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La gestion en empresas distribuidoras de energia eléctrica aborda la aplicacion
practica en el sector energético de mi primer libro Administracion de empresas para
ingenieros.

Algunos temas forman parte del seminario Estrategias y Politicas del Mercado
Eléctrico de la Especializacion de Energia Eléctrica que dicto en la UTN Santa Fe 'y
UTN Rosario, pero fundamentalmente abarcan una serie de herramientas que
desarrollo en la catedra Organizacion y Administracion de Empresas del quinto nivel
en la carrera de Ingenieria Eléctrica del a UTN Santa Fe.

Todos los temas que aqui se analizan también fueron trabajados en el Programa de
formacion en capacidades para la gestion de empresas distribuidoras de energia
disenado y desarrollado para la Secretaria de Estudios Técnicos y Estadisticas del
Sindicato de Luz y Fuerza de Santa Fe en los anos 2018 y 2019.

Al abordar tematicas transversales del sector energético en general y eléctrico en
particular, este libro complementa otras publicaciones de mi autoria como ser,
Politica energética para un desarrollo sostenible (2020) y Tarifas eléctricas (2019).
La gestion en empresas distribuidoras de energia eléctrica consta de seis capitulo
donde cada uno de ellos plantea una serie de temas alrededor de un problema
especifico que puede ampliarse con la bibliografia que lo acompana y finalizando con
una serie de actividades que son disparadoras para la reflexion.

En el capitulo 1 se aborda el negocio de la distribucion de energia eléctrica y como
este podria cambiar en el futuro, en el capitulo 2 se detallan las funciones clasicas
de un administrador aplicadas al negocio eléctrico. El capitulo 3 aborda el Cuadro de
Mando Integral como herramienta para la definicion de objetivos y de indicadores
para medir su grado de cumplimiento tanto a nivel distribuidora global, como a la
gerencia comercial en particular, definiendo también todos los indicadores para un
Plan Integral de Reduccion de Pérdidas. En otro aspecto, el capitulo 4 trata el tema
de ética empresarial y responsabilidad social empresaria para empresas del sector
energético. Actualmente, el sistema eléctrico se encuentra en medio de una
transformacion ya que la tecnologia y la innovacion tratan de incursionar en los
modelos tradicionales desde la generacion hasta mas alla del medidor, es por ello
que en el capitulo 5 planteamos los nuevos modelos de negocios en la distribucion.
Por altimo, la distribucion de la electricidad se considera un servicio publico y uno de
los objetivos fundamentales de una empresa de distribucion es crear valor publico,
por ello trabajaremos en el capitulo 6 herramientas que permitan desarrollar,
coordinar, facilitar y promover procesos de innovacion abiertos, que centrados en las
personas y basados en la colaboracion, puedan articular a multiples actores en la co-
creacion de soluciones a problemas publicos.

Esta publicacion es para estudiantes, profesores de grado y de posgrado de carreras
universitarias, como asi también administradores, cualquiera sea su puesto de
trabajo, de empresas distribuidoras y comercializadoras de energia eléctrica.
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Definicion de Negocio.
Modelos de Negocio: el concepto.
Cadena de valor de la energia eléctrica.
Mercados energéticos.
La distribucion de energia eléctrica.
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. El futuro de los modelos de negocio de energia.

. Analisis FODA del Negocio de la Distribucion.
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Capitulo 1: EL Negocio de Distribucion de
la Electricidad.

Objetivos

v Conocer el concepto de modelo de negocio y de cadena de
valor aplicados a la distribucion de energia eléctrica.

v Analizar la cadena de valor de la distribucidn de energia
eléctrica de la EPE.

v Conocer y entender informacion de demanda de la EPE.

v Analizar el futuro de los negocios de distribucion de
electricidad.

v Realizar FODA de la distribucion de la EPE.
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Capitulo 1: EL Negocio de Distribucion de
la Electricidad.

Contenidos

. E4S: Empresa, Empresario, Entorno, Economia,

Sustentabilidad.

Metodologia de Planificacién y Estrategia en las

Organizaciones.

Definiciéon de Negocio.

Modelos de Negocio: el concepto.

Cadena de valor de la energia eléctrica.

Mercados energéticos.

La distribucién de energia eléctrica.

El Negocio de la Distribucion de Energia Eléctrica.

La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe.

0. Evolucion de la demanda del sistema interconectado
provincial de la EPESF.

11. Elfuturo de los modelos de negocio de energia.

12. Analisis FODA del Negocio de la Distribucion.

13. Conclusiones.
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Capitulo 1: EL Negocio de Distribucion de
la Electricidad.
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1. E4S: Empresa, Empresario, Entorno, Economia, Sustentabilidad

Organismo social, que operando
en forma organizada, combina la
técnica y los recursos para
producir bienes o prestar
servicios que satisfagan
necesidades, con el objeto de
colocarlos en el mercado para
obtener una ganancia o de servir
a la comunidad.
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Objetivo de la Empresa Econdmica Racional

Bienes y servicios
vendidos |

Ingresos por
ventas de bienes y
servicios

Objetivo Empresa:
Maximizar los
beneficios

EMPRESA

Factores de |
Produccién
Costos de los

Factores de
Produccion

=
- >

La gestin en empresas distribuidoras de
energia eléctrica
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1. E4S: Empresa, Empresario, Entorno, Economia, Sustentabilidad ‘

La gestion en em| istribuidoras de
n

Los objetivos empresariales

Servir ala
Sociedad

Cuidar el

Etica
empresaria

Medio
Ambiente

4

¥ Pagar

Impuestos
al Estado

Lograr
resultados

Dar
trabajos a
EH
_ personas g

precios
competitivos

l\ de calidad

Ofrecer

Ofrecer
productos
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La empresa vista como areas funcionales
ey

\anni

Administrador
Gerente

La empresa vista como cadena de valor
qusd
0l

=

Direccion y Control
Administracion y Finanzas

Areas Gestion del Capital Intelectual
de apoyo 1+D

E-E=8/

Areas esenciales
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Bien econdmico

= Los bienes econdmicos o bienes escasos, por oposicién a
los bienes libres, son aquellos que se adquieren en el
mercado pero pagando un precio por ellos.

