos mercados importantes: hospitales y centros
de refrigeracion y congelacién de alimentos y medicamentos ubicados en Madrid. La eleccién de
estos sectores no es casual; se debe a la gran necesidad de estos negocios de garantizar un
suministro eléctrico ininterrumpido y de gran volumen, lo cual, ademas de proporcionar un
servicio esencial, también ofreceuna gran oportunidad comercial.

METODOLOGIA

Como se comenta anteriormente, el objetivo del proyecto es establecer una empresa de
comercializacion de electricidad en Espafia que se enfoque en brindar servicios a hospitales y
centros de refrigeracion y congelacion de alimentos y medicamentos en la zona de Madrid. Esta
empresa busca garantizar un suministro constante y fiable de energia, que satisfaga las
necesidades esenciales de los clientes y cumpla con los estandares de calidad y seguridad
energética.

Los hospitales y los centros de refrigeracion requieren un suministro eléctrico ininterrumpido y
eficiente para mantener vidas y productos vitales. La creacion de una comercializadora
especializada en estos sectores permite no solo atender a una demanda constante y especifica, sino
también mejorar la oferta existente en el mercado, adaptando los servicios a las particularidades y
exigencias de estos ambientes.

El objetivo principal del proyecto es conseguir una empresa de comercializacion de electricidad
que se haga hueco y salga adelante dentro de un mercado tan consolidado y con fuertes barreras
de entrada como es el de la comercializacion de electricidad en Espafia. Se espera captar al
menos una cantidad de clientes razonables de manera que la comercializadora se mantenga
estable a corto plazo. Se tiene la intencion de explorar nuevas oportunidades de mercado y
expandir los servicios a otras regiones a largo plazo y establecer relaciones duraderas con sus
clientes.

Se van a plantear cuatro casos de estudios distintos, desde el mas favorable hasta el menos. Con
esto se busca ver si la comercializadora es capaz de salir a delante, independientemente de
la situacion que afronte.



Caso 1

Figura 1. Crecimiento de contratos a lo largo de los afios en el caso 1.
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Figura 3. Crecimiento de contratos a lo largo de los afios en el caso 3.



Caso 4

Contratos

Figura 4. Crecimiento de contratos a lo largo de los afios en el caso 4.

RESULTADOS

Una vez planteados las distintas situaciones a las que puede tener que hacer frente la
comercializadora, se realizaron los balances relativos a cada caso. Gracias a los datos
proporcionados por la CNMC [1] y el BOE [2], [3], se pueden obtener todos los datos necesarios
para el calculo de los peajes y costes asociados a la creacion de la comercializadora. Con ello se
puede obtener el balance final de cada afio en cada una de las situaciones planteadas. Como es de
esperar, en cada una de ellas se presentan pérdidas iniciales, pero con el paso de los afios se
observa como el resultado del ejercicio va en aumento. Con lo cual, la viabilidad de la
comercializadora es indudable.
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Figura 5. Resultado del ejercicio en el caso 1.
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Figura 6. Resultado del ejercicio en el caso 2.
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Figura 7. Resultado del ejercicio en el caso 3.

Case 4

Afo 1 Afo 2 Ao 3 04 Afo5 Afo6 Afo7 Afo8 Afo9 Afio 10

Figura 8. Resultado del ejercicio en el caso 4.



CONCLUSIONES

Aunque la comercializadora de electricidad que se presenta, enfrentara desafios financieros
iniciales, el analisis exhaustivo y la planificacion detallada realizados en este trabajo de fin de
grado muestran que las perspectivas a largo plazo son altamente prometedoras. En sectores con
alta demanda y regulacion, como el de la energia eléctrica, es comun que las nuevas empresas
experimenten pérdidas en los primeros afos. Sin embargo, los estudios realizados sugieren
firmemente que la empresa no solo podra superar estos desafios iniciales sino también alcanzar

una rentabilidad sostenible.
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ABSTRACT
INTRODUCTION

Currently, the need for electrical energy is crucial for the creation and operation of vital
infrastructure, especially in areas where security and continuity of supply are vital.

The purpose of this project is to establish an electricity company in Spain, with special attention
to two important markets: hospitals and food and medicine refrigeration and freezing
establishments located in Madrid. The choice of these sectors is not coincidental; It is due to the
great need of these businesses to guarantee an uninterrupted and high-volume electricity supply,
which, in addition to providing an essential service,also offers a great commercial opportunity.

METHODOLOGY

As mentioned above, the objective of the project is to establish an electricity company in Spain
that focuses on providing services to hospitals and food and medicine refrigeration and freezing
centers in Madrid. This company seeks to guarantee a constant and reliable supply of energy,
which satisfies the essential needs of customers and complies with quality and energy security
standards.

Hospitals and cooling centers require uninterrupted and efficient power supply to sustain lives and
vital products. The creation of a company specialized in these sectors allows not only to meet a
constant and specific demand, but also to improve the existing offer in the market, adapting
services to the particularities and demands of these environments.

The main objective of the project is to establish an electricity marketing company that will gain a
foothold and move forward within a market as consolidated and with strong entry barriers as the
electricity market in Spain. It is expected to attract at least a reasonable number of clients so that
the company remains stable in the short term. It intends to explore new market opportunities and
expand services to other regions in the long term and establish long-lasting relationships with its
clients.

Four different cases of study will be proposed, from the most favourable to the least. This seeks
to see if the company can move forward, regardless of the situation it faces.
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Figure 11. Growth of contracts over the years in case 3.
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Figure 12. Growth of contracts over the years in case 4.

RESOULTS

Once the different situations that the company may have to face were raised, the balancesrelated to
each case were made. Thanks to the data provided by the CNMC [1] and the BOE [2], [3], all the
necessary information can be obtained for the calculation of tolls and costs associated with the
creation of the electricity company. With this the final cash for each year in each of the situations
raised can be obtained. As expected, in each of them there are initial losses, but as the years go
by, it is observed how the result of the exercise increases. Therefore, the viability of the electricty
company is undoubted.
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Figure 13. Result of the exercise in case 1.
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CONCLUSIONS

Although the planned electricity company will face initial financial challenges, the exhaustive
analysis and detailed planning carried out in this thesis show that the long- term prospects are
highly promising. In sectors with high demand and regulation, such as electricity, it is common
for new companies to experience early losses in the first years. However, studies conducted
strongly suggest that the company will not only be able to overcome these initial challenges but
also achieve sustainable profitability.
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Capitulo 1. PRESENTACION

1.1 INTRODUCCION

Segun el Diccionario de la Real Academia Espafiola, comercializar es “poner a la venta un
producto” [43]. Por lo tanto, podemos concluir que una comercializadora, y este caso de
electricidad, es la encargada de poner a la venta la electricidad. Es importante destacar que
antes de poder vender la electricidad se ha tenido que seguir un proceso que comienza con
la generacion, seguido del transporte y la distribucion, y finalmente la comercializacion de
la electricidad. No obstante, en este trabajo nos centraremos en la ultima etapa, la
comercializacion, mediante la cual se consigue llevar el suministro al cliente, actuando como

intermediaria entre ellos y la generacion.

Este proyecto englobara diversos aspectos. En un primer momento, serd muy importante
realzar un profundo analisis del sector, para poder encontrar un cliente objetivo que nos
permita entrar en este mercado tan extenso. Ademas, se debera ser capaces de ofrecer unos
precios competitivos que atraigan a dichos clientes. Para ello, también serd de vital
importancia realizar campafias de marketing que otorguen una mayor visibilidad y permitan

extender el alcance de la comercializadora al mayor nimero de clientes posibles.

Por otro lado, con toda la informacion recogida, se tendra que encontrar una propuesta de
valor Unica, que anime a los clientes a tomar la decision de cambiar de comercializadora, lo
cual resultara de lo mas complicado a la hora de realizar el proyecto. Para ello sera muy
importante conocer las necesidades de los clientes, de tal manera que podemos satisfacerlas
de una forma que otras empresas no puedan. Con todo esto, se realizara un plan de negocio
que otorgue una rentabilidad a largo plazo, de forma que la comercializadora pueda salir

adelante.
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1.2 MOTIVACION

La razon de escoger este proyecto ha sido principalmente porque me interesa mucho el sector
eléctrico y en especial como funciona la compra y la venta de la electricidad que llega a
nuestros hogares. De hecho, me gustaria cursar el afio que viene el doble master de ingenieria
junto al “Master’s Degree in the Electric Power Industry” (MEPI), que profundiza en
algunos temas similares. Por lo tanto, considero que poder investigar acerca de como
funciona la comercializacion de electricidad, me va a hacer ganar una gran comprension

acerca de este tema, del cual desconozco casi por completo.

Por otro lado, el mundo de los negocios también me resulta fascinante, pero no estoy al tanto
de sus entresijos y su funcionamiento. Considero que crear mi propia empresa es una gran
forma préctica de aprender acerca de esto. Es por ello, que realizar este proyecto me ha
parecido una gran oportunidad, no solo para explorar el mundo de la comercializacion
eléctrica, sino también explorar el mundo empresarial, creando desde cero mi empresa

comercializadora de electricidad.

A su vez, me parece un reto tratar de encontrar algiin hueco en este mercado tan consolidado,
para que mi comercializadora pudiera entrar, ser competitiva, y que pudiera ofrecer una

propuesta de valor diferente que la distinga del resto.

También, considero que el medio ambiente y la sostenibilidad son temas muy importantes y
hay que tenerlos siempre presentes. Por ello voy a tratar de incluir alguna medida que
contribuya a cuidar nuestro planeta, empezando por tratar de obtener los certificados de
origen renovable, para fomentar el uso de energias que provengan de fuentes que no

contaminen el medio ambiente.

Finalmente, dado que estoy estudiando una ingenieria, también me interesan los temas
relacionados con avances tecnoldgicos. Por ello, a la hora de buscar clientes objetivo y
ofrecer una propuesta de valor que diferencie a mi empresa del resto, trataré de incluir nuevas

tecnologias 0 avances que tengan que ver con este sector.
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1.3 ODS

En el panorama actual, las empresas desempefian un papel fundamental en el desarrollo
sostenible, contribuyendo con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) establecidos
por las Naciones Unidas. Como comercializadora de electricidad nuestra vision debe ir mas
alla de proporcionar un servicio esencial, sino que también se debe mostrar un compromiso
enfocado a buscar el cambio hacia un futuro mas sostenible. En este contexto, se
identificaran una serie de ODS que se consideran fundamentales para esta mision y que
orientardn el desarrollo y la gestion de la empresa. Con esto, no solo se busca el éxito
empresarial, sino también una contribucion significativa a construir un mundo mas

equitativo y sostenible para las futuras generaciones.
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Figura 17. Objetivos de desarrollo sostenible [44]

La adopcién del Objetivo 12: Produccién y Consumo Responsables, serd esencial para la
comercializadora dado que no solo se trata en suministrar energia, sino también se busca
influir positivamente en la cadena de suministro promoviendo la concienciacion sobre la
produccién y el consumo responsables. De esta manera, se aspira a conseguir un entorno

mas ético y respetuoso con el medio ambiente.

A raiz de lo mencionado anteriormente, se va a buscar contribuir al desarrollo de ciudades

mas concienciadas con el medio ambiente, a través de practicas comerciales responsables y

10
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el apoyo a infraestructuras urbanas sostenibles. Todo esto se alinea con el Objetivo 11:
Ciudades y Comunidades sostenibles.

Finalmente, la creacion de la comercializadora supondra la creacion de nuevos puestos de
trabajos y motivara un crecimiento econémico. Ademas, uno de los pilares fundamentales
de la empresa seré la transparencia y el buen trato y servicio, no solo hacia los clientes sino
también hacia los trabajadores. Todo esto va en linea con el Objetivo 8: Trabajo decente y

crecimiento econémico.

11
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Capitulo 2. ANALISIS GENERICO DEL SECTOR

Antes de poder comenzar con la creacion de la comercializadora de electricidad es esencial
realizar un analisis genérico del sector que nos permita tener una base solida para tomar

cualquier decisién relacionada con nuestro objetivo.

Para ello, se realizara un analisis PESTEL del sector. Dicho anélisis es una herramienta
utilizada para conocer fuerzas externas a nivel macroecondémico que influyen en la evolucién
de una empresa. Una vez desarrollado dicho analisis, contaremos con un cuadro claro de la
situacion actual de la comercializacién en Espafia con lo que podremos decidir que

decisiones tomar y definir que estrategias seguir.

2.1 FACTORES POLITICOS

Actualmente, el gobierno en Esparfia se esta esforzando por estabilizar el mercado eléctrico,
fomentar el autoconsumo y adaptar las tarifas a las necesidades de los consumidores y del
mercado. Todo esto aparece reflejado en una serie de medidas regulatorias y politicas. Por
un lado, el Real Decreto 8/2023 [3] fue publicado el 27 de diciembre a raiz de los problemas
sociales y econdmicos derivados de los conflictos en Ucrania y Oriente Proximo. Este
Decreto busca en primer lugar facilitar la incorporacion de energias renovables en el sector
eléctrico, para lograr una transicion hacia fuentes de energia més sostenible. Por otro lado,
pretende regular el acceso y la conexion a las redes de transporte y distribucién de manera
que se fomente el autoconsumo y la descarbonizacion. También, debido a la volatilidad de

los precios, permite una mayor flexibilidad en los contratos de luz y de electricidad.

12
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2.2 FACTORES ECONOMICOS

Por un lado, se espera que la economia espafiola modere su crecimiento hasta un 1.4% y que
la inflacion se reduzca al 3% [4]. Esto se debe principalmente a elementos como elevacion
de tasas de interés por parte del Banco Central Europeo. Ademas, aunque los tipos de interés

pueden llegar a ser mas bajos este afio, van a seguir teniendo un impacto en la economia.

A nivel del sector eléctrico, el gobierno ha realizado modificaciones en la forma de calcular
la tarifa regulada de la electricidad para ofrecer mas estabilidad ante la volatilidad de los
precios [1]. A su vez, debido a la eliminacion de beneficios fiscales, como la rebaja del IVA,
se prevé un aumento significativo, que ya se esta apreciando, en las facturas de la luz este
2024. Junto a esto, el impuesto sobre la electricidad a lo largo de este afio va a pasar a ser
del 5.11%. No obstante, la energia que se vierta a la red no estara sujeta a este tributo, seglin
el Real Decreto 244/2019 [2].

Finalmente, se han observado los costes mas bajos de electricidad hasta la fecha gracias a la
produccion de energia provenientes de fuentes renovables. Sin embargo, es importante
considerar que, segun los datos recogidos por la OMIE, se han registrado precios negativos
del megavatio hora. Este precio se ha llegado a situar entre los -0.01 y los -0.05 €/ MWh [54].
Esto implica que las empresas generadoras estan pagando por vender sus excedentes puesto
que no los estan consiguiendo vender en el mercado diario ya que hay méas generacion que

demanda.

2.3 FACTORES SOCIALES

Es muy importante tener en cuenta aquellos factores que modifiquen la forma que tiene la
sociedad de percibir su entorno y que modifiquen sus formas y patrones de consumo. En
primer lugar, en Espafia como en el resto de los paises del mundo, hay una creciente
preocupacion por el medio ambiente y el compromiso con la sostenibilidad esta en auge. Por
es0 no es de extrafiar que esté habiendo un aumento en la demanda de energias renovables

Yy, en consecuencia, en aquellas companias que demuestren este compromiso. Por otro lado,

13
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también es importante considerar la distribucion demografica de la sociedad, habiendo
mayor demanda de electricidad en las zonas mas urbanizadas, puesto que presentan una
mayor densidad de poblacion y los servicios que se realizan requieren de una gran cantidad
de energia eléctrica. Desde los hogares y pequefios comercios, hasta medianas y grandes

empresas en el sector industrial.

2.4 FACTORES TECNOLOGICOS

Debido a una mayor digitalizacion y desarrollo tecnoldgico, la forma en la que los
consumidores interactian con sus proveedores de energia eléctrica ha cambiado
considerablemente en los Gltimos afios. Ahora, los consumidores pueden monitorear su
consumo, controlar los gastos y cambiar facilmente de proveedor con aplicaciones moviles
y paginas web. Esto crea una mayor competitividad entre las diversas comercializadoras,
puesto que buscan en todo momento brindar precios competitivos a la vez que ofrecen una
excelente experiencia a sus usuarios y presentan una gran transparencia en cada una de sus

operaciones.

Ademas, el desarrollo de las inteligencias artificiales esta en auge, lo cual va a despertar gran
interés a la hora de utilizarlas como herramientas en el sector eléctrico para mejorar la
gestion de la red, la demanda de energia, y como se comentaba anteriormente, brindar
servicios personalizados a los clientes. Por ejemplo, las tecnologias de realidad virtual
aumentada van a permitir desarrollar nuevas formas de interactuar con los clientes, no sélo
gracias a la asistencia técnica que puedan ofrecer, sino también en otros aspectos como el

desarrollo de aplicaciones educativas sobre el consumo eléctrico.

2.5 FACTORES ECOLOGICOS

Dependiendo de la tecnologia que se desee utilizar (hidroeléctrica, eolica, solar,
mareomotriz...), la generacion de electricidad tendra unos efectos u otros, ya sean directos

0 indirectos, sobre el medio ambiente. Algunos de los principales efectos que pueden tener

14



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[ icar icabe |
ANALISIS GENERICO DEL SECTOR

dicho uso de tecnologias destacan las emisiones de gases de efecto invernadero, que
destruyen poco a poco la capa de ozono, la contaminacién tanto acustica como visual del
entorno donde se instalen dichas plataformas y centrales, y ciertos problemas que pueden
acabar dafiando la salud de las personas. En Espafia se estdn implementando una serie de
medidas encaminadas a utilizar aquellas fuentes de energia renovables que sean no solo méas
limpias, sino también més ecoldgicas con el principal fin de disminuir las emisiones de

carbono y la existente dependencia de los combustibles fésiles.

