
[image: Image]


[image: Image]


[image: Image]


[image: Image]


Septiembre, 2021

© ESIC EDITORIAL

Avda. de Valdenigrales, s/n. 28223 Pozuelo de Alarcón (Madrid)

Tel. 91 452 41 00

www.esic.edu/editorial

© Javier Sevilla Bernardo

ISBN: 978-84-18944-08-6

Cubierta: ESIC



	Fotocomposición y Fotomecánica:

	Nueva Maqueta




	 
	Doña Mencía, 39
28011 Madrid






Queda prohibida toda reproducción de la obra o partes de la misma por cualquier medio sin la preceptiva autorización previa.



ÍNDICE



1. CONTEXTO

2. DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA

3. EL PROCESO DE CREACIÓN Y LANZAMIENTO DE UNA NUEVA BATERÍA AL MERCADO

4. LOS DESAFÍOS A LOS QUE SE ENFRENTA

5. PREGUNTAS DEL CASO

6. ANEXOS: SITUACIÓN DEL MERCADO FOTOVOLTAICO

7. REFERENCIAS


Javier Sevilla Bernardo

[image: ]

Es psicólogo industrial por la UCM, especialista en recursos humanos por la UAM y doctorando en Economía Aplicada a la Innovación y al Comportamiento Organizacional en la Nueva Empresa. Javier dispone de una amplia experiencia Investigadora en diferentes proyectos orientados al análisis del competencias de triunfo/crecimiento en start-ups, y el éxito de jóvenes emprendedores.

A lo largo de su carrera profesional ha pasado por el entorno multinacional como director de recursos humanos gestionando nueve países de Europa en empresas como Stryker-Medical, Mexx-LizClaiborne, World Software Services o Arthur Andersen (actualmente Deloitte).

www.linkedin.com/in/jsevilla/



Caso original del profesor Javier Sevilla Bernardo, bajo la supervisión de Ximena Muñoz-Vivas. Desarrollado como base para discusión en clase y no como ejemplo ilustrativo del manejo eficaz o ineficaz de una situación administrativa. Los datos utilizados en este caso se basan en información pública de la empresa, obtenida a través de su página web y otras fuentes de información, y complementada con información obtenida en las entrevistas personales realizadas.

Original del 25 de mayo de 2021. Última revisión 10 de mayo de 2021.



Son las 10:00 de la noche del 28 de febrero de 2021 y, en la incubadora de ESIC, el equipo de Lumio está llevando a cabo una reunión crucial con el objetivo de tomar decisiones y adaptar su modelo de negocio para ajustarse mejor a su mercado. La reunión está generando cierta controversia, dado que se ha llegado a un punto de inflexión sobre cómo incluir la nueva batería propia, ManBatt, dentro de la oferta de servicios de la compañía, ya que, hasta ahora, se utilizaban solo baterías fabricadas por terceros para sus instalaciones de energía solar fotovoltaica. Alexis y su equipo deben definir el nuevo modelo de negocio.

El alto precio de la energía y electricidad en España, junto con la gran preocupación existente en la sociedad por el cambio climático, hace que las energías renovables sean un factor clave y con crecimiento potencial en un futuro muy cercano. Además, la dificultad y lentitud para encontrar proveedores o instaladores cualificados, sumado a las dificultades de obtener condiciones de pago beneficiosas para el consumidor, causan que tanto una casa como una empresa tengan difícil el cambio a una energía más limpia y barata como es la energía solar. Lumio nace para solventar este problema de forma eficiente.

1. Contexto

Alexis de las Heras es el CEO de Lumio Solar. Estudió un máster en energías sostenibles en Dinamarca. Concienciado por la importancia de la energía solar se enfocó en este tipo de energías durante el último año de su carrera. Su primer proyecto surgió al convencer a sus padres para colocar paneles fotovoltaicos en su vivienda, siendo el punto inicial en 2018 para la creación de una nueva empresa focalizada en aumentar la rentabilidad de cualquier proyecto solar a nivel familiar.