= Son bienes materiales e inmateriales que poseen un valor
econdmico y que, por ende, son susceptibles de ser
evaluados en términos monetarios.

= Ente, fisico o virtual, que satisface una necesidad humana
(objetiva o subjetiva), que tiene definida su propiedad y es
escaso (existe al menos un humano independiente de su
propietario que esta dispuesto a intercambiarlo por otro
bien o que esta dispuesto a incurrir en un costo para
producirlo)

= Magnitudes relevante: El valor vs el precio.

= Propiedad fundamental: La necesidad que satisface vs. la
escasez.

1. E4S: Empresa, Empresario, Entorno, Economia, Sustentabilidad

MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

COM. EXTERIOR

Consumo de
extranjeros

Gastos de
argentinos

Consumo (Gasto) Ingresos

Bienes y servicios comprados Bienes y servicios vendidos

Impuestos Netos

g - . Impuestos Netos
 FAMILIAS =~ —————————

- EMPRESAS.
Trabajo, Tierra, Capital,

Conocimiento Factores de Produccion I

Renta, Salarios, Utilidades, Intereses

Costos y gastos
Fuente: Cdatedra Economia — Disefio José Stella _
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=
| Ahid iR AR s e Fpe |

Son los bienes 0 de la emp

los bienes que forman el capital no corriente, que son todos agueliios
Son las personas fisicas o juridicas (sodedades) que tienen una que duran més de un ejercicio econdmico [maguinania, mobiliario de
vinculadén directa con la empresa, desde los propletarios del capital, oficina, programas informdticos, patentes, etc), y los bienes que
socios o hasta los trabaj tanto los admit . forman el capital comente, gue es todo el capital que se renueva cada

ejercido y que depende del ciclo de explotacidn | ias primas,
material de oficina, ete.).

directivas como los empleados.

Los
elementos
dela
empresa

)

@

=
Politico-Juridico
entaorr il que condicionan la
Se define come el conjunto de relaciones de autoridad, de coordinadion Gn del 0y, como de la
¥ de comunicaddn que forman la actividad del grupo humano entre siy la normativagy P
con el Estaestruct adefinida i

1. E4S: Empresa, Empresario, Entorno, Economia, Sustentabilidad

Subsistema de \/
\ h

Subsistema de
Decision
Subsistema de
Informacion
Gerencial

Subsistema de i

Control de Gestion

Subsistema de
Direccién Por
Objetivos

Subsistema de
Areas Esenciales

\

\
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1. E4S: Empresa, Empresario, Entorno, Economia, Sustentabilidad

1

Empresas y objetivos

Empresa Socialmente
» Maximizar el beneficio Responsable o Maximizar la creacién DESARROLL

para sus accionistas. de riqueza para la \ SOSTENIB]
¢ Maximizar el beneficio .

. sociedad en la que
para los accionistas opera.
reinvirtiendo una parte
a la sociedad en la que

opera.
Empresa
Convencional
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2. Metodologia de Planificacion y Estrategia en las Organizaciones
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¢QUE LOGRAMOS? ¢QUE METAS
Especificacion
RESULTADOS OBTUVIMOS? -
lograr.

Tableros de
Control

INDICADORES
Pardmetros para evaluar el
logro de los objetivos
estratégicos.

éCOMO LO MEDIREMOS?

PRESUPUESTO
¢CUANTO COSTARA? Traduce en términos financieros el costo
de los programas.

¢COMO LO LOGRAREMOS? PLAN ESTRATEGICO ""ONZET"U’;;‘M‘E’NETSET;‘M°S
¢QUE HAREMOS? Traducen en estrategias, objetivos, lineas de accion y/o — :
| logro de | jetivos icos, la visiony la
e Andlisis FODA
. ‘ Fortal
£QUE NOS PROPONEMOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS (Fortalezas /
LOGRAR? Son los objeti iales para el imiento de la Misién Debilidades—
Oportunidades /
Amenazas|
LO QUE VISION — )_ .
QUEREMOS SER Descripcion de un escenario futuro altamente deseado para la Empresa
MISION
NUESTRA q st . P
TAREA Enunciado corto que establece el objetivo general de la Empresa, es la razén de existir de la
Empresa.

BASE CONCEPTUAL P4

3. Definicién de Negocio e
MBA Ing José Alberto Stella - 2020
é¢Qué entendemos por negocio?

= Negocio, en el entendimiento que
es un equivalente exacto del
término en ingles business: “una
actividad de proveer bienes 'y
servicios que comprenden los
aspectos financieros, comerciales
e industriales”.

= Wordnet, base de datos de Iéxicos en ingles
desarrollado por la Universidad de Princeton
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3. Definicién de Negocio

Satisfaccién Valor + Rendimiento
del Clientes —Neasidades + Expectativas

P imaginario + P fisico = P econémico

éPorgué nos eligen a

nosotros? ] .
Ventajas competitivas

Fuente: Clinica Empresaria Gerardo Saporosi — Disefio José Stella

= Potencia Activa eléctrica inyectada o tomada en un punto dado de
una red eléctrica durante un tiempo a una tensién dada (t) yala
frecuencia (f) de sincronismo del sistema:

=  Whatyfimpuestas = tnico y no almacenable.