2.6 FACTORES LEGALES

Actualmente, hay varias modificaciones en la normativa que afectan al sector de la
comercializacion en Espafia. Para empezar, con el Real Decreto del 8/2023 se amplia el plazo
para las instalaciones de bombeo e instalaciones edlicas, lo cual va en linea con la
preocupacion por el medio ambiente y el fomento de la transicion hacia fuentes de energia
renovables. Por otro lado, la Ley 24/2013 del Sector Eléctrico ha sufrido cambios en cuanto
al sistema retributivo en las subastas, agregando criterios no econémicos para adjudicar
proyectos de energias renovables. Esto demuestra un enfoque mas integral que prioriza la
sostenibilidad y la innovacidn, asi como la viabilidad econdmica. Finalmente, también se
han incluido una serie de leyes nuevas a nivel europeo, como el Paquete de energia limpia,
el cual establece una serie de indicaciones y normas para regular el mercado interior de la

electricidad, buscando nuevamente un desarrollo sostenible y eficiente [55].

Una vez realizado un analisis genérico sector a nivel nacional, es importante conocer que
estrategias seguir para conocer su rentabilidad a largo plazo. Para ello se estudiaran las 5
Fuerzas de Porter.

Michael Porter [5] es un economista y profesor de Harvard, famoso por desarrollar una
estrategia competitiva que busca localizar el méximo potencial de rentabilidad de una

empresa utilizando estas cinco fuerzas.
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2.7 EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

En Espafia, el poder de negociacion de los clientes es muy alto debido a diversos factores.
Por un lado, segun datos actuales de la CNMC, la tasa del switching ha aumentado en los
altimos afios. Esto indica la facilidad que presentan los clientes para cambiarse de
comercializadora en funcién de sus necesidades, buscando siempre las mejores ofertas que
puedan encontrar. Por otro lado, el desarrollo de las nuevas tecnologias ha llevado a la
creacion de plataformas digitales donde los clientes pueden comparar las diversas tarifas
ofrecidas y encontrar la que méas se ajuste a ellos. Esto provoca una mayor rivalidad y
competitividad entre las empresas que buscan ofrecer los precios mas competitivos y una
mayor calidad en relacion con el cliente. Finalmente, en relacion con esto, cabe destacar que
hay una gran segmentacion del mercado lo que permite a las comercializadoras dirigirse a
nichos especificos. No obstante, esto también implica que los clientes tengan méas opciones
a la hora de elegir lo que nuevamente provoca una gran competitividad en el mercado

eléctrico. En conclusion, el poder de negociacion de los clientes es muy alto.

2.8 EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Como se ha comentado anteriormente, la cantidad de comercializadoras existentes en Espafia
es muy elevada. Esto provoca que su nivel de negociacion frente al de los clientes sea muy
bajo. Todas ellas van a tratar de buscar la manera de diferenciarse del resto de manera que
atraigan al mayor nimero de clientes posible. Esto provoca una gran competencia en el

mercado y por tanto da una menor capacidad de eleccion y poder de las comercializadoras.

2.9 AMENAZA DE PRODUCTOS O SERVICIOS SUSTITUTIVOS

El aumento del autoconsumo ha aumentado la amenaza de los productos sustitutivos en el
mercado eléctrico. Esta tendencia no solo reduce la cantidad de electricidad que se necesita
comprar, sino también representa un cambio en las expectativas de los consumidores hacia

soluciones mas sostenibles.
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Dicho esto, no se prevé que se encuentre ninguna otra forma de poder suministrar
electricidad y hasta el momento, no se ha desarrollado ninguna tecnologia o avance que
ponga en peligro este sector por lo que puede considerarse que la amenaza de los productos
0 servicios sustitutivos es practicamente inexistente. Ademas, el autoconsumo que se
menciona también supone una gran oportunidad para las comercializadoras ya que pueden
promover propuestas de valor que las diferencien del resto incluyendo soluciones de
autoconsumo, asesoramiento y en algun caso incluso la instalacion de las propias placas

solares.

2.10 AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

Esta amenaza es bastante baja puesto que las comercializadoras que tratan de incorporarse
al mercado no son capaces de encontrar propuestas de valor Unicas que las puedan diferenciar
del resto, en el contexto de un mercado tan consolidado como es el de la comercializacion
en Espafia. Por un lado, hay una cantidad de barreras de entrada que no todas las
comercializadoras son capaces de sobrepasar. Desde la necesidad de contar con un gran
capital para poder ser capaces de realizar una enorme inversion inicial para poder entrar a
competir en el mercado, hasta la dificil tarea de poder diferenciarse y resaltar entre tantas

existentes.

Es importante saber que contra las grandes comercializadoras no se pretende competir dado
que se han establecido en el mercado hace muchos afios y por ello su nivel de fidelizacion
de los clientes es muy elevado, cuentan con un gran capital y por tanto una facilidad de
acceder a recursos y tecnologias emergentes. Es por ello por lo que nuestra comercializadora
trataré de localizar aquellas otras que se asemejen al producto que queremos ofrecer y tengan
una serie de caracteristicas similares y seran las de objeto de estudio para llegar a un plan

gue consiga hacer que la nuestra se imponga ante estas.
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2.11 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES ACTUALES

Como se menciona en el apartado anterior, el nimero de comercializadoras actuales es muy
elevado. Es un mercado muy consolidado en donde hacerse un lugar es una dura tarea. Es
importante destacar que, mientras que resulta préacticamente imposible competir con
empresas ya establecidas mucho tiempo atras como Iberdrola 0 Endesa, nuestra mision
recaera en encontrar la manera de hacer frente a comercializadoras mas jovenes y de menor
tamafio. Tomando esto en consideracion, la competencia en Espafia es muy intensa y aparece
reflejada en diversos aspectos como las distintas tarifas, los servicios de atencion al cliente
y las propuestas de valor. Es por ello por lo que para poder mantenerse en este mercado tan

competitivo se buscara la continua mejora para innovar y conseguir diferenciarse.
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Capitulo 3. EL MERCADO ELECTRICO EN ESPARA

Es importante tener un conocimiento basico sobre como funciona el mercado de compra 'y
venta de electricidad en Espafia de cara a ser capaces, como comercializadora, de encontrar
el modo de compra que mas se adecUe a nuestras necesidades. Lo méas importante es que hay
que tener claro que el funcionamiento béasico de este mercado se basa en la busqueda de la

casacion entre la oferta y la demanda.

Produccion

=

/

Precio marginal

Beneficio extra

res
de productore Demanda

\ 4

MW
Energia casada

Figura 18. Casacion curvas de oferta y demanda. [8]

En primer lugar, se encuentra el mercado a plazo [6]. El precio que se fija en este tipo de
mercados depende principalmente de las expectativas sobre como van a evolucionar los
diversos factores que afectan al precio de la electricidad, como puede ser el precio de los
combustibles fosiles, las producciones edlicas, las reservas hidraulicas...Dado que la energia
no puede ser almacenada, es muy importante realizar buenas previsiones, de lo contrario las
comercializadoras se arriesgan a perder dinero. Existen dos tipos de mercados a plazos en
Espafa:

e El mercado no organizado, donde se encuentra el OTC (Over the Counter), sin una

camara de compensacion, en el que intervienen los intermediarios o brokers.
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El mercado organizado, regulado por OMIP, presenta contratos estandarizados y una

camara de compensacion que realiza las liquidaciones. Espafia y Portugal tienen un
mercado distinto. Dentro de este tipo de mercado se pueden establecer distintos tipos
de contratos:

o Contrato financiero: no hay entrega fisica de energia y en su lugar se dan
coberturas de riesgo de cara a las posibles fluctuaciones en los precios de la
electricidad. El cliente contrata una cobertura de precio para la electricidad,
pero debe comprar energia en el mercado diario. Luego, compensa las
diferencias de precio entre el precio acordado en la cobertura y lo que compro
en el mercado diario y paga finalmente el precio acordado en la cobertura.

o Contratos bilaterales: Se establece directamente entre un generador y la
comercializadora Estos contratos especifican tanto la cantidad de energia
entregada (fisica) como el tiempo de entrega. Todo ello permite realizar una
prevision de los costes asociados con el suministro de energia mucho mas
estable. Dentro de los contratos bilaterales en los mercados a plazos, es
importante considerar los PPAs (Power Purchase Agreement). Estos son un
tipo de acuerdo de compraventa donde se encuentra un productor de energia
renovable. Al garantizar ingresos fijos a los productores y precios estables
para los consumidores, los contratos PPA son esenciales para la viabilidad de
los proyectos renovables. Espafia lider6 los contratos PPA firmados en
Europa en 2022, contratando 3,2 GW [7] de nueva capacidad renovable,
consolidandose como un mercado muy importante en este &ambito. Dado que
una de las propuestas de valor de las que hablaremos mas adelante tiene como
objetivo fomentar una transicion energética hacia el uso de energias
renovables, este tipo de contratos puede llegar a despertar cierto interés en
nuestra comercializadora. Ademas, estos permiten una compra de energia a

menor precio que en otro tipo de contratos bilaterales, especialmente los

acuerdos con empresas de generacion solar.
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Figura 19. Mercados a plazo de electricidad en Espafia [51]

Por otro lado, también se celebra el Mercado Diario, en el que se determina el precio
de referencia para el dia siguiente. Finalmente, se llevan a cabo los Mercados
Intradiarios, que permiten a los agentes ajustar sus posiciones mas cerca del tiempo real.
Estos mercados se dividen en seis subastas y un mercado continuo (SIDC-Single
Intraday Coupling), que ofrece a los agentes del mercado la oportunidad de gestionar sus
desbalances de energia [8]. Estos mercados operan hasta una hora antes de la entrega
fisica de la energia. Se dejara una parte de la compra de la energia para participar en
estos mercados y dejar algo de margen de maniobra frente a picos en la demanda de
energia. Aunque esto supone cierto riesgo, es necesario para poder presentar una mayor
flexibilidad de cara a los clientes. Cabe mencionar que a partir del afio que viene, en
lugar de ser horarios (cada hora) pasara a ser cuarto horario (cada cuarto de hora).
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Figura 20. Secuencia temporal de mercados [9].

Finalmente, en el mercado de desvios se busca corregir los desequilibrios entre la
generacion y la demanda que puedan surgir en los programas resultantes de los mercados
intradiarios. El operador del sistema REE identifica los desequilibrios en cada programa
durante su analisis, y si estos desequilibrios superan los 300 MW, convoca el mercado
de desvios.

En este mercado, las unidades de generacion presentan ofertas para corregir estos
desequilibrios mediante el incremento o la disminucion de su produccion. Esta decision
depende de si el desequilibrio a corregir implica una mayor demanda que generacion
(requiriendo un aumento) o una mayor generacién que demanda (requiriendo una
reduccién).

Para una comercializadora es muy importante garantizar el suministro de energia
eléctrica en todo momento a sus clientes. No obstante, si la comercializadora programa
mas energia de la que consumen sus clientes, el sistema debera absorber este exceso. En
este caso, la comercializadora puede recibir una compensacion por el exceso, pero
generalmente a un precio menor. Si, por el contrario, los clientes demandan mas energia
de la prevista, la comercializadora debe comprar la energia adicional necesaria en el

mercado de desvios, lo cual resulta en costes adicionales.
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Figura 21. Costes de los desvios durante el afio 2023 [54].

Costes de los desvios ano 2024
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Figura 22. Coste de los desvios actualizados del 2024 [56].
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Figura 23. Resumen de los mercados eléctricos en Espafia.
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Capitulo4. LEYESY OBLIGACIONES

La regulacion y legislacion en Espafa que afecta la comercializacion de la energia eléctrica
son complejas y abarcan diversas areas, desde los requisitos para ser un agente en el
mercado, hasta politicas especificas para la energia renovable. La informacion mas relevante
sobre estos temas aparece recogida en el BOE, la CNMC y la REE. Este ultimo es el

encargado de asegurar el que funciona de manera correcta el sistema eléctrico.

Estas seran las principales fuentes que se usaran en este trabajo para recabar la informacion
necesaria. En este apartado no se entrara en detalle en cada una de las normas, decretos y

leyes, pero si es importante tener al menos un conocimiento de su existencia.

A nivel genérico, se encuentra el Marco Regulatorio General, regulado por la Ley 24/2013,
del 26 de diciembre [45], del Sector Eléctrico. Esta ley establece las bases generales para la
produccion, transporte, distribucion y comercializacion de la electricidad, incluyendo la
energia fotovoltaica. Ademas, también incluye regulaciones sobre las actividades de
comercializacion, incluyendo la necesidad de ser entidades transparentes y de cumplir con

las obligaciones de cara a los clientes.

La informacidn necesaria para poder participar en los mercados de energia eléctrica aparece
recogida en la Circular 3/2020 de la CNMC [46], y aspectos relacionados con los puntos de
conexion a red y diversas garantias, estan regulados en los Reales Decretos publicados por
el BOE. Un ejemplo de esto es el Real Decreto 1955/200 [47] que regula las condiciones

técnicas y econdmica de la conexién a red de los productores de energia.

Dado que una de las propuestas de valor de esta comercializadora sera el de afiadir placas
fotovoltaicas para fomentar el autoconsumo y reducir los gastos, es importante conocer que

las energias renovables se rigen por el Real Decreto 244/2019 [48].
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Por otro lado, la creacion de una comercializadora eléctrica implica seguir diversos pasos y
procedimientos establecidos. A continuacion, se mencionan ciertas etapas [10] que deben

darse para la implantacion de una comercializadora.

Para empezar, es necesario constituir una empresa con el objetivo de comercializar
electricidad. Después de la creacion de la empresa, se procede a realizar la comunicacion

inicial al Operador del Sistema y al mercado, lo que implica:

1. Alta de la empresa como Sujeto de Mercado mediante una solicitud a REE,

2. Acreditacion de Capacidad Técnica y Cumplimiento de Requisitos como Sujeto de
Mercado,

Alta en el sistema informatico de REE.

Caélculo y constitucion de las garantias a depositar.

Adquisicién de la condicion de Operador del Mercado (AM) ante OMIE,

o a »~ w

Alta de la unidad de programacion de comercializacion correspondiente y envio de

documentacion necesaria a REE y OMIE,

7. Obtencién del Certificado de Cumplimiento de Requisitos con el Operador del
Sistema,

8. Comunicacién del inicio de actividad y declaracién responsable al Ministerio de
Industria, Energia y Turismo,

9. Alta efectiva en OMIE y REE,

10. Alta en las empresas distribuidoras correspondientes.

Se estima que, desde la aprobacién por parte de las autoridades municipales y de que el
personal responsable disponga de los recursos y autorizaciones necesarias, puede transcurrir
un periodo de aproximadamente un afio hasta que la comercializadora esté plenamente
operativa. No obstante, los beneficios asociados a esta actividad no seran visibles hasta
después de dos o tres afios, dependiendo del resultado econdmico y la evolucion del mercado

eléctrico, lo cual se detallara en capitulos posteriores.
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Dentro del proceso que se detalla anteriormente, es importante hacer especial mencion a las
garantias que se deben de depositar al constituir la comercializadora. Una comercializadora
debe presentar una serie de garantias financieras al registrarse como representante del
mercado eléctrico en Espafa. Estas garantias estan destinadas a garantizar el cumplimiento
de las obligaciones econémicas que se derivan de su participacion en el mercado eléctrico.

Entre las mas importantes destacan:
GARANTIAS ANTE EL OPERADOR DEL MERCADO (OMIE)

Las garantias depositadas ante el OMIE tienen como objetivo garantizar las operaciones en
los mercados de electricidad diarios e intradiarios. La potencia contratada, el volumen de
energia gestionado y un coeficiente de riesgo que refleja la volatilidad de precios se utilizan
para calcular estas garantias. Se calculardn méas adelante.

GARANTIAS ANTE EL OPERADOR DEL SISTEMA (REE)

Para garantizar el cumplimiento de las obligaciones econémicas relacionadas con los
servicios de ajuste del sistema, se establecen garantias ante REE. REE calcula estas garantias
utilizando la energia gestionada y la exposicion al riesgo de desvio en la programacion de
energia. Es importante tener en cuenta que tras la Resolucion de febrero de 2023 se
introdujeron una serie de modificaciones significativas que afectaron a las garantias que las

comercializadoras debian depositar. Se calcularan mas adelante.
GARANTIAS ANTE EL MERCADO DE FUTUROS DEL SECTOR ELECTRICO (MEFF)

Las comercializadoras deben depositar garantias que aseguren el cumplimiento de sus
obligaciones en las operaciones de futuros de electricidad para participar en el MEFF. La
cantidad minima de garantia ante MEFF es de 10.000 euros, pero puede variar dependiendo

del volumen de operacién y el riesgo asociado.
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POWER PURCHASE AGREEMENTS (PPAs)

Dado que se plantea la compra de electricidad mediante este tipo de acuerdos bilaterales,
también es importante conocer las obligaciones que se deben cumplir. Para ello, lo primero
sera inscribirse en el Registro de comercializadores directos. A continuacion, se deben
cumplir con todos los pagos relacionados con las operaciones bajo el PPA y con la normativa
REMIT que implica transparencia en estas. Ademas, se deberan prestar las garantias que
sean necesarias a REE [49]. Finalmente, se debe tener presente la regulacion de los mercados
bilaterales que viene dada en el Real Decreto 2019/199, de 26 de diciembre [50].
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Capitulo 5. EL MERCADO ELECTRICO

Comprender la oferta y la demanda actual es esencial para realizar un analisis del mercado
adecuado, ya que estas dos fuerzas son esenciales para determinar los precios y la

disponibilidad de bienes y servicios en cualquier economia.

5.1 OFERTA

Durante las Ultimas décadas, la liberalizacién y la regulacion en el sector de la
comercializacion de electricidad en Espafia han tenido un impacto significativo en la
competencia y la eficiencia del mercado. Este entorno competitivo ha llevado a un enfoque
en la innovacion y la sostenibilidad, asi como a una diversificacion en la oferta de servicios
y tarifas. Cualquier comercializadora que busque fortalecer su posicion en el mercado,
encontrar oportunidades de crecimiento y responder eficazmente a los desafios del sector

debe realizar un analisis de competencia en este contexto.
COMPETIDORES INDIRECTOS

En el mercado eléctrico, existen empresas que tienen una participacion en el mercado a pesar
de no trabajar directamente en la venta de electricidad. Estas entidades se consideran
competidores indirectos en este mercado. Entre ellas se encuentran las cooperativas, cuyo
objetivo es reunir una gran cantidad de asociados con el fin de ingresar al mercado mayorista
de energia eléctrica. Al hacerlo, logran obtener energia a un precio competitivo,

estableciéndose de manera estratégica en el mercado.