España representó en 2019 el 90% de las instalaciones fotovoltaicas realizadas en la Unión Europea, pasó de 288 MW a más de 4.000 MW; lideró, entre los países europeos, el número de instalaciones. España se ha convertido en muy pocos años en líder del sector fotovoltaico, generando una fuente de ingresos muy importante para el país. La mejora permanente del marco regulatorio ha sido clave para que las energías renovables se hayan convertido en una fuente importante de productividad e impulso a la actividad económica española.

El Plan Nacional Integrado de Energía y Clima (PNIEC) 2021-2030 tiene como objetivo definir las líneas de actuación para el uso adecuado y eficiente de las energías renovables y que estas promocionen la economía, el empleo, la salud y el medioambiente. El Ministerio para la Transición Ecológica pretende instalar en torno a 30.000 MW de fotovoltaicas hasta 2030 para cumplir con los objetivos de descarbonización comprometidos ante la Comisión Europea.

Todo ello proporciona el contexto adecuado para que nacieran empresas en el 2018, como Lumio, que proporciona un proceso integral de diseño e instalación, de manera rápida y sencilla, a todos sus clientes.

La propuesta de valor de Lumio se focaliza en proporcionar la mejor instalación posible en su tejado tanto para:


– Empresas: que quieren reducir su consumo energético de la red, con un espacio (tejado/solar) disponible. Estos clientes suelen ser proyectos de tamaño medio, del orden de 10.000 kW año.

– Clientes residenciales: residencias unifamiliares, normalmente independientes, que necesitan al menos 4.000 kW año.


Clasificación de clientes por perfil de uso:



	
Perfil 1

	
Perfil 2

	
Perfil 3

	
Propietario de un chalet con solvencia económica.
	
 Propietario de chalet sin solvencia económica. Es importante destacar que Lumio facilita financiación para conseguir ahorro desde el día uno (a través de entidades bancarias se ayudan a financiar las instalaciones).
	
 Propietarios de vivienda en inmueble con tejado compartido. Lumio ofrece soluciones para compartir la instalación entre la comunidad de propietarios.



Fuente: Elaboración propia.

Esta es una gran innovación en el mercado porque Lumio permite que sus clientes puedan ceder vatios-energía y obtener beneficios por ello entrando así en una economía colaborativa o peer-to-peer (P2P). Normalmente, en cualquier proyecto de implantación de energía solar se requiere consumir toda la energía fotovoltaica producida para que sea realmente rentable.

Ante este problema a Alexis se le ocurrió una propuesta innovadora, un P2P market de producción eléctrica totalmente liberalizado (ya que anteriormente no existía nada similar en el mercado). Él mismo generó una asignatura propia en su máster llamada Futuros del Mercado Eléctrico y estudió todo lo relacionado con P2P market para aplicarlo a Lumio. En el 2018 no era posible, pero hoy en día, en el 2021, sí es posible verter a la red de distribución eléctrica el excedente de energía solar producida a través de una comercializadora. Se remunera un porcentaje muy bajo de lo producido, pero Lumio, con su app de gestión, permite revertir los excedentes producidos en energía fotovoltaica a través de la cesión a otros propietarios que la necesiten.

Otro gran valor añadido de Lumio es que trabaja de forma totalmente digitalizada, lo que permite ahorrar tiempos y costes en beneficio del cliente. Utilizan un software de optimización online que nos permite calcular la instalación más rentable y sostenible. Su servicio llave en mano ofrece una garantía inmejorable de instalación (25 años los paneles y 5 años la instalación), y un mantenimiento que incluye estudios de mejores hábitos de consumo, tarifas eléctricas apropiadas, etc.

La matriz de comparación de servicios con respecto a su competencia, instaladores locales, productores o distribuidores (Endesa) e ingenierías (Powen) sería la siguiente:
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Fuente: Elaboración propia.

Los canales que Lumio utiliza activamente para comunicarse y acceder a sus clientes han sido:

• Proveedores o instaladores que derivan proyectos a través de acuerdos con comisión sobre proyecto facturado.

• La web de Habitissimo.es, con la que se tiene firmado un acuerdo comercializador.