= Actores por funcién técnica o cadena de produccién (Etapas o
Sectores de la Industria):

Generadores: oferentes o productores del bien (impone U y f)

Transportistas: traslada grandes bloques, AT y EAT (impone U)

Distribuidores: traslada pequefios bloques, MT y BT (impone U)

Comercializadores: facturacién (TL, F, C), atencidn al consumidor
final. Gestiona el retiro instantaneo del bien (no almacena).

Demandantes: consumo final de bien (cambio de energia) en
términos monetarios.

AR NEN

\
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La gestién en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

3. Definicién de Negocio
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é¢Qué vendemos?. El producto electricidad

= La energia eléctrica podria considerarse
como un servicio, que se produce, se
transporta, se comercializa y se
consume.

* Se caracteriza porque ...
v’ ...no es almacenable,

v debe producirse y transportarse en el
mismo momento en que es
consumida.

v ... la energia eléctrica fluye por las
lineas u otras instalaciones de
acuerdo a leyes concretas de la fisica.

Factores que caracterizan la demanda de energia
eléctrica

1. Energiay potencia eléctrica.
Naturaleza cambiante de la demanda.
Factor de carga.

Temperatura.

cales DD

Producto no almacenable.
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3. Definicion de Negocio
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- 15
Caracterlstlcas del servicio publlco de
electricidad

Estrecha relacién con el desarroIIo
econoémico regional.

Necesidad de anticipar la oferta a la
demanda.

Obligacién de prestar el servicio sin

restricciones, expandiéndose en la
medida que los usuarios asi lo exijan.
Altas y sostenidas tasas de crecimiento
del sector.

Requerimiento de cuantiosas
inversiones para una eficiente
prestacion del servicio.

Largo tiempo de ejecucion de las obras.
Tendencia hacia el monopolio.

3. Deﬂr“clo’n de Negoclo Lagesnnnenemresasdusmhumnrasde
éA quién se lo vendemos? Mercado - Producto

P imaginario + P fisico = P econémico

Lapicera Mont Blanc

Escribir )

Fuente: Clinica Empresaria Gerardo Saporosi — Disefio José Stella
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3. Definicion de Negocio
FUNCIONES

Escribir )

a

Fuente: Clinica Empresaria Gerardo Saporosi — Disefio José Stella

¢éA quién se lo vendemos? Mercado - Producto

3. Definicion de Negocio
FUNCIONES

Imprimir
/|

Escripir //

Ve

éA quién se lo vendemos? Mercado - Producto

12
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3. Definicion de Negocio
¢éA quién se lo vendemos? Mercado - Producto
FUNCIONES

Escribir

Fuente: Clinica Empresaria Gerardo Saporosi — Disefio José Stella

3. Definicion de Negocio
éA quién se lo vendemos? Mercado - Producto

Industria basadas en la tecnologia

FUNCIONES

Fuente: Clinica Empresaria Gerardo Saporosi — Disefio José Stella
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3. Definicion de Negocio
MBA Ing José Alberto Stella - 2020
éA quién se lo vendemos? Mercado - Producto
Industria basadas en los
consumidores

FUNCIONES

\-

Fuente: Clinica Empresaria Gerardo Saporosi — Disefio José Stella

3. Definicion de Negocio
éA quién se lo vendemos? Mercado - Producto

Industria basadas en las funciones

FUNCIONES

Fuente: Clinica Empresaria Gerardo Saporosi — Disefio José Stella
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La gestin en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

3. Definicién de Negocio
¢éA quién se lo vendemos? Mercado - Producto

MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

FUNCIONES

Sector
Industrial

Fuente: Clinica Empresaria Gerardo Saporosi — Disefio José Stella

inicié i L ti6 distribuid d
3. Definicion de Negocio 3 s enpross dibdors b
MBA Ing José Alberto Stella — 2020

Actividad: ¢Qué vende una distribuidora de

energia?

1. Armar equipos de trabajo con los
participantes.

2. Analizary responder:

1. ¢éQué vende la distribuidora y
comercializadora de energia eléctrica®?.

2. ¢Dodnde estan los clientes?.

3. ¢Cual es el modelo de negocios de las dos
empresas?.

4. ¢Porqué los clientes nos elegirian a
nosotros?

3. Preguntasy debate.
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electricidad

La gestion en empre:
gia

Fuente: The Art of Start - Guy Kawasaki — Disefo José Stella

Estrategia

® Propdsito
e Mantra

Pensamiento
Disefio
Plan

La gestion en empresas distribuidoras de

3. Definicién de Negocio

The Art of Start

Modelo de
Negocio

Sistema de
actividades

e Definir

modelo e Hitos
e Creacion * Hipdtesis
captura * Tareas
de valor
glsae%ao Ejecucion
- Eficiencia
Abstraccion

Secuencia légica para la captura de valor reformulando el modelo de Kawasaki

Fuente: The Art of Start - Guy Kawasaki — Disefio José Stella

16
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4. Modelos de Negocio: el concepto

ica
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Modelo + Negocio: primera aproximacion

= Un modelo de negocios es un
esquema tedrico de un sistema
que representa a una realidad
compleja que se elabora para
facilitar la comprension de un
conjunto de actividades
organizadas que comprenden
aspectos comerciales, financieros
e industriales y que se relacionan
entre si con el objeto de proveer
bienes y servicios.

4. Modelos de Negocio: el concepto ‘ se
Modelo de Negocio

= Un buen modelo de negocio responde a
las antiguas preguntas de Peter Drucker:

= "sQuién es el cliente?
= (Y qué valora el cliente?