Dado que una de las propuestas de valor que se propondran sera la posibilidad de afiadir el
autoconsumo, también es importante mencionar como competidores indirectos aquellas
empresas de energia renovable como Solaria 0 empresas con tecnologias de eficiencia
energética como Ferroli. Este tipo de empresas podrian reducir la demanda de energia

eléctrica, pero no supone un gran riesgo dado que la cantidad de electricidad necesaria es
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mucho mayor en comparacion. Ademas, la situacion actual de las empresas generadoras y
estructuras con autoconsumo estd cambiando. A la vez que la produccion de energia
renovable aumenta cada vez mas, en Espafia se hace frente a una demanda de electricidad
sorprendentemente baja. Esto esta generando precios negativos en el mercado diario puesto
que los generadores estan incluso pagando por deshacerse de sus excedentes. Esta situacion
hace que la empresa comercializadora que se quiere desarrollar no le de tanta importancia a

la implantacion del autoconsumo, como se le podria haber dado afios atrés.
COMPETIDORES DIRECTOS

Los principales competidores son las compafiias que suministran energia al sector industrial,
en particular las que brindan electricidad a centros de salud y hospitales en Espafia. Las
comercializadoras se encuentran en dos grupos principales: las comercializadoras grandes,
que tienen una presencia dominante en el mercado, y las méas pequefias, que son en las que
nos centraremos en este trabajo puesto que presentan caracteristicas mas similares a la

comercializadora que se quiere desarrollar.

PARTICIPACION EN EL MERCADO

Otras
14%

Repsol

4% Iberdrola
0

35%

Endesa
33%

Figura 24. Participacion estimada de las comercializadoras de electricidad [26]
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De las mas de 700 comercializadoras que hay en la actualidad, en Madrid hay un total de
190. Descartando las grandes comercializadoras consolidadas desde hace muchos afios, asi
como las que se han dado de baja en este tiempo, los competidores directos de la empresa
que se quiere crear se reducen a un total de unas 50 comercializadoras. El porqué de

centrarnos en las comercializadoras de Madrid se discutird mas adelante.

Nuestra comercializadora competira con ese 6.2%. Un porcentaje mas que asequible para
poder diferenciarse y hacerse un hueco en el mercado.

COMPETIDORES DIRECTOS

B Otras comunidades W Madrid antiguas B Madrid mas recientes

Figura 25. Filtro competidores directos de la comercializadora [26].

BENCHMARK

En este apartado nos centraremos en las pequefias comercializadoras, puesto que son
nuestros clientes mas directos. Se veran sus tarifas y propuestas de valor para conocer que
ofrecen y por tanto como podemos competir con ellas. De la mas de 700 registradas por la
CNMC se estudiardn, como se comentd anteriormente, algunas de las que se encuentran en
la comunidad de Madrid, que son de un tamafio menor. Para continuar haciendo un filtro
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sobre estas, no se descartaran aquellas que se dieran de alta entre 2022 y 2024. Por otro lado,

también se incluiran algunas méas conocidas, para poder comparar los datos:

Fecha de alta Web
Met Energia Espafia S.A. 17/01/2022 https://es.met.com/
Clearview Energy S.L. 14/02/2022 www.clarityenergy.es
Paratienergia S.L. 01/09/2022 https://www.paratienergia.com/

Iberdrola https://www.iberdrola.es/

Holaluz https://www.holaluz.com/
Tabla 1. Filtro de comercializadoras. [24].

Tarifas Met Clearview Paratienergia Iberdrola Holaluz

Plana YES - YES - YES

Por horas punta y - - - - -

fuera de punta

Indexada YES YES YES - -

Discriminacién - - - YES -

horaria

Temporadas - - - YES -

Fijas - YES YES YES -

Tabla 2. Tarifas por comercializadoras. [32]

32


https://es.met.com/
http://www.clarityenergy.es/
https://www.paratienergia.com/
https://www.iberdrola.es/
http://www.holaluz.com/

COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS

ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

EL MERCADO ELECTRICO

Finalmente, se analizan los recursos y las propuestas de valor que ofrece cada

comercializadora:

Met Clearview  Paratienergia Iberdrola Holaluz
Autoconsumo YES YES YES YES YES
Asesoramiento YES - - YES -
Garantias de origen YES YES YES YES YES
Web/linkdn YES YES YES YES YES

Tabla 3. Recursos de cada comercializadora. [32].

Como se puede observar, estos servicios seran indispensables para poder competir contra las

comercializadoras existentes y poder tener la oportunidad de entrar en el mercado y captar

clientes.

5.2 DEMANDA

Varios factores importantes, como el crecimiento econémico, el aumento de la poblacion y

la industrializacion, han tenido un impacto significativo en la evolucién del consumo

energeético en los ultimos afos. A medida que buscan industrializarse y mejorar el nivel de

vida de sus poblaciones, los paises han experimentado un aumento significativo en el

consumo de energia. A su vez, este patron de crecimiento también ha estado acompafiado de

esfuerzos para mejorar la eficiencia energética y adoptar tecnologias mas limpias y

renovables.
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El panorama energético ha cambiado gracias al desarrollo y la adopcion de nuevas
tecnologias. Las tecnologias renovables, como la solar y la edlica, han experimentado una
disminucion significativa de los costos y un aumento en su eficiencia, lo que ha facilitado su
incorporacion en la mezcla energética global. La digitalizacion y la automatizacion también
han mejorado la gestion del consumo de energia, lo que hace que los recursos energéticos

sean mas eficientes.

Las tecnologias de almacenamiento de energia, como las baterias, también estan
desempefiando un papel importante al permitir el uso méas efectivo de las energias
renovables, almacenando energia en momentos de alta produccién y liberdndola en
momentos de alta demanda. Estas tecnologias estdn ayudando a superar el principal

problema que enfrentan las fuentes renovables: su variabilidad.

Debido a que las diferentes areas demogréaficas tienen necesidades energéticas diferentes,
influenciadas por factores como la densidad de poblacién, la industrializacién y el clima, la
distribucion demografica juega un papel importante en el consumo de energia eléctrica. En
comparacion con areas rurales menos densas, las &reas con actividad industrial y comercial
suelen consumir mas energia. Esto tiene un impacto en la planificacion de la infraestructura
y las politicas de eficiencia energética para equilibrar la oferta y la demanda de energia,

optimizar la distribucion de energia y promover fuentes renovables de manera sostenible.

El indice Herfindahl-Hirschman (HHI) es un indicador que evalda la competencia dentro de
un sector y mide la concentracion de mercado. EI HHI puede proporcionar una vision de
cémo se distribuye la demanda de energia en Espafia, lo que puede reflejar la distribucion
demogréafica y su impacto en el consumo de energia. Cuanto mas cerca de 0 indica un
mercado altamente competitivo, mientras que cuanto mas cerca de 10.000 indica que el
mercado estd muy concentrado y es potencialmente un monopolio. Como se ve en la figura
siguiente, el HHI tiene una tendencia decreciente, lo que indica una gran competencia en el

mercado, lo que deja oportunidad a la implantacion de nuevas comercializadoras.
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Figura 26. Variacion de la concentracion del mercado eléctrico [12].

A pesar del crecimiento del HHI en el ultimo afio que aparece representado, hay una clara

tendencia decreciente lo que sugiere que la concentracion de la demanda de energia eléctrica

en Espafia se esta reduciendo, lo que es beneficioso para la competencia y la eficiencia.

Por otro lado, en la tabla siguiente se muestra este mismo indice, pero desglosado por

sectores:

Indicador Afio 2021 Variacion
HHI ventas sector doméstico 2291 -64
HHI ventas PYMES 1373 +249
HHI ventas sector industrial 1629 +34
HHI clientes sector domestico 2453 -84
HHI clientes PYMES 1375 111
HHI clientes sector industrial 1733 115

Tabla 4. indice HHI por sectores [11]
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Figura 27. HHI por sector

Se puede observar que, mientras que en el sector doméstico la concentracion es mucho mas
elevada, en el Gltimo afio se ha producido un aumento de la concentracion de la oferta 'y la
demanda en dicho sector. Por otro lado, en las pymes y en el sector industrial la
concentracion es mas moderada. Por ello, se descarta el sector doméstico y se plantean estos

dos altimos como posible cliente objetivo.

En base a los datos recopilados, Madrid, por su tamafio y su gran desarrollo es un buen
objetivo para instaurar la comercializadora. Madrid, la capital de Espafia, posee una de las
poblaciones més densas del pais. Es una region con mas de 6.7 millones de habitantes, siendo
el 14.3% del total nacional [53]. Esto representa un mercado diversificado y amplio que
ofrece un potencial significativo de clientes industriales. Ademas, cuenta con el PIB mas

elevado de Espana.
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Figura 28. Poblacion en Madrid frente al resto de comunidades [53].

Por otro lado, es un importante centro econoémico y financiero con numerosas empresas
nacionales e internacionales, industrias y una gran actividad comercial. Esto no solo aumenta
la demanda de electricidad, sino que también indica un mayor poder adquisitivo y una
disposicién a invertir en servicios de energia de alta calidad, incluidas alternativas mas

ecoldgicas y sostenibles.

Dentro de los potenciales consumidores de electricidad que nos encontramos en esta region,
nos centraremos en el sector industrial debido a que el consumo de energia este sector es
muy significativo, lo que lo convierte en un mercado atractivo para las comercializadoras
que buscan maximizar sus ingresos. Ademas, las necesidades de consumo de las empresas
industriales suelen ser mas estables y predecibles a lo largo del tiempo, lo que facilita la
planificacion de la compra de la energia y la gestion de recursos de las comercializadoras.
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Sector Industrial Pyme

Volumen de consumo

Estabilidad de la demanda

Contratos a largo plazo

Servicios de valor

afadido

Margenes de beneficio

Alto Variable, generalmente

mas bajo

Maés predecible y estable Puede ser mas variable

Mas propenso a compromisos a Menos propenso a

largo plazo compromisos a largo

plazo

Oportunidades para ofrecer Posiblemente limitado
auditorias energéticas, gestion de debido a recursos y escala
la demanda, soluciones de

eficiencia energética

Suelen ser méas bajos en Mayores que en el sector

comparacion a los valores industrial

trabajados.

Tabla 5. Caracteristicas del sector industrial frente a las pymes.

Después del analisis resumido en la tabla anterior, se establece que el cliente objetivo de la

comercializadora sean las grandes industrias en la comunidad de Madrid.
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Capitulo 6. CLIENTE OBJETIVO Y COMPRA DE

ELECTRICIDAD

En el capitulo anterior se llegd a la conclusidn de que una buena idea es centrarse en Madrid
a la hora de establecer la comercializadora. El siguiente paso importante es decidir qué tipo

de industrias en esta region serén consideradas como cliente objetivo.

Lo ideal sera centrarse en aquellas industrias que requieran una gran cantidad de energia y
gue a su vez su consumo sea relativamente estable a lo largo del afio, para poder comprar la
mayor parte de la electricidad a plazo y hacer una buena estimacion de manera que se evite

en la medida de lo posible participar en el mercado de desvios e incurrir en penalizaciones.

Consumo Proporcional de Electricidad por Tipo de Empresa

{
Centros de datos §
’
|

Industria manutacturera §

Refrigeracion y aimacenamiento en frio }

Consumo Proporcional de Electricidad (%)

Figura 29. Proporcion de consumo por sector industrial en Espafia.
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Como se puede observar, las industrias manufactureras y los centros de datos son las
industrias que més electricidad consumen, seguidas de los hospitales y centros de
refrigeracion y almacenamiento de frio. Dado que nuestra comercializadora no aspira a ser
muy grande en los primeros afios, nos centraremos en estos segundos como clientes objetivo,
ya que requieren un gran suministro fijo de electricidad, pero no tan elevado como las otras.
En un primer momento se plante6 la venta exclusiva a hospitales, pero dado que puede ser
un cliente muy reducido, otra gran opcion con un consumo similar seran estos centro de

refrigeracion.
HOSPITALES
En primer lugar, nos centraremos en hospitales debido a diversos motivos [14]:

1. Los hospitales y centros de salud consumen mucha energia, con un gasto anual
promedio de 215 a 415 kWh/m2.

2. Estos centros generan una amplia gama de demandas energéticas debido a la variedad
de servicios que ofrecen, que van desde climatizacién hasta equipamiento médico
especializado. Esto permite la personalizacion de los contratos para satisfacer las
necesidades unicas de cada cliente.

3. Las operaciones realizadas en hospitales y centros de salud requieren un suministro
energético constante y confiable debido a su naturaleza crucial. Esto brinda a las
comercializadoras la oportunidad de llegar a acuerdos a largo plazo que garanticen
la continuidad y la calidad del suministro.

4. Estos centros estan particularmente interesados en soluciones de eficiencia
energética debido a su alto consumo de energia y la necesidad de optimizar los costos
operativos. Las comercializadoras pueden desempefiar un papel importante en
proporcionar auditorias energéticas, asesoramiento sobre eficiencia y tecnologias
para ahorrar energia.

5. Por ultimo, cabe destacar otra razon por la cual se escoge Madrid. EI nimero de

hospitales y camas que se encuentran en esta regién es muy alto:
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Figura 30. NUmero de hospitales por comunidad auténoma [42].

El estudio del consumo de electricidad en los hospitales se puede medir por varias
formas: el consumo por cama, el cual ha perdido vigencia en los Gltimos afios debido a
la reduccion de estas provocada por la reduccion por el tiempo de estancia en un hospital;
el consumo por actividad, por nimero de operaciones, consultas, estancias... y el
consumo por superficie, que es el ratio mas utilizado en la actualidad y el que sera

utilizado para realizar un perfil de consumo.

Consumo medio de los hospitales por
metro cuadrado

141 g

Ll

KWh/m2
N
S

L

139
2020 2021 2022
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Figura 31. Consumo medio de energia de los hospitales en Madrid por metro cuadrado [15].
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Segun los datos extraidos del Servicio Madrilefio de Salud [14] el consumo de energia
eléctrica en los hospitales en Madrid ha ido decreciendo a lo largo de los afios. Esto se debe
a la pandemia sufrida en 2020. No obstante, segun los datos obtenidos se preve que en el afio
2024 el consumo se mantenga constante respecto a 2022. En 2022 fue de 139.46KWh/m2.
Usando la media obtenida en 2022 de 139.46KWh/m2 y la media de metros cuadrados de
un hospital que gira en torno a unos 90.000 m2 se deduce que la media de consumo anual de
un hospital es de 12.551 MWh. Es decir, unos 12 GWh al afio.

Por otro lado, la formulacion de una politica de adquisicion de energia es crucial para el
funcionamiento efectivo de una comercializadora, ya que asegura la provision continua a sus
consumidores. Esta politica debe sincronizarse estrechamente con las ventas, garantizando
que cada acuerdo establecido sea respaldado por un aprovisionamiento de energia

equivalente.

Se propone comprar el 90 % del suministro de energia a través del mercado a futuro en el
momento de la firma del contrato; esto fija el coste de compray lo alinea con los precios de
venta, manteniendo los margenes de ganancia anticipada. Para maximizar las ganancias, el
diez por ciento restante se administrara de manera flexible, parte para comprar en el mercado

diario o esperar a que se presenten precios mas ventajosos.

12.551.000kWh * 90% =~ 11 GWh
Esta energia se estima que se reparta de manera constante a lo largo del afio debido a la

necesidad de mantener un suministro continuo y estable que permita realizar cualquier tipo

de operacion critica durante todo el afio.
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Figura 32. Estimacion el consumo medio por meses de los hospitales en Madrid.

Segun los datos recogidos por [39] el precio del megavatio en el mercado a plazo se establece
en 55 €/ MWh.:

11000MWh x 55€/MWh = 605000€

Dado que este precio resulta en valores elevados se analizan otras opciones de compra de
energia, como los contratos bilaterales y en especial los PPAs. Dado que los centros de
congelacion consumen mucha més electricidad en los meses de verano, los cuales presentan
un nivel de generacion fotovoltaica mas alto se plantea establecer este tipo de contratos para
estos meses (junio-octubre). El precio de los PPA solares en Espafia se establece en
30€/MWh [40]:

(1.1 x5) * 30 + 5.5 * 55 = 468.000€
Esto supondria una reduccion de 138.000 €.

Dado que, en el resto de los meses, la energia solar fotovoltaica no esta tan asegurada, debido
a la reduccion de las horas de sol, también se plantea la compra de energia con generadores

edlicos. Se establece el precio de estos entre 40 y 506/MWh, que sigue siendo mas bajo que
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en el mercado a plazo. En Espafia, los meses con mas viento serian los meses de invierno,

entre diciembre y febrero. Por tanto, el precio de compra de estos meses podria ser de:

(1.1%5) *30 + (1.1 * 3) *45 4+ 2.2 * 55 = 435.000€

REFRIGERACION Y ALMACENAMIENTO EN FRIO

En los centros de refrigeracion y almacenamiento en frio, la eficiencia energética es una
necesidad operativa y financiera esencial. Estos centros consumen entre 200 y 500 kWh/m2
anualmente y son grandes consumidores de energia. Esto se debe a la demanda constante de
mantener temperaturas especificas para conservar alimentos, medicamentos y otros bienes
sensibles a la temperatura de manera ideal. Segun los datos recogido por la Organizacion de
las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion [18], casi el 30% del consumo
global de energia proviene del sector alimentario. Ademas, el consumo anual estimado seria
de aproximadamente 17,500 MWh para un centro tipico de 50,000 m2 con un consumo
medio de 350 KWh/m2.

Debido a las diversas necesidades de refrigeracién de estos centros, que van desde
refrigeracion leve hasta congelacion profunda, ademas de la ventilacién, iluminacion y
sistemas de gestion de energia, la gestion del consumo de energia es un desafio. Esta
diversidad de demandas permite contratos energéticos que se ajusten a las necesidades

especificas de cada cliente, lo que permite soluciones personalizadas para cada instalacion.
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Figura 33. Distribucién del consumo energético en centros de refrigeracion y almacenamiento en frio.