• Cuatro colaboradores comerciales pertenecientes a empresas de cargadores de coches que derivan clientes a Lumio de manera activa (www.cargatucoche.com, www.recargagig.com, www.aziraelectricidad.com, www.enchufauto.es).

• Canal web www.lumio.solar.

• Referencias y recomendaciones de clientes existentes (boca a boca).

Actualmente, Lumio no dispone de personal comercial a tiempo completo. El proceso de trabajo una vez cerrado un cliente es el siguiente:

1. Contactan con su cliente y diseñan la instalación: en 48 horas disponen de la mejor solución para cualquier hogar. Utilizan herramientas de diseño digital combinado con un algoritmo de desarrollo propio.

2. Visitan la vivienda: acuerdan visita para comprobar el correcto diseño y solventar cualquier duda. Realizan el plan de ejecución para el día de la instalación.

3. Instalación y seguimiento: una vez aceptado el presupuesto, se instala y se realiza el seguimiento de la instalación. Cada dueño de la instalación podrá gestionar su producción, conocer su consumo y/o la cesión de energía, ver el estado de las baterías de Lumio, además de su ahorro en emisiones, etc. Además, para realizar un mantenimiento predictivo, los datos se transmiten a sus servidores.

¿Cómo Lumio monetiza sus proyectos?

Con el servicio de llave en mano se obtiene cerca de un 25% de margen de beneficio. Se han convertido también en comercializadores o proveedores de energía, obteniendo un 8% del volumen de energía generado por cada proyecto/instalación, que suponen 5 euros al mes/proyecto de facturación para Lumio. En este último tipo de negocio (comercialización) se apuesta por un modelo de negocio basado en el long tail (larga cola) para, fundamentalmente, obtener un gran volumen de clientes con un margen muy bajo.

Sus mayores logros han sido:

• En septiembre de 2019 fueron galardonados con el premio Galileo Master como la start-up andaluza que mejor aprovecha la geolocalización de manera sostenible.

• En octubre de 2019 entran en la aceleradora de ESIC y en la de Telefónica Andalucía Open Future.

• Se han desarrollado proyectos bajos y medios (entre 2.000 y 4.000 kW) con una potencia anual vendida, en 2020, superior a 150.000 Kw.

• Instalaciones realizadas hasta la fecha: 20/25.

• El proceso de decisión de compra tiene una duración de 2-6 meses. Desde que el cliente identifica su necesidad, busca información asociada contactando con Lumio, evalúa las diferentes alternativas y decide la compra pueden pasar 6 meses como máximo.

• Número de proyectos analizados/presupuestados: 150.

• Facturación 19-20: 150.000 €.

• Facturación presupuestada 2021-22: 1.5 M €.

• Crecimiento del número de proyectos actual en 2021 = 15% mensual.

2. Descripción del problema

Las instalaciones solares fotovoltaicas utilizan normalmente baterías para almacenar la energía eléctrica producida en los paneles solares mientras se dispone de buenas condiciones de sol.

Actualmente, se está llevando a cabo una transición de las baterías de plomo o ácido a las baterías de litio. Las baterías de litio son ideales para cubrir las necesidades de almacenamiento de energía solar al ser baterías muy manejables, con muy poco peso (mejoran en un 60% el peso de la competencia). Pero su problema actual es el precio, ya que duplican a las antiguas y encarecen considerablemente el presupuesto de cualquier proyecto fotovoltaico, aunque, actualmente, la mayor parte de las instalaciones colocan este tipo de baterías. En contraprestación, requieren poco mantenimiento y son más resistentes a las descargas irregulares.

Las baterías de litio:

• Larga duración, normalmente, seis veces más que cualquiera convencional.

• Tardan mucho menos tiempo en cargarse.

• No requieren mantenimiento.

• No emiten ningún gas tóxico, líquido o contaminantes.

• Alta eficiencia entre carga y descarga. Muy poca pérdida de energía debido a la gestión de la emisión de calor.

• Mayor potencia continua disponible, no teniendo apenas nada
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