= También responde las preguntas
fundamentales que todo gerente debe
hacer:

= :iComo hacemos dinero en este
negocio?
= (Cudl es la I6gica econdmica
S S subyacente que explica como
b podemos ofrecer valor a los clientes a
un costo apropiado?
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4. Modelos de Negocio: el concepto 1 s en mpress douidors de

(Analisis ex - antes)

Balances presupuestados

(Analisis ex - post)
Balances histéricos

Cuentas de Resultados histdricos
Flujos de Fondos histéricos

Cuentas de Resultados presupuestados
Flujos de Fondos presupuestados

Modelo de Negocio

El término modelo de
negocio primero se
generalizé con el
advenimiento de la
computadora
personal y la hoja de
calculo que
permitieron modelar
las empresas antes
de su lanzamiento".

Joan Magretta

4. Modelos de Negocio: el concepto 1 s n mpress doubdors de

Areas
de apoyo

Direccion y Control
Administracion y Finanzas
Gestion del Capital Intelectual

| ' L /]

Areas esenciales

Modelo de negocio como cadena de valor

+* "La primera parte incluye todas las

actividades asociadas con la creacion de
algo: disefio, compra de materias
primas, fabricacion, etc. La sequnda
parte incluye todas las actividades
asociadas con la venta de algo:
encontrar y llegar a clientes, realizar
una venta, distribuir el producto o
prestar el servicio. Un nuevo modelo
comercial puede activar el disefio de un
nuevo producto para una necesidad
insatisfecha o en una innovacion de
proceso. Es posible que sea nuevo en
cualquier extremo".

Joan Magretta

18



Capitulo 1: El negocio de distribucidn de la
electricidad

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

4. Modelos de Negocio: el concepto

=  “Un modelo de negocio es una
herramienta conceptual que, mediante
un conjunto de elementos y sus
relaciones, permite expresar la I6gica
mediante la cual un emprendimiento
intenta ganar dinero generando y
ofreciendo valor a uno o varios
segmentos de clientes, la arquitectura
del emprendimiento, su red de aliados
para crear, vender y entregar este valor,
y el capital relacional para generar
fuentes de ingresos rentables y
sostenibles”

Osterwalder, 2004, 15

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

L -

e

B

i

Modelo de negocio

Es un mapa, disefio, abstraccion o
esquema tedrico de una realidad
compleja que muestra la forma en que
una organizacion expresa en forma
operativa un concepto de negocio para
proceder a la creacion, entrega y
captura de valor.

José Stella
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La gestion en empresas distribuidoras de
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4. Modelos de Negocio: el concepto de cliente

= Elcliente es "el comprador potencial o

real de los productos o servicios"
(American Marketing Association (A.M.A.)

= El cliente es "una persona o empresa
que adquiere bienes o servicios (no

necesariamente el Consumidor final)”
(The Chartered Institute of Marketing (CIM), del
Reino Unido).

CLIENTE

= Quien compra es el cliente, quien
consume es el consumidor.

4. Modelos de Negocio: el concepto de cliente

MBA Ing José Alberto Stella - 2020
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/] odelos de Nego

MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

Nombre del segmento:
[ Descripeitn (earactesisticas, eantidad, eostumbres, ete) | |

f& s
Criteris de decision de compra ]
by Y )

[
o
r Problemas y necesidades ] [ Atributos que mas valora |

-

qr

=

=
4

o \

4. Modelos de Negocio: el concepto de cliente

“

= Eslo que cuesta fabricar = Eslacantidad de dinero =  Sjconsigo crear valoren

un producto o brindar
un servicio.

PRICE

4

que una empresa espera
que le paguen por sus
productos y/o servicios.

El precio es algo tangible,
ara todas las personas es
0 mismo

VALUE

mi cliente, éste estara
dispuesto a comprar lo
que le ofrezcoy a no
discutir el precio, ya que
considera que lo que le
ofrezco es una solucion
gue para él o ella vale mas
que su precio.

El valor es algo totalmente
diferente para cada
persona, ya que cada
persona asigna atributos
distintos a un producto o
servicio.
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Precio es los que pagas,

Valor es lo que recibes.
Warren Buffett

5. Cadena de valor de la energia eléctrica

LA PRODUCCION EL TRANSPORTE EL CONSUMO
Demanda___

*]
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electricidad

5. Cadena de valor de la energia eléctrica

Competencia
Pura

y

Demanda

Transporte

Distribucion

Estructura de mercados segun el nimero de participantes

Demanda

Oferta

Un solo vendedor

Unos pocos
vendedores

Muchos
vendedores

Un solo Unos pocos Muchos
comprador compradores compradores

Monopolio Monopolio
bilateral parcial

Monopolio

Monopsonio Oligopolio
parcial bilateral

Oligopolio

Competencia

Monopsonio Oligopsonio s
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6. Mercados energéticos

MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

Industria Eléctrica y Tipos de Mercado en Argentina
v

Competitivo

VNP DO AT

DISTRIBUCION Monopélico

COMERCIALIZACION Competitivo _
(GUMAS y GUMES) P ’

. |

7. La distribucién de energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Distribucion de energia eléctrica

= Laactividad de distribucion de energia eléctrica
tiene el caracter de servicio publico por su
condiciéon de monopolio natural.

= Los distribuidores son empresas que poseen
una concesién para distribuir energia eléctrica a
los consumidores, con el deber principal de
suministrar toda la demanda de electricidad en
su drea de concesion exclusiva, a un precio
(tarifa) y en virtud de condiciones establecidas
en la normativa.