La politica de compra que se llevara a cabo sera similar a la de los hospitales. Se recomienda
comprar el 80 % del suministro de energia a través de contratos de futuros en el momento
de la firma del contrato; esto estabilizaria el costo de compra y lo sincronizaria con los
precios de venta, asegurando los margenes de beneficio esperados. Para maximizar alin mas
las ganancias, el 20 % restante se administrard de manera adaptable, lo que permite comprar

en el mercado diario o esperar oportunidades para capturar precios mas favorables.
17.500 MWh x 80% =~ 14 GWh

Por otro lado, es importante tomar como referencia un valor medio del precio por kilovatio
que se ha pagado en el mercado diario para poder estimar cuanto costara la adquisicion de

energia en el mercado.

Por otro lado, estos centros presentan un consumo variable que aumenta durante los meses
de verano (hasta 1.43 GWh) debido a la mayor demanda de refrigeracion, y disminuye un
poco durante el invierno y los meses de transicion, pero sigue siendo superior al consumo

durante los meses mas frios del invierno.
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Figura 34. Estimacion el consumo medio por meses de los centros de congelacion en Madrid.

Segun los datos recogidos por [39] el precio del megavatio en el mercado a plazo se establece
en 55 € MWh.:

14000MWh  55€/MWh = 770000€

Dado que este precio resulta en valores elevados se analizan otras opciones de compra de
energia, como los contratos bilaterales y en especial los PPAs. Dado que los centros de
congelacion consumen mucha més electricidad en los meses de verano, los cuales presentan
un nivel de generacion fotovoltaica mas alto se plantea establecer este tipo de contratos para
estos meses (junio-octubre). El precio de los PPA solares en Espafia se establece en
30€/MWh [40]:

(1.2%*2+1.4%3)*30+ 7.4 %55 =600.000€
Esto supondria una reduccion de 200.000 €.

Dado que, en el resto de los meses, la energia solar fotovoltaica no esté tan asegurada, debido

a la reduccion de las horas de sol, también se plantea la compra de energia con generadores
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edlicos. Se establece el precio de estos entre 40 y 506/MWh, que sigue siendo méas bajo que
en el mercado a plazo. En Espafia, los meses con mas viento serian los meses de invierno,

entre diciembre y febrero. Por tanto, el precio de compra de estos meses podria ser de:
(12%*2+4+14%3)*30+ (1.24+ 0.9 x2) * 45 + 4.4 « 55 = 575.000€

Por lo tanto, mediante los PPAs se podria conseguir una reduccion en el precio de compra
de electricidad a plazo de casi 200.000€ por cliente, tanto en hospitales como en los centros

de congelacion.

Por otro lado, se estima que la potencia contratada por estos centros sera de al menos
1600KWh dado que haciendo una cuenta aproximada de la potencia contratada al afio en

valores nominales, es lo que les permitiria consumir los 14GW de energia que necesitan:
1600 * 24 * 365 = 14GW

Contratar los 1600KW implicaria estar funcionado la mayor parte del tiempo al méaximo de
su potencia nominal. Por lo tanto, la potencia que necesitaran contratar y la que se usara para
facilitar los célculos estara en torno a los 18000KW, dado que los centros de congelacién
consumiran una energia constante mientras que se espera que los hospitales consuman mas

energia durante el dia que durante la noche.
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Capitulo 7. PEAJES DE ACCESO Y COSTES

ASOCIADOS

En el sistema eléctrico, las tarifas de acceso son cargos regulados que los usuarios de la red
eléctrica deben pagar para cubrir los costes de transporte y distribucion de electricidad entre
las plantas de generacion y los puntos de consumo. Estas tarifas son un componente crucial
de las facturas eléctricas de los consumidores. Para poder calcular estas tarifas, es necesario
conocer en qué grupo tarifario se encuentra nuestra comercializadora. Con los datos
recogidos anteriormente, se estima una potencia contratada medio de nuestro cliente objetivo
de unos 1800KW y un término de energia de 14GWh anuales. Con estos datos se deduce
que el segmento que mas se adecla a nuestras caracteristicas es el grupo tarifario 6 [23]. De

los cuatro subgrupos gque presenta este, tomaremos el 6.2 como referencia.

Para calcular estas tarifas se utilizaran las formulas obtenidas del documento de la CNMC

[24]. Se debe considerar lo siguiente:

Termino de potencia peajes y cargos [C]: Coste fijo en la factura eléctrica basado en la

potencia contratada (kW), cubre los costes del sistema eléctrico para garantizar

disponibilidad de suministro.

Término de energia peajes y cargos [D]: Coste variable en la factura eléctrica que depende

del consumo real de electricidad (kWh), paga por la energia efectiva consumida.

Precio unitario pagos por capacidad [E]: Coste aplicado para asegurar la disponibilidad de

suficiente capacidad de generacion y mantener la estabilidad del sistema eléctrico.

Coeficiente de pérdidas (%) [F]: Porcentaje que refleja la energia perdida durante la

transmision y distribucion desde la planta generadora hasta el punto de consumo.
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Por potencia (€) (G) =[ (A) * (C)] = Potencia contratada*término de potencia

Por energia (€) (H) = (B) * (D) = Energia Consumida * Término de Energia

Por pagos por capacidad (1) = (B)* (E) * [ 1 + (F)] = Energia Consumida * Precio Unitario

Pagos por Capacidad * (1 + Coeficiente de Pérdidas)

En primer lugar, se calculara el pago por la potencia contratada. Para ello se usaran los datos
proporcionados por el BOE [25] [26]:

Periodo1l Periodo2 Periodo3 Periodo4 Periodo5 Periodo6

6.X 0.887008 0.443874  0.322548 0.322548 0.322548 0.147835

Tabla 6. Término de potencia de los cargos del sistema (€/KW) [25].

Periodo1 Periodo2 Periodo3 Periodo4 Periodo5 Periodo 6
6.1 5.142765 4.891583  2.551186 1.770623 0.124242  0.124242
6.2 5.415318 5.380421 2.346052 1.643069 0.156464 0.156464
6.3 5.405124 5249581 2.739951 1.888749 0.217591 0.217591
6.4 8.443077  7.279110 3.590719 2.751326  0.349732  0.349732

Tabla 7. Término de potencia del peaje de transporte (€/KW) [26].
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Periodo1 Periodo2 Periodo3 Periodo4 Periodo5 Periodo 6
6.1 13.965893 13.019468 6.374012 5.387655 0.381957  0.381957
6.2 8.146367  8.146367 3.074770 2.451812 0.217739 0.217739
6.3 4475079 4.221647 2.056969 1.703259 0.269464 0.269464
6.4 - - - - - -

Tabla 8. Término de potencia del peaje de distribucion [26].

Cargos Transporte Distribucién
6.1 2.446361 14.604641 39.51
6.2 2.446361 15.09778 22.254794
6.3 2.446361 15.718597 12.995882
6.4 2.446361 22.763696 0

Tabla 9. Total, término de potencia (€/KW)

Dado que nuestro grupo segmentario se corresponde con el 6.2, el total asociado a la potencia
es de 39.798935 €/KW al afio. Dado que, de media, se calculé anteriormente un valor de

1800KW, esto supone un precio de 716383083 € al afio por cliente.

A continuacion, falta por calcular los costes asociados a la energia. En este caso también se

debe tener en cuenta la energia consumida:
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Periodo1 Periodo2 Periodo3 Periodo4 Periodo5 Periodo 6
6.X 0.001944  0.001440 0.000778 0.000389 0.000249 0.000156
Tabla 10. Término de energia de los cargos del sistema (€/KWh) [25].
Periodo1 Periodo2 Periodo3 Periodo4 Periodo5 Periodo 6
6.1 0.004730 0.003755 0.001674 0.001067 0.000082  0.000082
6.2 0.004252 0.003370 0.001498 0.000960  0.000071  0.000071
6.3 0.004799  0.003786 0.001709 0.001093  0.000084  0.000084
6.4 0.008625 0.006738 0.002988 0.001948 0.000153  0.000153
Tabla 11. Término de energia del peaje de transporte (€/KWh) [26].
Periodo1 Periodo2 Periodo3 Periodo4 Periodo5 Periodo 6
6.1 0.013306  0.010599 0.004291 0.003517 0.000280  0.000280
6.2 0.006467 0.005337 0.001929 0.001389 0.000101  0.000101
6.3 0.004158 0.003266 0.001285 0.000962 0.000113  0.000113
6.4 - - - - - .

Tabla 12. Término de energia del peaje de distribucion (€/KWh) [26].
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Dado que se necesita conocer los valores consumidos en cada momento, y no se dispone de
ellos, usaremos los datos numéricos que aparecen en el documento proporcionado por la
CNMC [27]. Se ha usado directamente el precio final tras realizar el calculo que se indico

anteriormente:

Periodo1l Periodo2 Periodo3 Periodo4 Periodo5 Periodo 6
6.1 1604.84 952.18 335 402.33 471.71 -
6.2 4097.68 2616.48 892.84 1108.67 1303.31 -
6.3 10631.56  6762.58 2416.49  3021.33 369558 -
6.4 10192.82  7101.65 2385.25 3216.20 3900.04 -

Tabla 13. Término de energia pago por capacidad (€/ario) [27].

También podrian usarse directamente los valores obtenidos de [26], en términos de (€/KWh):

Periodo1l Periodo2 Periodo3 Periodo4 Periodo5 Periodo6

6.X 0.000619 0.000285  0.00019 0.000143 0.000143 -

Tabla 14. Término de energia pago por capacidad (€/KWh) [26].

Esto supondria un coste total de 0.00138 €/KWh. Este serd el valor estimado que se usara

para los célculos proximos.

Cargos Transporte Distribucién Capacidad

6.1 0.004956 0.01139 0.032273 0.00138
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6.2 0.004956 0.012311 0.015324 0.00138
6.3 0.004956 0.011555 0.009897 0.00138
6.4 0.004956 0.020605 0 0.00138

Tabla 15. Total, término de energia (€/KWh)

Esto daria un total de 0.033971 €/KWh. De nuevo, aplicando los datos de la tarifa 6.2 y
usando de media unos 14GWh al afio que se calcularon en apartados anteriores cuando se

definio el cliente objetivo, serian 475594€.

7.1 SERVICIOS DE AJUSTE

Los servicios de ajuste, también conocidos como servicios auxiliares o servicios de sistema,
son funciones cruciales del sistema eléctrico que garantizan el equilibrio entre la generacion
y el consumo de electricidad en tiempo real, manteniendo la calidad y la confiabilidad del
suministro eléctrico. Estos servicios son cruciales para operar el sistema eléctrico de manera
segura y eficiente, asi como para responder a contingencias y variaciones imprevistas en la
generacion de energia o en la demanda. Dentro de estos servicios se encuentra la regulacién
de la frecuencia (por ejemplo, 50Hz en Espafia y 60 Hz en Estados Unidos), la regulacion

primaria, secundaria y terciaria [28].

Segun los datos extraidos de la REE [28] Los servicios de ajuste han aumentado el precio
medio final de la energia a 10,87 €/ MWh, mas que los 7,33 €/ MWh en 2022. Este servicio
tiene un impacto del 10,9 % en el precio medio final. Esto aparecera reflejado en nuestra
factura, con un coste final por cliente de:

14.000MWh = 10.87€ = 152.180€

Este es el coste estimado por los servicios de ajuste sobre el precio final de la energia

consumida por un hospital medio o un centro de congelacion de alimentos y refrigeracion.
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7.2 OPERADOR DEL MERCADO Y DEL SISTEMA

Por un lado, la tarifa de operador del mercado es uno de los varios costes regulados que
forman parte de la estructura tarifaria del sector eléctrico y es pagada por las empresas que
operan en el mercado, ya sean productores, comercializadores o consumidores directos en el
mercado mayorista. Estas tarifas deben ser supervisadas y reguladas por la Comision
Nacional de los Mercados y la Competencia (CNMC), que se encarga de garantizar que sean

justas y reflejen los costes reales de operacion del mercado.

Segun los datos recogidos en el BOE [30] se cobraran 0.03702 € por MWh, lo que para

nuestra comercializadora supone un coste anual de:
0.03702 * 14000 = 518.28€

Por otro lado, el coste asociado con la gestidn técnica del sistema eléctrico se denomina tarifa
del operador del sistema. En Espafia, Red Eléctrica de Espafia (REE) es el Operador del
Sistema, quien se encarga de cobrar este cargo. El Operador del Sistema es responsable de
asegurar que la oferta y la demanda de electricidad estén equilibradas en tiempo real. Esto

garantiza la calidad y seguridad del suministro eléctrico.

Estos constes incluyen una parte fija de 200€/mes y una parte variable que asciende a
0.15971 € por MWh [29]. Por lo tanto, esto supone un coste anual total para nuestra

comercializadora de:

200*12 + 0.17498 * 14.000 = 4863.72€

7.3 FNEE

El Fondo Nacional de Eficiencia Energética (FNEE), creado por la Ley 18/2014, de 15 de
octubre, tiene como objetivo financiar iniciativas nacionales de eficiencia energética, en
cumplimiento del articulo 20 de la Directiva 2012/27/UE del Parlamento Europeo y del
Consejo, de 25 de octubre de 2012, modificada por la Directiva (UE) 2018/2002 [31]. Segun

54



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[__ical__icape |
PEAJES DE ACCESO Y COSTES ASOCIADOS

los datos recogidos en [32] se espera que los sujetos obligados contribuyan econémicamente
al Fondo Nacional de Eficiencia Energética con un porcentaje minimo del 35 % de la

obligacion anual de ahorro energético. Esto en nuestra comercializadora se traduce como
0.35* 14GWh = 49GWh

Con los datos extraidos del BOE, se obtiene un valor de 0.000947453 € por KW hora, lo que

supone un total de:

5.000.000 * 0.000947453 = 47372.65€

7.4 IMPUESTO ESPECIAL SOBRE LA ELECTRICIDAD (IEE)

Este impuesto se aplica a la electricidad consumida tanto por consumidores domésticos
como por empresas, y la Agencia Estatal de Administracion Tributaria (AEAT) de Espafia
es responsable de supervisarla. En las facturas de electricidad, este impuesto se muestra
como un porcentaje del coste de la energia utilizada. El tipo de IEE se fijard en el 2,5%
durante el primer trimestre de ese afio. Este aumentara al 3,8 % en el segundo trimestre.

Antes de que el Gobierno tomara medidas, este impuesto alcanzaba el 5,113% [33].

7.5 TASA DE OCUPACION DE LA VIA PUBLICA

El pago de tasas por la utilizacion privativa o aprovechamiento especial del suelo en las vias
publicas municipales esta regulado por la Ley de Haciendas Locales [34]. Las empresas que
comercializan servicios de electricidad y gas estan obligadas a pagar el 1,5% de los ingresos

brutos de su facturacion anual en el municipio en el que operan, sin excepcion.
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Capitulo 8. TARIFASY VENTA

Es fundamental diferenciar entre las dos partes principales de los contratos de suministro
eléctrico: la potencia y la energia contratadas. Estos dos elementos son cruciales para la

estructuracion de tarifas y tienen un impacto directo en la facturacion.

Respecto al término de potencia, resulta mas sencillo de calcular, pues basta con conocer los
peajes asociados a este mas el beneficio que se quiera obtener como comercializadora. Para
ello, se recopilan los datos de peajes de capitulos anteriores para conocer su valor en cada

periodo. De nuevo, estos datos estan relacionados con la tarifa de acceso 6.2A.

€/KW anual Periodo1l Periodo?2 Periodo3 Periodo4 Periodo5 Periodo6

P. transporte | 5.415318 5.380421 2.346052 1.643069 0.156464 0.156464

P.distribucion | 8.146367  8.146367 3.074770 2.451812 0.217739 0.217739

Cargos 0.887008 0.443874 0.322548 0.322548 0.322548 0.147835
Total 14.448693 13.970662 5.74337  4.4173669 0.696751 0.522038
Margen 0.65 0.55 0.15 0.13 0.12 0.10

Nuevo total | 15.098693 14.520662 5.89337  4.5473669 0.816751 0.622038

€/KW por dia | 0.0413662 0.0367826 0.01614  0.0124585 0.002237 0.001704

Tabla 16. Término de potencia a incluir en la factura de la luz.

Como se puede observar, el periodo 6 es aquel en el que la potencia contratada tiene un

precio menor. Para estimar el precio de venta de la potencia, se estima que los hospitales

56



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[ icar  icabe |
TARIFAS Y VENTA

contratan una potencia similar todos los periodos, de unos 1800KW dado que su consumo
es mas estable y por tanto el precio total seria de unos 75.000€ por cliente al afio:

1800 % 41.5 = 74697.985€

Por otro lado, el precio de venta de esta potencia para los centros de congelacion sera menor,
dado que pueden aprovecharse de la ventaja de contratar distinta potencia segun el periodo
dado que su consumo es mas variable. Como se mostré en la ilustracién 34, necesitan mas
potencia en los meses de verano y menos en los meses de invierno. Se estima que la potencia
contratada en verano (julio, agosto y septiembre) aumente hasta unos 1800KW, mientras que
en invierno (enero y febrero) se reduzca hasta unos 1500KW. Con esto, el precio de venta
se veria reducido hasta unos 70.000€. No obstante, para facilitar calculos futuros se tomaréan
ambos clientes por igual, con un precio aproximado de 41.5€/KW por afio.

A la hora de vender la energia, es necesario contar con varios planes de manera que el cliente
pueda elegir la tarifa de energia que mas se adapte a sus necesidades. En un primer momento,
se consideraran 3 planes. En ellos iran incluidos los costes fijos y variables que fueron
calculados anteriormente de manera que la comercializadora pueda obtener un margen de

beneficio adecuado.

De lo calculado anteriormente se conoce:

€/KWh anual Cargos Transporte Distribucién Capacidad

6.2 0.004956 0.012311 0.015324 0.00138

Tabla 17. Precio total por peajes y cargos de energia a incluir en la factura.

Lo cual supone un total de 0.033971€/KWh. Aplicando un margen de beneficio del 7%
supondré un valor de 0.03634897€/KWh.