=  Su regulacion debera consistir
= en lafijacién de las tarifas a aplicar
= el control de la calidad de la prestacion del servicio.
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7. La distribucién de energia eléctrica

La gestién en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Distribucion de energia eléctrica

=  Cada distribuidor suministra electricidad y opera la
red de distribucién de una zona geografica
concreta en virtud de una concesion.

=  En cada concesion se establece:
= el area de concesion,
= |a calidad del servicio requerido,
= |as tarifas que pagan los consumidores y
= el alcance de la obligacion para satisfacer la demanda.

=  EI ENRE supervisa el cumplimiento de los
distribuidores a nivel federal, y proporciona un
mecanismo de audiencias publicas en las que las
guejas contra los distribuidores pueden ser
escuchadas y resueltas.

=  Los organismos reguladores provinciales controlan
el cumplimiento de distribuidores locales con sus
respectivas concesiones y con los marcos
normativos locales.

= Santa Fe no tiene ENRE Provincial.

8. El Negocio de la Distribucién de Energia Eléctrica ‘

La gestion en em| istribuidoras de
n

Tarifas Maximas "= Limitan el Ingreso por Venta de Energia

Limites del Negocio de la Distribucion de Energia Eléctrica

Objetivo: maximizar el beneficio dentro de los limites

i I

Disminuir al maximo el
RIESGO DE LA GESTION EMPRESARIA

Calidades Minimas =% Exigen las Inversiones Adecuadas
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8. El Negocio de la Distribucién de Energia Eléctrica

Distribucion y Comercializacion - El riesgo de la Gestion Empresaria corresponde a como:

Se definen y financian las
inversiones

Se planifican, ejecutan y
controlan los gastos de
Explotacion

TSN o e =
Se controlan las pérdidas de -
energia o

Se realiza el ciclo
lectura —facturacién-cobranza

8. El Negocio de la Distribucién de Energia Eléctrica

Distribuciony Com

Se definen y financian las
inversiones

Se planifican, ejecutan y
controlan los gastos de
Explotacion

Se realiza el ciclo
lectura — facturacién-cobranza
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Distribucion y Comercializacion - El riesgo de la Gestion Empresaria corresponde a cé

Se definen y financian las
inversiones

Se planifican, ejecutan y
controlan los gastos de
Explotacion

Se controlan las pérdidas de
energia

Se realiza el ciclo
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8. El Negocio de la Distribucién de Energia Eléctrica '

La empresa vista como cadena de valor

= -

Direccion y Control
, Administracion y Finanzas
Areas Gestion del Capital Intelectual
de apoyo 1+D
TI

| /]

Areas esenciales

8. El Negocio de la Distribucién de Energia Eléctrica

W

| Desarrollo

Compra

ISRCRCRCR
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electricidad

Generacion de
energia

8. El Negocio de la Distribucién de Energia Eléctrica

Transporte y
distribucidn de
enaergia

La gestién en empresas distribuidoras de
energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Ejemplo cadena de valor
Comarcializacién
’ de enorgia

Suanaatrs ol usuarks vl the mnengia v
products ¥ sercion comgilerentarios.

Usuarions®

2 |

)
o

Okrp_

80,3 5,6+ 0,9+ 1,0. 2,2
7.868im | @ = £z m =

b
oo

8. El Negocio de la Distribucién de Energia Eléctrica

CADENA DE VALOR

GENERA

OGN DE ENERGIA

Redes eléctricas Usuarios

mr e s o ftaesas

™ i o D 7 ey T

e 28 et M e e s M Cormes fEMuara fless Cam
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La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe
Santa Fe en el contexto Nacional

SANTA FE
Superficie: 133.007 km?
(puesto 10/ 4.8% del total nacional)

Poblacion: 3.233.797 habitantes
(8% poblacion nacional)

S

; Densidad; 25.06 hab./km?
v Poblacién con servicio EPE+Coop.:99.5 %
— . Dist. Poblacion: 7.g8% Censo 2010
. ARGENTINA Dist. Energética: 10%
43,590.368 Millones de habitantes -
s L saniker

Fuente: EPE — 30 Afios — 1987 - 2017

9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe ‘

v’ Superficie ~ 133.000 km? i

(3,6% del total nacional)
v Poblacién = 3.200.000 habitantes

(3ra. a nivel nacional) Fuente: INDEC Censo 2010

v' Densidad = 24 hab/km?

Fuente: INDEC Censo 2010
[E.R.: 17; Cor: 23; B.A.: 26 (Area metropolitana: 3340)]

v Poblacién con servicio: 99,7 %

v' Dist. Poblacién = 8% (% total del pais)
Fuente: INDEC Censo 2010

v" Demanda Energética = 10% del total
del SADI
v PBI = 10% del PBI de Argentina

Area de Cobertura del Sisterma
Electrico y Localidades

FROVINCIA DE SANTAFE

Fuente: EPE — 30 Afios — 1987 - 2017




Capitulo 1:
electricidad

El negocio de distribucion de la

EPE:
v" 300 Localidades atendidas
v/ =1.230.000 Usuarios atendidos
v/ =8.800 GWh Suministrados en el afio
(incluidos GUMA-GUME)
o 12 Sucursales Comerciales
o 40 Agencias Territoriales
o 102 Oficinas Comerciales

61 Cooperativas
o 63 Localidades Atendidas
o =162.000 Usuarios Atendidos
o 820 GWh Suministrados en el afio

Fuente: EPE — 30 Afios — 1987 - 2017

9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

/D
i ]

!
Area RAF: 7% dem. EPESF

O quu.n:ma-m EPESF

e ol - 42‘-/

Area ROS: 70% dem. EPESF [ ‘::J ’

am*m:mmm_ J-
- O -\

Fuente: Audiencia Publica - EPE

EPE + Cooperativas
* + de 360 Localidades
Municipios, Comunas y
Parajes Rurales en la
provincia de Santa Fe.