Y desglosado por periodos:

57



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[ icar  icabe |
TARIFAS Y VENTA

€/KWh anual | Periodo1 Periodo?2 Periodo3 Periodo4 Periodo5 Periodo 6

P. transporte | 0.004252 0.003370 0.001498 0.000960 0.000071 0.000071

P.distribucion | 0.006467 0.005337 0.001929 0.001389 0.000101 0.000101

Cargos 0.001944  0.001440 0.000778 0.000389 0.000249 0.000156

Capacidad 0.000619 0.000285 0.00019 0.000143 0.000143 -

Total 0.013282 0.010432 0.004395 0.002881 0.000564 0.000328

Margen (7%) | 0.0009297 0.0007302 0.000307 0.0002016 0.000039 0.000022

Nuevo total | 0.0142117 0.011162 0.004702 0.0030826 0.000603 0.000351

Tabla 18. Precio de peajes y cargos de la energia a incluir en la factura por periodos.

8.1 TARIFAFIJA

En este tipo de tarifas el usuario paga un precio fijo por cada KW/h durante la duracién del
contrato, lo que le garantiza que su tarifa no se vea afectada por los cambios en el mercado.
Para aquellos que valoran la previsibilidad y la estabilidad en los costes de su energia, esta
modalidad es ideal, ya que permite planificar los gastos sin preocuparse por las variaciones
del mercado. Esta opcion brinda una sensacion de tranquilidad significativa, especialmente
en situaciones economicas inestables o fluctuaciones impredecibles en los precios de la

energia.

Para este tipo de tarifas, calcular el precio de venta resulta sencillo. Segln los datos recogidos
por el Grupo ASE [35], el precio del MWh en el mercado a plazos se establece entre 50-60
MWh. Por lo tanto, el precio de partida sera de 0.055 €/ KWh. Ademas, al igual que para el

término de potencia, la comercializadora obtendra un margen de beneficio. Finalmente se
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calcula el precio fijo del kilovatio, teniendo en cuenta los cargos y peajes calculados

anteriormente:

€/KWh Tarifa fija Peajesy cargos Margen Precio final

Término de energia | 0.055 0.033971 0.018869 0.10784

Tabla 19. Precio (€/KWh) de un usuario acogido la tarifa fija.

Por lo tanto, para un cliente medio:

14000000 = 0.10784 = 1509760€

8.2 TARIFA INDEXADA A POOL

Los precios de la energia varian de acuerdo con los precios del mercado mayorista de
electricidad, lo que significa que pueden cambiar cada hora. Esta estructura de tarifas es ideal
para usuarios dispuestos a asumir el riesgo asociado con la volatilidad de precios y que
desean aprovechar las fluctuaciones del mercado para obtener precios potencialmente mas
bajos. Cuando los precios del mercado son favorables, elegir esta tarifa puede resultar en
ahorros significativos, de hasta un 20% [41] con respecto a otras tarifas. El precio no se
puede conocer hasta que no se cierre la subasta en el mercado mayorista. Ademas, el precio
total dependera del periodo en el que se encuentren. En la tabla siguiente se recoge la media

de precios de otros meses que pueden ser orientativos.

€/KWh Periodo1l Periodo?2 Periodo3 Periodo4 Periodo5 Periodo 6
anual
Precio 0.19547 0.13961 0.12933 0.12451 0.09809 0.11604

Tabla 20. Valor estimado del kWh para la tarifa indexada por periodos [36].

A estos se les debera afadir los costes por peajes y cargos, los cuales ya fueron calculados:
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€/KWh anual | Periodo1l Periodo2 Periodo3 Periodo4 Periodo5 Periodo6

Nuevo total | 0.0142117 0.011162 0.004702 0.0030826 0.000603 0.000351

Tabla 21. Resumen de peajes y cargos del término de la energia.

8.3 TARIFAS DE AHORRO ESTACIONALES

Esta tarifa seria variable y disefiada para adaptarse a los cambios en el consumo de energia
de los centros de congelacion segun la estacién. Para compensar el mayor consumo
energético necesario durante los meses de verano, donde se observa un pico en el consumo,
ofreceria precios reducidos durante los meses de menor consumo (enero y febrero). Es decir,
se ofrece un precio fijo por kW consumido, pero durante los meses de mayor consumo seria

menor que en los meses de mayor consumo.

€/kWh Precio Peajesy cargos Margen Precio final
Meses de verano 0.048 0.033971 0.0165 0.09856
Meses de invierno 0.0642 0.033971 0.016129 0.1143
Meses de transicion | 0.055 0.033971 0.018869 0.10784

Tabla 22. Precio (€/kWh) para usuarios acogidos a la tarifa de ahorro estacional.

Por lo tanto, utilizando el modelo de consumo planteado para este tipo de clientes, se estima

un precio total de venta anual de:

0.09856 * 3 1.4 + 0.1143 * 3% 0.9 + 0.10784 * 6 * 1.1 = 1437306€

Esto supone un ahorro para las empresas que contraten este servicio de mas de 100.000€ en
comparacion con latarifa fija. La indexada es mas dificil de calcular pues depende del precio

en el mercado en el momento.
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Capitulo 9. OPORTUNIDAD EN EL MERCADO

Un indicador importante de la dinamica competitiva en el mercado de electricidad es la tasa
de cambio del comercializador o switching. Una tasa alta y creciente indica que los
consumidores estan dispuestos a cambiar de proveedor, lo que indica una competencia
saludable y oportunidades para nuevos entrantes. Segun los datos obtenidos por el informe
de la CNMC [18] la tasa de cambio en el primer trimestre de 2023 del sector eléctrico fue
del 5,8%, alcanzando 1,8 millones de cambios en comparacion con el cuarto trimestre de
2022. Esta tendencia creciente en la tasa de cambio refleja un mercado activo y receptivo,
donde los clientes buscan activamente mejores ofertas y servicios. Esto crea una ventana de

oportunidad para nuevos entrantes que puedan ofrecer propuestas de valor atractivas.
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Figura 35. Evolucion de la tasa de cambio de comercializador y nimero de cambios.

Como se puede observar en el grafico anterior, tanto la tasa de cambio (representada por la
linea) como el nimero de cambios (representados en barras) muestran una tendencia
creciente, lo que resalta la dinamica competitiva del mercado y destaca el potencial para

nuevas comercializadoras de electricidad que buscan ingresar al mercado. Esta tendencia en
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aumento de los clientes a cambiar de proveedor muestra una gran oportunidad para nuevos

entrantes.

9.1 ANALISIS DAFO-CAME

A continuacion, se realizara un analisis DAFO-CAME, para poder identificar que obstaculos
se presentan a la hora de instaurar la comercializadora y ser capaces de identificar las
estrategias especificas para abordar de manera proactiva los retos identificados
anteriormente y poder salir a delante:

9.1.1 DEBILIDADES

Una de las primeras debilidades que debe afrontar la comercializadora es su visibilidad
limitada, ya que, para iniciar operaciones en un mercado muy competitivo y establecido, se

necesitan grandes esfuerzos para destacar y ganar cuota de mercado.

Por otro lado, los recursos econémicos, al ser una comercializadora de nueva creacién, son
limitados. Esto supone una gran limitacion para cualquier nuevo participante que busca
hacerse un hueco en este sector tan consolidado y competitivo. En resumen, los desafios

financieros son notorios.

9.1.2 AMENAZAS

Por un lado, hay una gran competencia en el mercado energético espafiol. Esto se debe
principalmente a la presencia de cinco grandes comercializadoras que controlan el mercado,

lo que dificulta la llegada y desarrollo de nuevos competidores.

A su vez, existe una gran volatilidad en los precios. Estas fluctuaciones en los precios de la
electricidad pueden afectar la estabilidad financiera y la capacidad para ofrecer precios
competitivos. Es por ello que para tratar de paliar esta amenaza se comprara la mayor parte
de la energia a plazo, que, aunque sigue presentando ciertos riesgos, pero menores a los del

mercado diario.
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9.1.3 FORTALEZAS

La comercializadora, como nueva empresa, tiene la capacidad de adaptarse rapidamente a
las necesidades y demandas de los clientes, especialmente en nichos especificos como el

sector hospitalario. Es decir, presenta una gran capacidad de agilidad y adaptabilidad.

Ademas, al ser de nueva creacion, contamos con la oportunidad de ofrecer propuestas de
valor unicas. Por ejemplo, tenemos la posibilidad de ofrecer soluciones innovadoras y
personalizadas, como reducir los costos de los hospitales y centrarse en un servicio méas

cercano y humano.

9.1.4 OPORTUNIDADES

Primero, la creciente preocupacion por las energias renovables y la blsqueda de una
transicion energética permite a las comercializadoras promover estas opciones y

diferenciarse del resto.

A continuacion, los avances tecnoldgicos ofrecen nuevas formas de mejorar la eficiencia,

reducir costes y brindar servicios personalizados a los clientes.

Finalmente, como se menciona anteriormente, la mayor oportunidad que se presenta ante
nuestra comercializadora es la creciente tasa de cambio o switching. Los consumidores estan
mas dispuestos a cambiar de proveedor, lo que indica una mayor apertura a nuevas ofertas y

Servicios.

Una vez realizado este analisis, es el momento de decidir qué medidas tomar para poder

realizar una estrategia competitiva y que nos permita entrar en el mercado:

9.1.5 CORREGIR

Se trata de corregir las debilidades mencionadas anteriormente. Primero, frente al problema

de la visibilidad limitada se va a buscar implementar estrategias de marketing digital
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centradas en los valores y propuestas distintivos de la comercializadora para aumentar la

visibilidad y el reconocimiento de la marca.

Frente al problema de los recursos econdmicos limitados, se buscaran fuentes de ingresos y

financiacion que permitan ampliar nuestros recursos y capacidades.

9.1.6 AFRONTAR

Se trata de ser capaces de afrontar las amenazas que debe hacer frente nuestra
comercializadora. Es fundamental adoptar una estrategia para ofrecer precios competitivos
y enfrentar las fluctuaciones del precio de la electricidad. Esta estrategia debe incluir la
optimizacion de la estructura de costes a través de la eficiencia operativa y la tecnologia.
Esto no solo permite ofrecer una propuesta de valor atractiva que fomente la lealtad del
cliente, sino que también permite responder rapidamente a los cambios en los precios.
También se plantea la posible creacion de programas de lealtad y descuentos para retener y

atraer a nuevos clientes.

9.1.7 MANTENER

Es fundamental mantener nuestras fortalezas mediante la innovacién constante y la
adaptacion precisa a las demandas de los hospitales y los centros de congelacion. Para
mantenerse competitivos en un este mercado, es necesario concentrarnos en una propuesta
de valor que no solo satisfaga, sino que anticipe las necesidades reales de nuestros clientes.
El desarrollo de una empresa que prioriza la atencion al cliente es crucial. Al promover un
servicio eficiente y personalizado, lograremos una conexion Unica que nos diferencie y

destaque a nuestra comercializadora como lider en el mercado.

9.1.8 EXPLOTAR

Poder ser capaces de explotar las oportunidades que ofrece el mercado, especialmente en la
época en que las energias renovables estan en auge, para lograr nuestro progreso es muy
importante. La creciente preocupacion por la sostenibilidad nos brinda la base ideal para

integrar nuestros productos y servicios con los principios de energias limpias y practicas
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ambientales responsables. Ademas, podemos utilizar tecnologias avanzadas que estan en
desarrollo y que nos permiten optimizar la gestion de la energia, personalizar nuestras ofertas

y mejorar la interaccion con nuestros clientes.

La conclusion de este analisis DAFO-CAME exhaustivo es que, aunque hay debilidades y
amenazas asociadas con el lanzamiento de una nueva comercializadora de electricidad en el
mercado espafiol competitivo, hay fortalezas y oportunidades que favorecen su

establecimiento.

La ventana abierta para la innovacion y la diferenciacion se evidencia por la capacidad de
adaptarse rapidamente a las necesidades especificas de los clientes, especialmente en nichos
de mercado como el sector hospitalario, junto con la creciente demanda de energias
renovables y la creciente tasa de cambio de los clientes. La nueva comercializadora no solo
puede entrar en el mercado sino también prosperar en él al corregir las limitaciones mediante
estrategias de marketing digital, buscar fuentes de financiacion alternativas y afrontar las

fluctuaciones de precios con una gestidn de costes optimizada.

En resumen, es el momento adecuado para establecer una empresa de comercializacion de
energia en Espafia, aprovechando la dinamica del mercado y el cambio hacia una mayor

sostenibilidad y personalizacién en el suministro de energia.

Es importante conocer estos aspectos para que no le pase a la comercializadora como les ha
ocurrido a otras, que tras apenas unos afos de actividad han dejado de operar. Este es el caso
de empresas como Planetgy, Uranoscopidae Il Energia y Tu comercializadora de energia
luz, dos, tres en Madrid [26]. Aunque no se han podido encontrar datos concretos que
indiquen el porqué de su baja, las principales razones de esto suelen ser no tener coberturas
financieras adecuadas, lo que impide la adaptacion frente a las fluctuaciones de los precios
en el mercado; dificultades a la hora de gestionar el flujo de caja debido a una mala estructura
de costes; el incumplimiento de las regulaciones y el pago de tasas tanto al operador del
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mercado como al operador del sistema, que conlleva a grandes sanciones econémicas; y la
incapacidad para conseguir diferenciarse del resto mediante la oferta de propuestas

competitivas y unicas.

Es por ello por lo que es muy importante realizar un estudio meticulosos y cuidado del sector,

para evitar que la comercializadora incurra en estos problemas.
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Capitulo 10. MODELO DE NEGOCIO

Cualquier comercializadora debe tener un modelo de negocio detallado, especialmente en
un sector tan regulado y complejo como el de la energia. Este proceso requiere una

comprension profunda de los diversos elementos esenciales:

10.1 SELECCION DEL CLIENTE OBJETIVO

Como se desarrolld y justifico anteriormente, los clientes objetivo de nuestra
comercializadora van a ser aquellas empresas que consumen cantidades de energia méas o
menos estables y predecibles durante todo el afio. Estas son los hospitales y los centros de

refrigeracion y congelacién de alimentos y medicinas.

Hospitales

Cliente
objetivo /

| Centrosde |
\ refrigeracion |

Figura 36. Cliente objetivo de la comercializadora.
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10.2 MEDIOS DE DIFUSION

Mediante estos canales se pretende establecer importantes conexiones que permitan

comunicar de manera efectiva mis propuestas de valor y servicios Gnicos a los clientes.

En primer lugar, se usaran redes sociales como LinkedIn. En estas se tratara de compartir
regularmente articulos y se publicitara la comercializadora. A su vez, se creard una pagina
web que permita a los clientes acceder facilmente a toda la informacién relevante y les

permita monitorizar su consumo y realizar cualquier tipo de consulta.

Por otro lado, se tendrd una interaccion directas con los hospitales y centros, para poder
establecer de manera efectiva, relaciones de confianza con los clientes. Para ello, se
realizarén vistas a estos centros y se ofrecerdn seminarios sobre eficiencia energética para

ayudarles a reducir su consumo a la vez que ganamos visibilidad como comercializadora.

Redes sociales

talleres y

Intern .
ternet visitas

Figura 37. Canales de difusion de la comercializadora.
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10.3 RELACION CON EL CLIENTE

La base de un negocio exitoso es la relacion con el cliente, especialmente en el competitivo
sector de la comercializacion de electricidad en Espafia. Debido a la intensa competencia,
captar clientes y mantenerlos es un desafio aun mayor. El enfoque de la comercializadora
estara en brindar un servicio excepcionalmente personalizado y adaptable, asegurandome de
que cada hospital y centro de refrigeracion y congelacion se sienta atendido de manera

eficiente.

Gracias a la alta tasa de camio de comercializador, existe una oportunidad Unica para captar
clientes de otras comercializadoras. Para ello, se buscaran propuestas de valor que vayan
mas all& de las expectativas de los clientes. Se crearan incentivos como descuentos, servicios
adicionales gratuitos o programas de lealtad que reconozcan y recompensen a los miembros
que permanezcan fieles. Ademas, se considera activamente la inversion en proyectos o

investigaciones en la que los clientes puedan mostrar interés.

10.4 PROPUESTAS DE VALOR

Ofrecer propuestas de valor tnicas es crucial dentro del modelo de negocio. Estas no solo
hacen que la empresa sea diferente en un mercado competitivo, sino que también establecen
relaciones duraderas con los clientes, demostrando un compromiso con la innovaciéon y una

comprension de sus necesidades especificas.
AUDITORIAS

Una auditoria energética individual comienza evaluando minuciosamente el consumo de
energia del cliente. Esto incluye evaluar los patrones de uso y la eficiencia de los sistemas y
equipos existentes. La revision de facturas de energia, la inspeccion de instalaciones y el uso
de herramientas y tecnologias sofisticadas para medir y monitorear el consumo de energia

en tiempo real son parte de este analisis. El objetivo es obtener una imagen completa y clara
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de cdmo, cuando y donde se consume la energia en la empresa del cliente, para identificar
areas de ineficiencia y sobrecoste.

La empresa puede crear un plan de accién personalizado basandose en los hallazgos de este
diagnostico inicial para mejorar la eficiencia energética. Estas soluciones pueden ser
bastante simples, como cambiar los h&bitos de consumo y establecer sistemas de gestion
energética, hasta mas complejas, como actualizar la tecnologia o reconfigurar
infraestructuras importantes. La clave es ajustar estas recomendaciones a las circunstancias
y objetivos especificos de cada cliente para garantizar la viabilidad técnica y la rentabilidad

econdmica de los cambios sugeridos.

Las auditorias energéticas personalizadas también ofrecen una excelente oportunidad para
educar y concienciar a los clientes sobre la sostenibilidad energética. La empresa puede
demostrar a través de este servicio como las practicas mas eficientes no solo reducen
costes, sino que también contribuyen a la reduccion de la huella de carbono y al
cumplimiento de objetivos ambientales mas amplios. Esta parte educativa mejora las
relaciones entre la empresa y los clientes, creando una base de confianza y un compromiso

compartido con la proteccion ambiental.
AUTOCONSUMO

El incluir el autoconsumo es una de las propuestas de valor que se consideran, ya que podrian
obtener una parte de la energia que consumen de su propia generacion. Como se muestra en
la figura 37 [21], Madrid es una region que genera una gran cantidad de energia a través de
generadores fotovoltaicos. Por lo tanto, es muy interesante la posibilidad de implementar

esta tecnologia.
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Figura 38. Generacion de energia solar fotovoltaica en 2023 [21].

Ademas, segun el informe realizado por la REE [22] cada afio se alcanzan récords de

generacidén como se aprecia en el gréafico.
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Figura 39. Evolucion de la generacion solar fotovoltaica a lo largo de los afios [22].

Esta propuesta de valor puede resultar atractiva de cara a los clientes por varios motivos. En
primer lugar, el autoconsumo de fuentes renovables como los paneles solares reduce

71




UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[ icar  icabe |
MODELO DE NEGOCIO

significativamente la huella de carbono de las operaciones de una empresa. Esto no solo
ayuda a combatir el cambio climatico, sino que también satisface la creciente demanda de
los consumidores por bienes y servicios que respeten el medio ambiente. A su vez, la
reduccion de las facturas eléctricas es una de las ventajas mas directas del autoconsumo. Los
consumidores y las empresas reducen su dependencia de la red eléctrica y de las
fluctuaciones de precios del mercado de energia al producir su propia energia. Esto resulta
en ahorros a largo plazo. Ademas, los gobiernos han promovido subvenciones y ventajas

fiscales para fomentar el autoconsumo.
OTROS

En linea con la implantacion del autoconsumo, una estrategia importante para demostrar el
compromiso con la sostenibilidad y la eficiencia energética es la adquisicion del Certificado
de Origen. Para ello se debe realizar el registro a través de la sede electronica de la CNMC
y esperar su revision y aprobacion. Tras la aprobacidn, se publican los detalles del proceso
en la pagina web de la CNMC y se emiten garantias de origen. Estas garantias se asignan
cada mes [57]. Este certificado garantiza que la energia proviene de fuentes renovables,
brindando transparencia y agregando valor a empresas y consumidores preocupados con el

medio ambiente.

Debido a una variedad de factores, los hospitales pueden ser particularmente receptivos a
estas garantias. La energia verde puede ayudar a los hospitales a cumplir con objetivos de
sostenibilidad, reducir su huella de carbono y mejorar la percepcién publica, elementos
importantes en un sector donde la confianza y la responsabilidad son fundamentales. A su
vez, por razones similares, los centros de congelacion pueden encontrar valor en las garantias
de origen. Debido a que estos centros requieren una gran cantidad de energia para sus
operaciones continuas de refrigeracion y congelacion, la eficiencia energética es una
prioridad para ellos. Ademas, aplicar practicas sostenibles puede mejorar su reputacion y

atraer a clientes mas conscientes del medio ambiente.
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Segun esto se deduce que tanto los hospitales como los centros de congelacion son bastante
sensibles a estas garantias y por tanto se tratara de comprar casi el 100% de la energia de

generadores renovables.

También se plantea como una propuesta de valor afiadido distintiva para la empresa, la
posibilidad de invertir o patrocinar proyectos de investigacion y desarrollo en hospitales, asi
como infraestructuras criticas de centros de congelacion y refrigeracion. Este método
demuestra un verdadero compromiso con la innovacion y la sostenibilidad, y fortalece las
relaciones con los clientes clave, posicionandose como un socio estratégico mas alla del

ambito comercial.

10.5 ACTIVIDADES

Es muy importante desarrollar una serie de actividades clave que no solo hagan que mi

empresa se diferencia del resto, sino que también ofrezcan valor afiadido a los clientes.

La adquisicion de energia de fuentes renovables certificadas es una de las actividades clave
dentro del modelo de negocio. La certificacion de energia renovable garantiza que el
suministro de energia proviene de fuentes sostenibles como la energia solar, edlica,
hidraulica o biomasa, entre otras. Este método contribuye a la transicion energética hacia
fuentes de energia renovables. La obtencion de las Garantias de Origen en Europa ayuda a

avanzar hacia una economia con bajos niveles de carbono.

La capacidad de negociar contratos de compra de energia (PPAS) que sean beneficiosos tanto
para la comercializadora como para el productor es otro aspecto importante. Estos contratos
pueden proporcionar precios de energia competitivos y estables a largo plazo, lo que es
crucial para asegurar la rentabilidad del negocio y la estabilidad del suministro para los
clientes. La flexibilidad y la innovacion en la estructuracion de estos acuerdos pueden ser
ventajas competitivas importantes, 1o que permite a la empresa adaptarse rapidamente a los

cambios en el mercado y a las necesidades de los clientes.
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Otra actividad serd la instalacién del autoconsumo mediante paneles solares. En un mercado
cada vez mas competitivo y consciente del medio ambiente, esta actividad no solo refleja un
compromiso con la energia renovable y la reduccion de la huella de carbono, sino que

también ofrece a los clientes una propuesta de valor afadido.

También se proponen auditorias personalizadas a los clientes. Esta actividad no solo es un
servicio esencial para encontrar oportunidades de ahorro y optimizacion del consumo de
energia, sino que también refleja una orientacion hacia la atencion individualizada y la

adaptacion a las necesidades de cada uno de ellos.

10.6 COSTES ASOCIADOS

Tener una comprension clara de los costes es esencial al crear cualquier modelo de negocio.
Esta comprension ayuda a asegurar la viabilidad financiera del proyecto y a optimizar
recursos y estrategias para aumentar el valor que ofrece al cliente. Al evaluar estos costes de
manera precisa, la empresa se posiciona para tomar decisiones informadas que sustenten su

crecimiento y estabilidad a largo plazo.

Los primeros costes que considerar son los costes de personal. En nuestra comercializadora,
no sera necesaria la contratacion de un gran numero de personas. La contratacion de
empleados para puestos de direccion, administracion, atencion al cliente y ventas es crucial
para la operacion eficiente. La experiencia y el nivel de responsabilidad determinaran el
sueldo de este personal. Se estima que de media cada empleado nos suponga un gasto total
de 45.000€ al afio. Dado que para empezar solo necesitaremos un total de 5 empleados, da
un total de 225.000€. A medida que crezca el nimero de contratos, sera mayor la necesidad

de contratar trabajadores y estos costes aumentaran.

A continuacion, los costes relacionados con la infraestructura fisica de la comercializadora.
Dado que el numero de personal sera reducido, y la mayor parte de las operaciones se
realizaran a través de ordenadores no sera necesario un gran espacio. Por lo tanto, se plantea

un alquiler de oficinas en Madrid (zona donde se encuentran nuestros clientes objetivo) de
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unos 50 0 100 m2. Segun los datos recogidos sobre esta ciudad, se estima un alquiler mensual
de unos 1000€. También serd necesaria la adquisicion de entre dos y cuatro ordenadores, lo
que conllevaria un gasto aproximado de 6.000€. Junto a esto, también se requeriran
suscripciones a herramientas especificas para el andlisis del mercado y la gestion diaria de
la empresa. Es muy importante contar con un sistema de software adecuado para poder
recopilar informacion sobre los clientes, realizar su seguimiento y comunicarse con ellos,
realizar analisis e informes, ayuda a planificar los proyectos y gestionar los riegos de cara a
la compra y la venta de electricidad. A continuacion, se muestra una tabla con las posibles

opciones de software gque se plantean:

ERP Caracteristicas
SAP 1S-U [58] Nube, gestion de servicios publicos, facturacion.
Oracle [59] Nube, elaboracion de informes, preparacion de personal,

gestion de capital, gestion de red, eficiencia energética.

Microsoft Dynamics 365 | Atencion al cliente, gestion de compra y venta, gestion de

[60] capital, nube.

Garatu ERP Energy [61] Facturacion, informes de compra y venta, gestion de

clientes, nube.

Tabla 17. Softwares de gestion.

De entre todas las opciones, debido a las caracteristicas expuestas, se escogera el software
Oracle, puesto que ademas de tener las cualidades basicas, también apuesta por la transicion

energetica. Esto supone un coste de unos 15.000€ anuales.

Cabe mencionar que el afio que viene, el mercado diario sera cuarto horario, lo que implica

que el coste de software se multiplicara por cuatro.
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A su vez, las estrategias de marketing, particularmente las digitales de bajo coste son
esenciales para el desarrollo de la marcay la atraccion de clientes. También se debe financiar
los desplazamientos de los trabajadores que realicen visitas fisicas a los clientes para darnos
visibilidad, asi como para realizar las auditorias en caso de que se requiera. También sera
necesario invertir en la formacion y la continua adaptacién de los trabajadores a los cambios
que se produzcan en el sector. Para todo esto se estima un gasto de unos 35.000€. Este gasto

ird aumentando o disminuyendo en funcion del nivel del éxito en la captacion de clientes.

Finalmente, la contratacion de seguros en una comercializadora de electricidad es
fundamental para reducir los riesgos y proteger tanto la empresa como sus activos y
empleados. Los precios del seguro pueden variar mucho dependiendo de una variedad de
factores, como el tamafio de la empresa, el alcance de sus operaciones, la ubicacién
geografica y los niveles de cobertura deseados. En nuestro caso, se estima un coste

aproximado de unos 50.000€.

Coste
Personal 225.000€
Alquiler 12.000€
Software 15.000€
Compra de ordenadores 6.000€
Marketing y publicidad 35.000€
Seguros 50.000€
Total 343.000€

Tabla 24. Costes fijos de la comercializadora.
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10.7 FUENTES DE INGRESOS

Como es de esperar, la principal fuente de ingresos de nuestra comercializadora es la venta
de energia eléctrica, cuyos precios varian segun la tarifa elegida por cada cliente. Por un
lado, la tarifa indexada es una opcién que permite a los usuarios flexibles y capaces de ajustar
su consumo a las fluctuaciones del mercado; aproximadamente el 55% de nuestros clientes
elegiran esta opcion, que les permitird beneficiarse de precios potencialmente mas bajos
durante periodos de baja demanda en el mercado mayorista, a la vez que son conscientes de
los riesgos asociados a esta opcion debido a las fluctuaciones del mercado.

Por otro lado, la mayoria de nuestros clientes preferiran tarifas mas predecibles. Se estima
que el 10 % de ellos, en su mayoria hospitales dado que su consumo se reparte de manera
similar durante todos los meses del afio, opten por la tarifa fija. EI 35% restante,
principalmente centros de congelacion, cuyo consumo varia ligeramente segun los meses del
afio, elegiran la tarifa de ahorro para estos centros, que les permite presupuestar con
precision sus costes de energia y, al mismo tiempo, incentivarlos a optimizar su consumo.
Esto les brinda proteccion contra las fluctuaciones del mercado. Estas estructuras tarifarias
no solo satisfacen las necesidades operativas de nuestros clientes, sino que también hacen

que sea mas facil predecir nuestros ingresos.

VENTAS

mTarifa fija mTarifa ahorro Tarifa indexada

Figura 40. Estimacion de clientes acogidos a las diversas tarifas.
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10.8 FINANCIACION

La financiacion inicial es fundamental para la creacién de una comercializadora de
electricidad en Espafa. Para el primer afio de operacion, se estiman costes fijos de en torno
a 400,000 €, que cubriran gastos importantes como infraestructura, personal, marketing y
licencias. Sin embargo, es prudente considerar una financiacion inicial mayor para asegurar

la viabilidad y el funcionamiento fluido de la empresa durante su etapa inicial.

La importancia de obtener una financiacion adecuada se centra en una serie de elementos
cruciales para el lanzamiento exitoso de una empresa. Primero, garantiza que la empresa
pueda mantener un flujo de caja positivo antes de que comience a generar ingresos propios,
lo que permite que la empresa continle operando sin problemas. Gracias a una financiacion
adecuada, es posible llevar a cabo inversiones iniciales importantes en tecnologia y equipos
especializados, los cuales son esenciales para brindar un servicio de alta calidad y cumplir
con las regulaciones del sector energético. Ademas, brinda un respaldo financiero que le
permite adaptarse a los desafios del mercado, como cambios en la demanda o cambios en la

regulacion, sin comprometer la estabilidad operativa de la empresa.

Estimo que la financiacion inicial necesaria deberia ser de alrededor de 450,000€,
basdndome en los costes fijos y en la necesidad de contar con recursos adicionales para
imprevistos y oportunidades estratégicas. Durante el primer afio, esta suma adicional
proporcionard el capital de trabajo necesario para cubrir cualquier déficit operativo y
mantener unos valores de caja minimos para afrontar cualquier imprevisto. A su vez, el afio
uno partiremos con 590.000€ descontando la adquisicién de ordenadores y equipos de

trabajo, asi como la fianza necesaria para el alquiler de la localidad en Madrid.

Para la financiacion, se contard con la ayuda de un total de dos socios que aporten 50.000€
cada uno, pudiendo llegar a aportar otros 70.000€ en el caso que fuera necesario. Con su
participacion méas una contribucién de otros 50.000€ por mi parte darian un total de

150.000€. Los 450.000€ restantes procederan de un préstamo bancario con una tasa de
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interés del 4%, debido al riesgo que afrontan los bancos al conceder dinero a una

comercializadora.
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Capitulo 11. ESTUDIO ECONOMICO

Este apartado es muy importante pues se resumen todos los costes que debe asumir la
comercializadora y a continuacion se procede a estudiar la viabilidad de la empresa mediante
cuatro casos de estudio. Primero se analizard una situacion muy favorable, en la cual se
estiman un total de cinco contratos en un margen de cinco afios, a continuacion, se analizaran
dos situaciones intermedias, hasta finalizar con una situacion muy desfavorable para la
empresa. Se estudiara la viabilidad a 10 afios. Se debe tener en cuenta que es esperable que
los primeros afios la empresa se enfrente a pérdidas econdmicas pero que en los afios

siguientes consiga recuperarse y salir a delante.

Coste

Personal 225.000€
Alquiler 12.000€
Herramientas de gestion 15.000€
Marketing y publicidad 35.000€
Seguros 50.000€
MEFF 10.000€
Parte fija operador del sistema 2.400€
Total 343.400€

Tabla 25. Resumen de los costes fijos anuales de la comercializadora.
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Costes
Cargos término de potencia 2.446361 €/kW afio
Peaje de transporte término de potencia 15.09778 €/kW afio
Peaje de distribucion término de potencia 22.254794 €/kW afio
Cargos término de energia 0.004956 €/kWh
Peaje de transporte término de energia 0.012311 €/kWh
Peaje de distribucion término de energia 0.015324 €/kWh
Cargos por capacidad (aproximado) 0.00138 €/kWh
Servicio de ajuste 10.87 €/ MWh
Operador del mercado 0.03702 €MWh
Operador del sistema 0.17498 €/ MWh
FNEE 0.000497453 €/kWh
Compra de energia a plazo 55€/MWh
Compra de energia solar (PPA) 306/ MWh
Compra de energia eolica (PPA) 45€/MWh
IEE 2.5%

Tabla 26. Resumen de los costes variables de la comercializadora.
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11.1 CASODEESTUDIO 1

En este caso de estudio se plantea el caso mas favorable de todos (e irreal), en el cual 3
centros de congelacién se ven atraidos por la tarifa ahorro y deciden contratar los servicios
en el afio uno. Luego se plantea el escenario en el cual debido a la falta de personal no seamos
capaces de adoptar otro cliente en el afio dos. Finalmente se propone contratar un nuevo
empleado en el afio tres, lo que se traduce en la adquisicion de un nuevo cliente. Con todo
esto, a pesar de nuevo de tener pérdidas en los primeros afios, se conseguirian ganancias a

partir del afio 3, este incluido.

11.2 CASO DE ESTUDIO 2

Este es un caso mas realista, en el cual el primer afio conseguiriamos adoptar un clientes,
gracias a las estrategias de marketing y el networking de los trabajadores. Este ritmo de
contratos se mantendria, con dos contratos al acabar el afio dos. Gracias a esto, se contrataria
otro empleado mas lo que conllevaria a la captacion de otro cliente en el afio 3. A su vez este
afio se volveria a contratar a otro empleado y se conseguiria otro cliente en el afio 4. Con
todo eso se puede ver reflejado el crecimiento exponencial que tendria la comercializadora.
Y a pesar de tener pérdidas los tres primeros afios, en el cuarto afilo comenzariamos a tener

ganancias que iran aumentando en el tiempo.

11.3 CASO DE ESTUDIO 3

Este caso es algo mas desfavorable que el anterior pero también se considera bastante realista
y asequible. En este caso se plantea que en el primer afio contraten mis servicios los centros
de congelacion, que se vean atraidos por la tarifa ahorro, dado que ofrece precios mas
competitivos. En el afio dos, no se espera ningun contrato adicional y en el afio tres se plantea
la entrada de un nuevo cliente con la tarifa indexada. Esto se puede deber a que dicho cliente
esté descontento con su comercializadora o a los precios tan competitivos que ofrece nuestra

comparfiia. No obstante, no sera suficiente y se requerird que cada socio aporte 11.000€

82



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[ icar  icabe |
ESTUDIO ECONOMICO

(33.000€ en total) para hacer frente a los costes incurridos. Finalmente, en el afio cuatro se
esperaria la adopcion de otro contrato en la tarifa ahorro. Esto se debe a la creciente tasa de
comercializador o switching, que como se coment6 en capitulos anteriores se espera que
continue aumentando con el paso de los afios. Con todo esto se realiz6 un analisis a 10 afios
para ver la rentabilidad de la comercializadora 'y como es de esperar, se tendran pérdidas los
tres primeros afos, pero gracias a la caja inicial de la que partimos en el afio 0 y el aporte
extra por parte de los socios se podra hacer frente a estos costes y conseguir rentabilidad. Y
a pesar de que el niumero de contratos se estanque, los beneficios de la comercializadora
seguiran aumentando debido a las grandes cantidades de energia que debe manejar para
satisfacer la demanda de estos clientes. Ademas, que se plante6 el pago de la deuda bancaria
a 10 afos, por lo tanto, este coste cada vez es menor, hasta que finalmente en el afio 10 se
logra repagar la deuda. Es importante mencionar que una vez que se cuente con el dinero

suficiente se ira devolviendo la segunda inversion a los socios.