» 12 Sucursales Comerciales
= 40 Agencias Territoriales
= 102 Oficinas Comerciales
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9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe

* LATde220kV=12,2km
* LATde132kv=2210km

- Datos Ao 2018 -

La gestin en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

(58,7 km terceros = 2,7%)
e Cables132kV =57 km

* Estaciones Transformadoras = 70
(11 terceros + 1 terceros 220 kV)
* Estaciones de Maniobra =1

*  ETMoévil=1

* Transformadores =128

(23 terceros + 2 terceros 220 kV)
*  MVAlnstalados = 3765

(615 terceros + 110 3° 220 kV)

Puntos Interconexion con otros agentes: ENERSA, Transba, EPEC,
SECHEEP, EDESE, Centrales Térmicas SNI, SOR, BLO, SECCO

Fuente: EPE - 30 Afios —1987 - 2017

Puntos Interconexién con el SADI = 5
Rosario Oeste, Santo Tomé, Romang,
Ramallo, Rio Coronda.

+de 20.000 km de red en BT
+de 30.000 km de red en MT
+ de 20000 Subestaciones MT/MT y MT/BT

4 Plantas de Generacién Distribuida (VTU,
RUF, RAO, CER), y 2 Plantas de Generacién
eficiente (CGN, PER y VOS), Generadores en
GU.

Generacidn Propia EPE en Tostadoy San
Guillermo.

9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe

Estaciones Transformadoras

Cantidad

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2047

- Datos desde
@EPE mTercerss @
Afio 2007 a
Capacidad de Transformacion Instalada 2017 -

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2018 2017

aEPE |Terceros

Fuente: Audiencia Publica - EPE

Cantidad

2007 2008 2000 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2008 2047

BCAT Tarcaros WLAT Tacanes DCARES BLINEAS

Transformadores Instalados

BEFE WTeicens
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9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe ‘

Evolucion de la Demanda en Santa Fe

Pico Maximo Pico Promedio
2 de Demandas Real Previsto Real Previsto
(VER16/17) (VER17/18) (VER16/17) (VER17/18)
En Nodos de Interconexion 2293,5 MW 24422 MW 2011,4 MW 2150,2 MW
En Barras de 132 kV de las EETT 2231,6 MW 2378,1 MW 1967,9 MW 2105,2 MW

* Tasa de crecimiento de potencia en EPESF del 3,5% - Pico Maximo
* Tasa de crecimiento de potencia en EPESF del 3,5% - Pico Promedio

En ambos casos se consideran la incorporacion de nuevas demandas por 68,4 MW (incluye unos
50 MW de la nueva ET Gerdau — 220kV), quedando una Tasa Global de Crecimiento (incluyendo
demanda extra tendenciales) para ambos casos del 6,4%.

Fuente: Audiencia Publica - EPE

9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe ‘

Evolucion de la Demanda en Santa Fe

Demanda Maxima anual por periodo estacional Crecimiento Demanda EPE Respecto Afio Anterior
Pariodo Invierno (Mayo - Agosto)
Periodo Verano (Enero - Marzo y Diciembre}
2300
2100
z 1800
1700
1500 - 29, !
1300 -4% |
6% ]
1100 - J 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
|Maximo Anual Invierno aMdximo Anual Verano mDamanda Méaxma Anual mDemanda Promeds Méximas mensuales

Fuente: Audiencia Publica 2017 - EPE
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9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe

ACINDAR
8,072 GV
Prov. SANTA FE
Compra a Tercaros.
Venta a EDEN
0ERE WS

Fuente: Dic. 2017- Mercado Eléctrico — Gerencia Comercial - EPE

Energia Operada en la

Provincia de Santa Fe
Diciembre 2017

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

14 G

CTECOD
o ANy

(=

J
LT

TRANIENER.
T ToME)

398318 G

ANty

HEN
040 G

9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe

SECHEEP
0,143 GWE

CTSECCO
(V.OCAMPO)
4574 CWR

C.I.SECCO
(CERES)

0,664 GWh

FRFC
0 GWh

Energia Operada en la
Provincia de Santa Fe
Diciembre 2017

Fuente: Dic. 2017- Mercado Eléctrico — Gerencia Comercial - EPE

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

ENERSA
84,810 GWh

BEIGADIER. LOPEZ

(CDAGO 4303 GWB
3,241 GWn
TRANSENER.
(RIO CORONDA)

TRANSENER 106,581 GWR
[ROESTE)
157412 G € TSORRENTO
41713 GWh
C.TSECCO
CT.SECCO
G, 10,137 GWE
0020 GWE
CTENARSA .
®RUFINO) (SNICOLAS)
0.117 GWh R R

EDEN
0,488 GWE
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La gestion en empresas distribuidoras de

9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe

energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020
Foclisy Puntos de intercambio con el M.E.M.
1m0 MES Romang ROwis SioToms Lo . SeWMSrp,usea Aucg. ENERSA  TOTAL
s c __Termicas
e Enero 820 5087 3100 102 1488 LT k a78 1.108
TR G
Fatrers 659 P 48 03s AT 2 L J48 2
Marzo 759 478 0. 960 55 M43 007 T o2
Abil &1 a9 . 1 24 73 ns o2 412 234
Maoye [ =% 4581 2484 1042 s 1458 0.08 £72 913
(310 T} Jm—1 axe 470 2803 1103 Tia %3 0,084 T4 L]
FrgTre=y i
Jug aTs 4TE.3 278 154 1522 e 1] amy 08 958
ER LOPED
Ageats 508 4922 2752 1087 906 207 00% 783 $13
= 0118
TeLenTe 0.9 M58 2858 1] 120 192 -1y Ll
p—
TG 0020
T Cctubie L3 R Eal-8 2588 %] 1078 198 445 32
""’:‘f“c:t i Hoviembre 854 WT4 367 B TE2 78 oo 702 829
ez Diciemire 180 “ra 288 W08s 888 M8 00 s 1.028
e TOTAL 7818 S48 34807 1286 10723 XTT  0SM  a8s7 K
e
v
Fuente: Dic. 2017- Mercado Eléctrico — Gerencia Comercial - EPE

9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Comparacion entre las principales jurisdicciones del

MEM

ANO 2017 — Valores en GWh

PICIEMBRE 2017 MESES GBA Bs.As.  Cordoba E Rios Santa Fé Resto Total
Enero 4.560 1.343 928 ars 1.169 4.064 12.442
Febrero 4.098 1.203 B80S 330 1.057 3.516 11.009
Marzo 4.043 1.262 832 32T 1.078 3.509 11.052
Abril 3.642 1.190 726 275 929 2970 9.732
Mayo 4173 1.262 801 287 1.017 3215 10.755
Junio 4578 1.201 B42 207 1.045 3.306 11.359
~ Ty s r—rem Julio 4.845 1.346 866 302 1.086 3.362 11.788
WE Rics O santa Fe QReste Agosto 4385 1.306 817 291 1.011 3.267 11.076
Setiembre 3.960 1.241 780 272 941 3144 10.337
Octubre 3746 1.206 763 276 945 3284 10220
Noviembre 3663 1.200 795 289 a74 3423 10.345
Diciembre 4.348 1.302 802 364 1.117 39717 12.000
TOTAL 50.041 15152 9.847 3.688 12349 41.037 132.115

Fuente: Dic. 2017- Mercado Eléctrico — Gerencia Comercial - EPE
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9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe

MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

Energia operada — Mes Diciembre 2017
0.1%
80.9%
99.9%
[ls;m B Termuno B Gen prop y comp.a 3° I

26.1%

[B5r BT Moo yay ] Energia Total E.P.E.S.F.: 925,021 GWh
Energia Total: 1.028,564 GWh

Fuente: Dic. 2017- Mercado Eléctrico — Gerencia Comercial - EPE

9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe

MBA Ing José Alberto Stella - 2020
1200
Energia operada 02017
1000+
800
g 600+~ MES DEMANDA GUMA-GUME TOTAL VARIACION
‘ ’ ' | ' EPE (1) (2) (®a)
40011 | | | i B Enero 993.734 112,769 1,108,563 1%
LA Febrero 863,361 109,858 973,219 -9.6%
200
Marzo 851,537 121137 972,674 6.5%
° Abril 715,008 119,432 834,440 -4.7%
ENE MAR MAY JuL SET NOV Mayo 787,667 125,734 913,401 -3.8%
Junio 830,673 115,952 946,624 £.1%
[eErE. coumax ] Julio 849,717 119.786 969,503 -4.3%
Agosto 793,032 120.805 913,837 0.1%
Setiembre 722425 113.608 836,034 -1.5%
Octubre 708,270 124,663 832933 32%
MNoviembre 745.027 114,506 B59.534 0.5%
Diciembre 925.021 103.543 1,028,564 0.5%
TOTAL 9.785.532 1.401.754 11.187.326 24%
Valores en GWh.
(1) Incluye las pérdidas en la red de EPESF asociadas a la demanda de GUMA y GUME.
(2) No incluye pérdida en la red de EPESF.
Fuente: Dic. 2017- Mercado Eléctrico — Gerencia Comercial - EPE
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La gestin en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe

D I C] E M B R E 20 1 7 Curvas de carga promedio del SIP, potencia maxima y

factor de utilizacion mensual

1800
1600
1400

1200

1000

800

600 Pmax =2.106 MW
400 F.U.=0,66

200

MW-H

1 2 3 456 7 8 91011121314151617 18 19 20 21 22 23 24
HORA

Habil Semi-Habil Feriado

Fuente: Dic. 2017- Mercado Eléctrico — Gerencia Comercial - EPE

9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe
ENERGIA OPERADA POR SUCURSAL
Energia operada por Sucursal

400
i sz DISTRIBUCION DE LA ENERGIA OPERADA
35 - POR SUCURSAL
@ E Comp,
mg 100%
W oy Qo w
8ELEZ5EE
(] '5 8 3 o
>

0%

&

&

SUR
REC.
CENTRO
OESTE

3

0w o Y =
oo 4L o
n:-l,ffg

U)UJU
~

I B Energ.comp. BGuma DOGume

B T%

10.9%

BROSARIO BSANTA FE O SAN LORENZO OV.CONST. BSUR DRAFAELA BRECONQUISTA DCENTRO BOESTE

Fuente: Dic. 2017- Mercado Eléctrico — Gerencia Comercial - EPE
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9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe e
MBA Ing José Alberto Stella - 2020
ARO 2017