11.4 CASO DE ESTUDIO 4

Este es uno de los casos mas desfavorables a los cuales podria que tener que hacer frente la
comercializadora. En un primer momento, se plantea que debido a una posible mala gestién
y estrategias de marketing y networking insuficientes no se sea capaz de captar clientes el
primer afo. Esto provoca que en el segundo afio se deba despedir a un empleado para suplir
costes, y aumentar el gasto en marketing y publicidad. Con esta estrategia se conseguira
captar un primer cliente en el afio dos, lo cual supone una gran fuente de ingresos. Con esto
se comenzara a reducir los costes de marketing. De nuevo, debido a la falta de personal no
se conseguiria un nuevo cliente en el afio 3 por lo que haria falta recurrir de nuevo a la
financiacion con el capital propio y los socios. Como se menciona anteriormente, se habia
dejado un margen de otros 70.000€ por parte de cada uno para hacer frente a este tipo de
situaciones. Con esto se volvera a contratar a un empleado y se ampliaran los gastos para el
marketing, lo que supondra la adquisicion de un nuevo cliente en ese mismo afio (Afio 4).
Esta estrategia permitira a la comercializadora volver a contratar un nuevo empleado en el

afio 5 e invertir mas dinero en las estrategias de marketing con lo que en ese afo se
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conseguira un nuevo cliente. Ademas, se empezaran a obtener beneficios lo que permitira
contratar mas personal en el siguiente afio permitiendo que las proyecciones de la empresa

vayan en aumento cada afio.
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Capitulo 12. MARKETING

Cualquier empresa que desee destacar y prosperar en el entorno competitivo de la
comercializacion eléctrica en Espafia debe establecer un buen plan de marketing. EI primer
paso para crear una estrategia que guie las acciones de la empresa hacia el éxito es establecer

objetivos claros, tanto a corto como a largo plazo.

12.1 OBJETIVOS

El objetivo inmediato es ganar visibilidad y comenzar a atraer clientes activamente. Esto
requiere una estrategia que integre la presencia digital con estrategias de marketing
convencionales. Es fundamental establecer una presencia en linea sélida mediante un sitio
web facil de usar y profesional que ofrezca a los clientes potenciales toda la informacién
necesaria sobre los servicios ofrecidos, las tarifas y las ventajas competitivas en la era digital.
A su vez, las redes sociales y el marketing de contenidos se han convertido en herramientas
cruciales para interactuar con el publico, proporcionar valor adicional y crear una marca
reconocible. Por ello, més adelante como propuesta de valor se planteara la creacion de una
web o una aplicacion, asi como perfiles en redes sociales como LinkedIn o Instagram.
Ademas, las relaciones publicas y el marketing directo tendran un papel importante en la

generacion de visibilidad.

Por otro lado, es necesario tener una vision a largo plazo y una planificacion estratégica
exhaustiva para sobrevivir y prosperar durante los primeros afios en un mercado tan
competitivo. La creacidn de una base solida de clientes fieles y la expansién gradual de la
cuota de mercado son los objetivos a largo plazo. Esto implica no solo mantener altos
estandares de satisfaccion del cliente, sino también innovar constantemente en la oferta de
servicios. Sera fundamental ser adaptable al cambio y capaz de anticipar las tendencias

futuras del mercado, como la transicion hacia energias mas limpias y sostenibles.
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12.2 ESTRATEGIA

La estrategia de marketing se va a basar en dos pilares fundamentales. El fisico y el digital.
Por un lado, se usarén las redes sociales como LinkedIn para publicar articulos que estén
relacionados tanto con mi comercializadora como con el sector eléctrico. El objetivo de esto
es informar y educar a los clientes no solo acerca de nosotros sino también sobre los temas
relacionados con los avances energéticos. Ademas, incluiré articulos de interés que estén
relacionados con mis clientes objetivo, que son los hospitales y los centros de refrigeracion
y congelacion. Trataré de dar a conocer nuevas investigaciones que estén realizando o

proyectos que quieran desarrollar.

De la misma manera, se plantea la creacion de una aplicacion mdvil que cuente con
diferentes apartados. Uno de ellos ird destinado a los hospitales, a todo lo que necesitan
conocer sobre sus facturas y a subir informacion que pueda ser util para ellos. De la misma
forma habré otro apartado para los centros de refrigeracién. También habréa un enlace hacia
un blog donde iré actualizando informacion tanto del sector eléctrico como de los articulos
que sean de interés en funcion de las peticiones de los clientes. También sera importante

invertir en publicidad tanto fisica como digital para dar visibilidad a la comercializadora.

Por otro lado, se busca la captacién directa de clientes mediante visitas a hospitales y centros
de refrigeracion. Para ello, se ofreceran propuestas de valor unicas que se alineen con sus
objetivos y se promocionar programas de fidelizacion de clientes y recompensas. También
se planteara la posibilidad de invertir en alguno de sus proyectos de interés. Por altimo, se

llevaran a cabo asesorias para ayudarles a reducir su consumo energético.

Ademas, se atenderan eventos y ferias puesto que representan oportunidades para poder
adquirir nuevos conocimientos del sector. Estos eventos brindan a las empresas una ventana
directa a las Gltimas innovaciones tecnoldgicas y tendencias del mercado, lo que les permite
mantenerse al dia con los avances mas recientes y adaptar sus ofertas para mantenerse

competitivos.
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A su vez, estos eventos no solo sirven como centros de aprendizaje, sino también como
lugares de reunion para profesionales de la industria, socios y posibles clientes. Participar
activamente en estos entornos nos permitird aumentar nuestra red de contactos
significativamente. Esto significa atraer a nuevos clientes y establecer alianzas estratégicas
con otras empresas. En estos eventos, el networking puede conducir a oportunidades de

colaboracion que de otra forma serian dificiles de encontrar.

Por ultimo, pero no menos importante, estos eventos brindan la oportunidad de recibir
feedback directo de posibles clientes y otros actores del mercado. A traves de la conversacion
y la observacion, se puede obtener informacion util sobre las necesidades especificas de los

clientes.

Para captar la atencidn de los clientes se creara un logo sencillo pero llamativo, facilmente

reconocible tanto por los clientes como por otras empresas.

(%

ELECTRITION

e

Figura 41. Logo de la comercializadora de electricidad.
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Figura 42. Folleto de presentacion de la aplicacién movil de la comercializadora.

1ELECTRIT|C9NI

f@‘J

Figura 43. Folleto de presentacion de la pagina web de la comercializadora.

Con todo esto nuestra mision es clara y es lo que se pretende transmitir a los clientes: se
busca energizar la asistencia sanitaria y alimenticia con soluciones sostenibles y fiables,
promoviendo la eficiencia energética con el posible uso de energias renovables, como es la
fotovoltaica. Todo ello para asegurar un suministro eléctrico constante y econémico, que

permita alinearnos con sus objetivos y que nos permita contribuir con el medio ambiente.
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Capitulo 13. RIESGOS

La creacion de una comercializadora de energia conlleva una serie de desafios y riesgos que

deben evaluarse y gestionarse minuciosamente. Estos riesgos se dividen en varias categorias:

13.1 RIESGOS DEL MERCADO

Por un lado, se presentan las fluctuaciones en el precio de la energia. Una correcta estimacion
de estos precios puede llevar a contratos con precios desfavorables para la comercializadora.
Por ello es necesario contar con personal cualificado que sea capaz de desarrollar un analisis
minucioso del mercado y sea capaz de gestionar este tipo de riesgos. Ademas, como se
menciona en capitulos anteriores, los contratos de futuros para la adquisicion de energia a
precios fijos pueden reducir los efectos de estas variaciones. Aunque estos contratos pueden

conllevar menos beneficios, presentan un menor riesgo asociado.

También es importante considerar la competencia del mercado. Como se comento
anteriormente, el mercado eléctrico se caracteriza no solo por la presencia de grandes
comercializadoras como Iberdrola, que cuentan con la mayor parte de los clientes, sino
también con otras muchas pequefias comercializadoras que también luchan por hacerse un
hueco en el mercado eléctrico. La falta de diferenciacion frente a estas puede provocar una
competencia por precios bajos, lo que puede disminuir los margenes de beneficio. O en el
peor caso, la dificultad de captacion de clientes. Enfocarse en servicios personalizados y
nichos de mercado especificos, como los hospitales, seré lo que nos permita diferenciarnos

del resto.

Finalmente, una mala seleccion del cliente objetivo puede dar conllevar a problemas con los
ingresos. Es por ello por lo que para evitar este problema se busco como clientes objetivo
aquellas industrias medianamente grandes que consumen un suministro de energia fijo y

relativamente estable durante todo el afio.
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13.2 RIESGOS OPERATIVOS

En este sentido, otro riesgo importante es la correcta gestion de la capacidad. Un exceso de
capacidad puede resultar en ineficiencias y costes innecesarios, mientras que una capacidad
insuficiente puede resultar en penalizaciones en el mercado de desvios y, en menor medida,
causar una mala reputacion. El precio del desvio a subir se calculara en funcion de si el saldo
neto horario de las energias de balance es negativo, cero o nulo, utilizando el precio marginal
del mercado diario o un precio ponderado en casos particulares. El precio del desvio a
bajar se determinaré utilizando criterios similares al calcular el saldo neto horario de las

energias de balance [19].

C/MWH
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Figura 44. Precio de los desvios en tiempo real [20].

Otro riesgo asociado supone que el operador se equivoque a la hora de escribir la compra o
la venta de energia con un cero de mas o de menos. Esto trae consigo grandes consecuencias

debido al desajuste que conlleva.
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13.3 RIESGOS FINANCIEROS

Es fundamental para la estabilidad y el crecimiento de una comercializadora de energia
eléctrica administrar adecuadamente sus finanzas. Mantener la liquidez y controlar el
endeudamiento requiere una gestion cuidadosa del flujo de caja y una politica de crédito
estricta. La falta de gestion financiera puede resultar en una liquidez insuficiente y costes
financieros elevados, poniendo en peligro la operacion y la posicidn competitiva de la
empresa. Por lo tanto, se requiere un enfoque estratégico y cauteloso que nos permita navegar
con seguridad y eficacia por el entorno dinamico del mercado de la energia. Hay que
considerar el riesgo de caer en opciones de financiamiento con condiciones desfavorables,
como tasas de interés altas o restricciones, lo que puede limitar la flexibilidad operativa y
absorber recursos financieros importantes. Es por ello, que como principal medida se
buscaran varias fuentes de financiacion. Por un lado, la financiacion por parte de bancos,
que conlleva el riesgo asociado de ser capaces de devolver la deuda y pagar las tasas de
interés bastante elevadas. Y, por otro lado, se buscara la financiacién con capital propio y
asociados. Se planteara que cada uno ponga una parte, pero con un margen con el cual sean
capaces de aportar la misma cantidad en caso necesario.

13.4 RIESGOS LEGALES Y REGULATORIOS

Cualquier comercializadora de energia debe estar familiarizada con el ambito legal y
regulatorio. Abarca desde la gestién de contratos hasta el cumplimiento de la normativa,
cada uno con sus propias dificultades. Es necesario prestar mucha atencion y experiencia a
la creacion y gestion de contratos, especialmente con organizaciones importantes como
hospitales. Es esencial contar con un equipo legal competente para asegurarse de que todos
los acuerdos cumplan con la legislacion vigente y protejan los intereses de la empresa.
Ademas de la elaboracién de acuerdos contractuales, el cumplimiento de las regulaciones
sectoriales es un tema complicado y en constante cambio. Las leyes y que regulan la
comercializacion de energia, la financiacion y las operaciones comerciales establecen el

marco dentro del cual debe operar la empresa. La negligencia en este &ambito no solo puede
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resultar en sanciones, sino que también puede dafar la reputacion de la empresa,

disminuyendo su capacidad para atraer nuevos clientes y retener a los clientes existentes.

Es fundamental que la comercializadora se mantenga informada sobre los cambios
legislativos y actle de manera proactiva en este sentido. Esto implica no solo responder a
los cambios en la regulacion, sino también anticipar los posibles cambios politicos y
econdmicos que puedan afectar las operaciones de la empresa.

Finalmente, bajo la CNMC en Espafia, retrasar los pagos de peajes de acceso a la red
eléctrica, incluso por unos pocos dias, puede tener consecuencias graves. De acuerdo con la
normativa actual, especialmente la Ley 24/2013 del Sector Eléctrico [45], la falta de
cumplimiento de las obligaciones de pago puede resultar en una sancion severa. La CNMC
tiene la autoridad para sancionar los incumplimientos relacionados con los peajes de acceso.
Estas infracciones son graves porque afectan la estabilidad y sostenibilidad financiera del
sistema eléctrico, asi como la equidad y el funcionamiento eficiente del mercado energético.
Si una empresa retrasa los pagos, no solo afecta sus operaciones internas, sino que también
le impone una carga financiera adicional a otras partes del sistema, las cuales pueden verse

obligadas a cubrir el déficit temporalmente [62].

13.5 RIESGOS SOCIALES Y AMBIENTALES

En la actualidad, donde la sostenibilidad es esencial para el futuro de cualquier empresa, los
riesgos sociales y ambientales son un componente importante de la estrategia corporativa de
una comercializadora de energia. El impacto de las operaciones empresariales en el medio
ambiente no es solo un asunto de cumplimiento; es una responsabilidad social y una parte
importante de la reputacion de la empresa. La promocion de la eficiencia energética y la
adopcion de energias renovables es crucial para mantenerse competitivos en un mercado
cada vez mas preocupado por el medio ambiente. Las empresas y los consumidores estan

exigiendo fuentes de energia mas ecoldgicas y practicas comerciales mas sostenibles. Como
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resultado, una comercializadora que prioriza la sostenibilidad puede destacarse y atraer

clientes que valoran estas iniciativas.

13.6 RIESGOS ESTRATEGICOS

En el &mbito de la comercializacion de energia, los riesgos estratégicos ocupan un lugar muy
importante, especialmente aquellos relacionados con las decisiones de compra de
electricidad. La diferencia entre maximizar los beneficios y enfrentarse a resultados
financieros desfavorables puede ser la capacidad para ajustar rapidamente la estrategia de
compra ante cambios en los precios de la energia o en las tendencias de consumo. La empresa
puede enfrentar dificultades si sigue una estrategia de compra estricta que no evalta las
fluctuaciones del mercado ni las sefiales emergentes. Por ejemplo, mantener precios elevados
durante periodos de baja en el mercado puede tener un impacto negativo en los margenes de
beneficio. Del mismo modo, no aprovechar oportunidades de precios bajos por falta de
prevision o flexibilidad puede resultar en una pérdida de competitividad frente a empresas

mas agiles y estratégicamente adaptativas.
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Capitulo 14. CONCLUSION

Un proyecto ambicioso que enfrenta numerosos desafios iniciales es la creacion de una
comercializadora de electricidad enfocada en el suministro a hospitales y centros de
refrigeracion y congelacion de alimentos y medicamentos en Madrid. Los riesgos son
significativos, desde una inversion inicial, hasta la complejidad de cumplir con regulaciones
estrictas y asegurar una operacion continua y fiable. Sin embargo, en este trabajo de fin de
grado, se delinean estrategias solidas y efectivas para superar estos obstaculos a través del

analisis y la planificacion exhaustivos.

Se ha demostrado mediante un andlisis del mercado eléctrico, que una gestion efectiva y
adaptativa puede reducir los riesgos y aprovechar las oportunidades que este sector ofrece.
Se ha descubierto que, en los sectores objetivo, la demanda constante y critica de electricidad
proporciona una base de mercado estable y a largo plazo. Ademas, la estrategia financiera
que se plantea garantiza la disposicion de los recursos necesarios para mantener la empresa
durante su etapa inicial y posterior, lo que facilita el camino hacia la rentabilidad y el

crecimiento sostenidos.

En resumen, este trabajo de fin de grado ha demostrado que, aunque una comercializadora
de electricidad inicie su operacion en un entorno dificil, es posible tener éxito con una buena
gestion, un analisis exhaustivo y una ejecucion estratégica. Se espera que la empresa no solo
supere los desafios iniciales, sino que también prospere y mantenga su rentabilidad en el

futuro, con la posibilidad de expandirse a otras regiones del pais.
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CASO 1
Cajaini
Contratos
Energia
Ingresos
Energia
T. fija

T. index
T.ahorro
Potencia
C. variab
Cargos e.
P. trans
P. distr
Capacidad
Cargos p.
P. distr
P. trans
(OR)

oM
FNEE
TOVP
Ajuste
IEE
Compra
MARGEN

Unidad
€

MWh
€
€/KWh
0.1079
0.1056
0.1033
41.5
€
-0.005
-0.0123
-0.0153
-0.0014
-2.446
-22.25
-15.098
-0.0002
-0.00003
-0.0005
-0.015
-0.01087
-0.025
-0.045

0

Ao 1
590000
3

42000
4560600
4336500
0

0
4336500
224100
4194854
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81528.01
7349.16
1554.84
20893.03
68409
456540
108412.5
1890000
365756.2

Ao 2
488345
3

42000
4560600
4336500
0

0
4336500
224100
4194854
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81528.01
7349.16
1554.84
20893.03
68409
456540
108412.5
1890000
365756.2

Ao 3
388990
4

56000
6113980
4336500
0
1478680
4336500
298800
5594466
277536
689416
858144
77280
17613.8
160234.5
108704
9798.88
2073.12
27857.4
91709.7
608720
145379.5
2520000
519513.1

ANEXO |

Ao 4
420425
4

56000
6113980
4336500
0
1478680
4336500
298800
6995322
277536
689416
1072680
77280
17613.8
160234.5
108704
9798.88
2073.12
27857.4
91709.7
608720
145379.5
2520000
519513.1

Ano 5
412335
5

70000
7698440
4336500
1509760
1478680
4336500
373500
6995322
346920
861770
1072680
96600
22017.25
200293.1
135880
9798.88
2591.4
34821.71
115476.6
760900
183123.5
3150000
703117.8

Ao 6
502423
5

70000
7698440
4336500
1509760
1478680
4336500
373500
6995322
346920
861770
1072680
96600
22017.25
200293.1
135880
12248.6
2591.4
34821.71
115476.6
760900
183123.5
3150000
703117.8

Tabla 27. Margen de la comercializadora caso 1

Ao 7
594236
5

70000
7698440
4336500
1509760
1478680
4336500
373500
6995322
346920
861770
1072680
96600
22017.25
200293.1
135880
12248.6
2591.4
34821.71
115476.6
760900
183123.5
3150000
703117.8

Ao 8
687775

5

70000
7698440
4336500
1509760
1478680
4336500
373500
6995322
346920
861770
1072680
96600
22017.25
200293.1
135880
12248.6
2591.4
34821.71
115476.6
760900
183123.5
3150000
703117.8

Ao 9
783038
5

70000
7698440
4336500
1509760
1478680
4336500
373500
6995322
346920
861770
1072680
96600
22017.25
200293.1
135880
12248.6
2591.4
34821.71
115476.6
760900
183123.5
3150000
703117.8

Ao 10
880026
5

70000
7698440
4336500
1509760
1478680
4336500
373500
6995322
346920
861770
1072680
96600
22017.25
200293.1
135880
12248.6
2591.4
34821.71
115476.6
760900
183123.5
3150000
703117.8



CASO 1 u.
Cajaini
Margen
C. fijos
Personal
Seguros
Alquiler
Publicid.
Software
MEFF
oS
Ordenad.
Fianza

EBITDA
Amortiza.
EBIT

Inversion
Intereses
Antes.
Imp
Impuesto
Deuda
Resultado
Cap. ini.
Cajafin.

0.04

0.25

-6000
-4000

450000

150000
590000

Ao 1
590000
0
404400
225000
50000
12000
35000
15000
10000
2400

-38654
600
-39254,7

405000

-18000
-57254,7

-45000
-57254,7

488345

Ao 2
488345
121915
403900
135000
30000
12000
37000
15000
10000
2400

-38154
600
-38754,7

360000

-16200
-54954,7

-45000
-54954,7

388990

Ao 3
388990
121915
403400
135000
30000
12000

36500
15000

10000
2400

116113,1
600
115513,1

315000
-14400
101113,1

-25278,2
-45000
75834,8

420425

Afo 4
420425
275682
457900
180000
40000
12000

37000
15000

10000
2400

61613,1
600
61013,1

270000
-12600
48413,1

-12103,2
-45000
36309,8

412335

Ao 5
412335
459287
512400
225000
50000
12000
37500
15000
10000
2400

190717
600
190117,7

225000
-10800
179317

-44829,4
-45000
134488

502423

Tabla 18. Balance final caso 1

ANo 6
502423
459287
511900
270000
50000
12000
37000
15000
10000
2400

191217
600
190617,

180000
-9000
181617

-45404,4
-45000
136213

594236

Afo 7
594236
459287
511400
270000
50000
12000
36500
15000
10000
2400

191717
600
191117,7

135000
-7200
183917

-45979,4
-45000
137938

687775

Ao 8
687775
459287
510900
270000
50000
12000
36000
15000
10000
2400

192217
600
191617

90000
-5400
186217

-46554,4
-45000
139663

783038

Afo 9
783038
459287
510400
270000
50000
12000
35500
15000
10000
2400

192717
600
192117,7

45000
-3600
188517

-47129,4
-45000
141388

880026

Afo 10
880026
459287
509900
270000
50000
12000
35000
15000
10000
2400

193217
600
192617

0
-1800
190817

477044
-45000
143113

978740



CASO 2
Cajaini
Contratos
Energia
Ingresos
Energia
T.fija

T. index
T. ahorro
Potencia
C. variab
Cargos e.
P.trans
P. distr
Capacidad
Cargos p.
P. distr
P. trans
(OR)

oM
FNEE
TOVP
Ajuste
IEE
Compra
MARGEN

Unidad
€

MWh
€
€/KWh
0.1079
0.1056
0.1033
41.5
€
-0.005
-0.0123
-0.0153
-0.0014
-2.446
-22.25
-15.098
-0.0002
-0.00003
-0.0005
-0.015
-0.01087
-0.025
-0.045

0

Afo 1
590000
1

14000
1520200
1445500
0

0
1445500
74700
1398284
69384
172354
214536
19320
4403.45
40058.63
27176
2449.72
518.28
6964.34
22803
152180
36137.5
630000
121915.1

Ao 2
299515
2

28000
3073580
2924180
0
1478680
1445500
149400
2797897
138768
344708
429072
38640
8806.9
80117.23
54352.1
4899.44
1036.56
13928.68
46103.7
304360
73104.5
1260000
275682.9

Ao 3
209498
3

42000
4593780
4369680
0
1478680
2891000
224100
4196181
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81527.1
7349.16
1554.84
20893.1
68906.7
456540
109242
1890000
397598.1

Afo 4
188696
4

56000
6178240
5879440
1509760
1478680
2891000
298800
5597037
277536
689416
858144
77280
17613.8
160234.5
108704.1
9798.88
2073.12
27857.4
92673.6
608720
146986
2520000
581202.7

ANo 5
271273
4

56000
6178240
5879440
1509760
1478680
2891000
298800
5597037
277536
689416
858144
77280
17613.8
160234.5
108704.1
9798.88
2073.12
27857.4
92673.6
608720
146986
2520000
581202.7

ANo 6
355575
4

56000
6178240
5879440
1509760
1478680
2891000
298800
5597037
277536
689416
858144
77280
17613.8
160234.5
108704.1
9798.88
2073.12
27857.4
92673.6
608720
146986
2520000
581202.7

Tabla 29. Margen de la comercializadora caso 2

Ao 7
441602
4

56000
6178240
5879440
1509760
1478680
2891000
298800
5597037
277536
689416
858144
77280
17613.8
160234.5
108704.1
9798.88
2073.12
27857.4
92673.6
608720
146986
2520000
581202.7

Ao 8
529354
4

56000
6178240
5879440
1509760
1478680
2891000
298800
5597037
277536
689416
858144
77280
17613.8
160234.5
108704.1
9798.88
2073.12
27857.4
92673.6
608720
146986
2520000
581202.7

Afo 9
618831
4

56000
6178240
5879440
1509760
1478680
2891000
298800
5597037
277536
689416
858144
77280
17613.8
160234.5
108704.1
9798.88
2073.12
27857.4
92673.6
608720
146986
2520000
581202.7

Afo 10
710033
4

56000
6178240
5879440
1509760
1478680
2891000
298800
5597037
277536
689416
858144
77280
17613.8
160234.5
108704.1
9798.88
2073.12
27857.4
92673.6
608720
146986
2520000
581202.7



CASO 2 u.
Cajaini
Margen
C. fijos
Personal
Seguros
Alquiler
Publicid.
Software
MEFF
oS
Ordenad.
Fianza

EBITDA
Amortiza.
EBIT

Inversion
Intereses
Antes.
Imp
Impuesto
Deuda
Resultado
Cap. ini.
Cajafin.

0.04

0.25

0 Ao 1
590000
581202
349400
225000
50000
12000
35000
15000
10000
2400

-6000

-4000

-227484

600

-228084
450000 405000
-18000
-246084

-45000
-246084
150000
590000 299515

Ao 2
299515
581202
348900
225000
50000
12000
34500
15000
10000
2400

-13217
600
-73817

360000

-16200
-90017

-45000
-90017

209498

Ao 3
209498
581202
403400
270000
60000
12000
34000
15000
10000
2400

-5801.97
600
-6401.97

315000

-14400
-20801

-45000
-20801

188696

Tabla 30. Balance final caso 2.

Ao 4
188696
581202
457900
315000
70000
12000
33500
15000
10000
2400

123302
600
122702

270000
-12600
110102

-27525
-45000
82577

271273

ANo 5
271273
581202
457400
315000
70000
12000
33000
15000
10000
2400

123802
600
123202

225000
-10800
112402

-28100
-45000
84302

355575

ANo 6
355575
581202
456900
315000
70000
12000
32500
15000
10000
2400

124302
600
123702

180000
-9000
114702

-28675
-45000
86027

441602

Afo 7
441602
581202
456400
315000
70000
12000
32000
15000
10000
2400

124802
600
124202

135000
-7200
117002

-29250
-45000
87752

529354

Ao 8
529354
581202
455900
315000
70000
12000
31500
15000
10000
2400

125302
600
124702

90000
-5400
119302

-29825
-45000
89477

618831

Afo 9
618831
581202
455400
315000
70000
12000
31000
15000
10000
2400

125802
600
125202

45000
-3600
121602

-30400
-45000
91202

710033

Afo 10
710033
581202
454900
315000
70000
12000
30500
15000
10000
2400

126302
600
125702

0
-1800
123902

-30975
-45000
92927

802960



CASO 3
Cajaini
Contratos
Energia
Ingresos
Energia
T.fija

T. index
T. ahorro
Potencia
C. variab
Cargos e.
P.trans
P. distr
Capacidad
Cargos p.
P. distr
P. trans
(OR)

oM
FNEE
TOVP
Ajuste
IEE
Compra
MARGEN

Unidad
€

MWh
€
€/KWh
0.1079
0.1056
0.1033
41.5
€
-0.005
-0.0123
-0.0153
-0.0014
-2.446
-22.25
-15.098
-0.0002
-0.00003
-0.0005
-0.015
-0.01087
-0.025
-0.045

0 Afol
590000
1
14000
1520200
1445500
0
0
1445500
74700
1398284
69384
172354
214536
19320
4403.45
40058.63
27176
2449.72
518.28
6964.34
22803
152180
36137.5
630000
121915.1

Ao 2
299515
1

14000
1520200
1445500
0

0
1445500
74700
1398284
69384
172354
214536
19320
4403.45
40058.63
27176
2449.72
518.28
6964.34
22803
152180
36137.5
630000
121915.1

Ao 3
55730

2

28000
3073580
2924180
0
1478680
1445500
149400
2797897
138768
344708
429072
38640
8806.90
80117.26
54352
4899.44
1036.56
13928.7
46103.7
304360
73104.5
1260000
275682.9

Afo 4
1013.10
3

42000
4593780
4369680
0
1478680
2891000
224100
4196181
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81528
7349.16
1554.84
20893
68906.7
456540
109242
1890000
397598

ANo 5
17386.6
3

42000
4593780
4369680
0
1478680
2891000
224100
4196181
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81528
7349.16
1554.84
20893
68906.7
456540
109242
1890000
397598

ANo 6
35485

3

42000
4593780
4369680
0
1478680
2891000
224100
4196181
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81528
7349.16
1554.84
20893
68906.7
456540
109242
1890000
397598

Tabla 31. Margen de la comercializadora caso 3.

Ao 7
37210

3

42000
4593780
4369680
0
1478680
2891000
224100
4196181
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81528
7349.16
1554.84
20893
68906.7
456540
109242
1890000
397598

Ao 8
60033

3

42000
4593780
4369680
0
1478680
2891000
224100
4196181
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81528
7349.16
1554.84
20893
68906.7
456540
109242
1890000
397598

Afo 9
69758

3

42000
4593780
4369680
0
1478680
2891000
224100
4196181
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81528
7349.16
1554.84
20893
68906.7
456540
109242
1890000
397598

Afo 10
73208

3

42000
4593780
4369680
0
1478680
2891000
224100
4196181
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81528
7349.16
1554.84
20893
68906.7
456540
109242
1890000
397598



CASO 3 u.
Cajaini
Margen
C. fijos
Personal
Seguros
Alquiler
Publicid.
Software
MEFF
oS
Ordenad.
Fianza

EBITDA
Amortiza.
EBIT

Inversion
Intereses
Antes.
Imp
Impuesto
Deuda
Resultado
Cap. ini.
Cajafin.

0.04

0.25

0 Ao 1
590000
121915
349400
225000
50000
12000
35000
15000
10000
2400

-6000

-4000

-227484

600

-228084
450000 405000
-18000
-246084

-45000
-246084
150000
590000 299515

Ao 2
299515
121915
348900
225000
50000
12000
34500
15000
10000
2400

-226984
600
-227584

360000

-16200
-243784

-45000
-243784

55730

Ao 3
55730
275682
348400
225000
50000
12000
34000
15000
10000
2400

-12717.1
600
-73317

315000
-14400
-87717

-45000
-87717
33000
1013.10

Tabla 32. Balance final caso 3.

Afo 4
1013.10
397598
34790
270000
60000
12000
33500
15000
10000
2400

49698
600
49098

270000
-12600
36498

-45000
27373
-11000
17386.6

ANo 5
17386.6
397598
347400
270000
60000
12000
33000
15000
10000
2400

50198
600
49598

225000
-10800
38798

-45000
29098
-11000
35485

ANo 6
35485
397598
346900
270000
60000
12000
32500
15000
10000
2400

50698
600
50098

180000
-9000
41098

-24.51
-45000
30823
-11000
37210

Afo 7
37210
397598
346400
270000
60000
12000
32000
15000
10000
2400

51198
600
50598

135000
-7200
43398

-599.51
-45000
62548

60033

Ao 8
60033
397598
345900
270000
60000
12000
31500
15000
10000
2400

51698
600
51098

90000
-5400
45698

-1174.51
-45000
34273

69758

Afo 9
69758
397598
345400
270000
60000
12000
31000
15000
10000
2400

52198
600
51598

45000
-3600
47998

-1749.51
-45000
35998

73208

Ao 10
73208
397598
344900
270000
60000
12000
30500
15000
10000
2400

52698
600
52098

0
-1800
50298

-2324.51
-45000
37723

74933.6



CASO 4 Unidad
Caja ini. €
Contratos

Energia MWh
Ingresos €
Energia €/KWh
T.fija 0.1079
T. index 0.1056
T. ahorro 0.1033
Potencia 41.5
C. variab €
Cargos e. -0.005
P.trans -0.0123
P. distr -0.0153
Capacidad -0.0014
Cargos p. -2.446
P. distr -22.25
P. trans -15.098
(OR) -0.0002
oM -0.00003
FNEE -0.0005
TOVP -0.015
Ajuste -0.01087
IEE -0.025
Compra -0.045
MARGEN

0

Afo 1
590000

clNeolNololNeoleolellolNoelolololololellelliolololoNellollole]

Ao 2
177600
1

14000
1520200
1445500
0

0
1445500
74700
1398284
69384
172354
214536
19320
4403.45
40058.63
27176
2449.72
518.28
6964.34
22803
152180
36137.5
630000
121915.1

Ao 3
207915
1

14000
1520200
1445500
0

0
1445500
74700
1398284
69384
172354
214536
19320
4403.45
40058.63
27176
2449.72
518.28
6964.34
22803
152180
36137.5
630000
121915.1

Afo 4
30530.15
2

28000
3073580
2924180
0
1478680
1445500
149400
2797897
138768
344708
429072
38640
8806.9
80117.26
54352.1
4899.44
1036.56
13928.7
46103.7
304360
73104.5
1260000
275682.9

ANo 5
2692.36
3

42000
4658040
4433940
1509760
1478680
1445500
224100
4198752
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81528.1
7349.16
1554.84
20893.1
69870.6
456540
110848.5
1890000
459287.6

ANo 6
58283

3

42000
4658040
4433940
1509760
1478680
1445500
224100
4198752
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81528.1
7349.16
1554.84
20893.1
69870.6
456540
110848.5
1890000
459287.6

Tabla 33. Margen de la comercializadora caso 4.

Afo 7
74348

3

42000
4658040
4433940
1509760
1478680
1445500
224100
4198752
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81528.1
7349.16
1554.84
20893.1
69870.6
456540
110848.5
1890000
459287.6

Ao 8
92139

3

42000
4658040
4433940
1509760
1478680
1445500
224100
4198752
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81528.1
7349.16
1554.84
20893.1
69870.6
456540
110848.5
1890000
459287.6

Afo 9
111655
3

42000
4658040
4433940
1509760
1478680
1445500
224100
4198752
208152
51706
643608
57960
13210.35
120175.9
81528.1
7349.16
1554.84
20893.1
69870.6
456540
110848.5
1890000
459287.6

Afo 10
132895
3

42000
4658040
4433940
1509760
1478680
1445500
224100
4198752
208152
517062
643608
57960
13210.35
120175.9
81528.1
7349.16
1554.84
20893.1
69870.6
456540
110848.5
1890000
459287.6



CASO 4 U.
Cajaini
Margen
C. fijos
Personal
Seguros
Alquiler
Publicid.
Software
MEFF
oS
Ordenad.
Fianza

EBITDA
Amortiza.
EBIT

Inversion
Intereses
Antes.
Imp
Impuesto
Deuda
Resultado
Cap. ini.
Cajafin.

0.04

0.25

0 Ao 1
590000
0
349400
225000
50000
12000
35000
15000
10000
2400

-6000

-4000

-349400

600

-350000
450000 405000
-18000
-368000

-45000
-368000
150000
590000 177600

Ao 2
177600
121915
240400
135000
30000
12000

37000
15000

10000
2400

-118484
600
-119084

360000
-16200
-135284

-45000
-135284
210000
207915

Ao 3
207915
121915
239900
135000
30000
12000
36500
15000
10000
2400

-117984
600
-118584

315000

-14400
-121984

-45000
-132984

30530.1

Tabla 34. Balance final caso 4.

Ao 4
30530.1
275682
240400
180000
40000
12000
37000
15000
10000
2400

35282
600
34682.9

270000
-12600
22082.9

-5520.74
-45000
16562.2

2692.36

ANo 5
2692.36
459287
295900
225000
50000
12000
37500
15000
10000
2400

163387
600
162787

225000
-10800
151987

-37996
-45000
113990
-14000
58283

ANo 6
58283
459287
350400
270000
50000
12000
37000
15000
10000
2400

108887
600
108287

180000
-9000
99287

-24821
-45000
74465.7
-14000
74348

Afo 7
74348
459287
349900
270000
50000
12000
36500
15000
10000
2400

109887
600
108787

135000
-7200
101587

-25396
-45000
76190.7
-14000
92139

Ao 8
92139
459287
349400
270000
50000
12000
36000
15000
10000
2400

110387
600
109287

90000
-5400
103887

-25971
-45000
77915.7
-14000
111655

Afo 9
111655
459287
348900
270000
50000
12000
35500
15000
10000
2400

110887
600
109787

45000
-3600
106187

-26546
-45000
79640.7
-14000
132895

Ao 10
132895
459287
348400
270000
50000
12000
35000
15000
10000
2400

193217
600
110287

0
-1800
108487

-27121
-45000
81365.7
-14000
155861