Ene Feb| Mar} Ab] May} Jun| Jul Agol Set] Oct} Nowl Did]
Precio Energia 120001 240000 240008 240.000 24000 240,00 24000 240,001 240000 240,000 240,008 240,00
Energia Adicional 4,59| W,Dl 10,644 87 6,83 527 5.5 574 5,58 6,93 6,82 18,57
Sobrecostos de Combustibles 17.84] 1183 16,32 1382 1940 1016 120,78 37,82 15,08 13 16,2 1856
Sobrecostos Transitorios de Despacho GB97| 53807 519, 49954 48357 663,22 702,34 S3GBY 4959 43994 401,04 485,401
Cargos Demanda Excedente 50,95/ 10, 36 11 922 1280 21, 200 150 1189 10,23 1019 B8
Contratos Abastecimiento MEM + Cuenta Brasil 86, 80 188,10 186,48 183,56 1813 273 080 254, 265,18 300,38 3465 282,68
Patencia Despachada 658 6, 7.0 6, 6,285 69 6,85 6,98 6,95 6,85 7,04 6
Potencia Servicios Asociados 5, 7.80 7.0 7.02 68 713 6, 7.38 7.78 8,05 % 825
Patencia Reserva Corto Plazo + Servicios Reserva Instantanea 0,60 L15 1, : 129 129 125 b 1,28 13y 13 13
Potencia Reserva Mediano Plazo 10 73,02 68, 8028 11530 10630 18 128, 12860 14350 1574 146,74
Precio Mondmico 1023.71] 1097,30( 1070,0 105033 10541 1370,57] 142976 123868 117907 117159 119510 120172
Transporte Alta Tensidn 1.0 0,76 B 90 10,18 E-N. B4 8,42 9m 9,39 10,72 9,93 41,6
Transporte Distribucion Troncal 12 1,25 3,60 3,95 3,69 3,38 338 3,59 3.7 4, 4, 19,58
Precio Mondmico + Transporte 025.43| 1099,31] 1082, 64,06 1066, §236 144156 125128 1192.18 86,65 1200,
Precio Monémico rado Estacional (Energia + Potencia) + Otros 23 2,54 603,69 609,22 s i siss 2| 577,57] 1,000 612,34 81012
Valores en $/MWh.

Estos precios son aplicables a Grandes Usuarios del M.E M., y difieren de los Precios
Estacionales resumidos en el punto 17
Fuente: Dic. 2017- Mercado Eléctrico — Gerencia Comercial - EPE

9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe e

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Precios icos medios mensuales

Precios Medios Monomicos Mensuales
ANO 2017

1500,00
1000,00
é
S—
o
500,00
0,00
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Set Oct Nov Dic
®Precio Energia B Sobrecostos de Combustibles
B Sobrecostos Transitorios de Despacho Cargos Demanda Excedente
E Confratns Abhastedmienin MFM + Cuenta Rrasil = Resto

Fuente: Dic. 2017- Mercado Eléctrico — Gerencia Comercial - EPE
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9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe

MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

El costo de la energia eléctrica

ENERGIA

MPORTE PRECIO

SINIVA  MONOMICO
[Mwh] £ S
R RESIDENCIAL S/Ahomo 218710 14 TTEET 800 56
R1 ahono>=20% STATT 46367 320 606,71
S0 SOCIAL <=150 W00 4047281 52,76
§1 SOCAL »150 y == 300 sin ahomro R523 15336803 AT1,57
O RESDENCIAL S ahomn Energia deilinsda 3 ABI10087 3 Uliadiors re-lidend sles
RY homo==20% Energia destinade s sbattecer 4 utesnion timule c/aharre >20% 52 SOCIAL >300 sn ahomo nMs 21577 B00,35
e SPECR SR 1 $3 SOCIAL =150 y <= 300 con ahomo >=20% 18730 8048465 129,70
50 S0CAL =150 v
T e R T R A ey — T R S4 SOCIAL >300 con ahomo >=20% 5N 11.720.128 806,60
e L L thnfmey = Y e - —— - E0 ELECTRODEPENDIENTES 11 [ 0,00
Energia destinada a abastecer & usuanons revdenciales Tants Social con demands > 30
% SOCIAL =300 san b oW mes sin ahorro NO RESIDENCIAL < 300 Kw (1) 321653 287230950 803,01
Energia doitimads o sbanTecer 3 uluarion rewdenc ales Tarta Social con demandas > 150 - - . - - -
R e e T3 NO RESIDENCIAL = 300 Kw (1) 153013 211706354 138359
Energia destinada s sbatecer a usuarion revidenciales Tarda Socisl con demanda > X0 PRECIO MEDIOD DE COMPRA, 24415 B0ETTB TOS B72,88
54 SOCIAL = M0 £0n ahoms == 2% W/ y <s 300 eon ahors 0%
EO ELECTRODE PENRENTES Energia destinada 2 abantecer 2 usaanos rendencales Elaurrukpen-d-vde\.
NG RESD « 300 Kiw (1) Energia deitinada 3 ABastecer 3 1o a0 MEsdencales con dermands « 300 kW FMNEE 14.328.248 16,56
T3 MO RESTENCIAL = 200 Ker (1) A ot a P ol - TOTAL COMPRA » FNEE Q4415 821230160 638,38

Fuente: Dic. 2017- Mercado Eléctrico — Gerencia Comercial - EPE
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Curvas de carga S.1.P. (1° miércoles de Diciembre)
B TR 5
. Curvas de carga dia habil diciembre’16 y
2004
a-a )
1900 | diciembre’17
1 60M //_-_\v,':-:
£ 1400 + \\/ Curvas de carga S.1.P. {3° miércoles de Diciembre)
E 1200 1 L 2000
10+ 1800 .
i 1600
i+ - . - - - - - + . v - - .? il
1234367891001 1213141%161718193021 ; 1200
Hova = 1000
S04
— 7122006 =/ 1272017
PP E— e e -
12345678 9101112131415161718192021222324
Curvas de carga S.1.P. (2° miércoles Diciembre) — 016 — 30 Hors
Curvas de carga 5.1.P. (4° miércoles de Diciembre)
2000
1800
2
E 1600 —
1000 = 1400
BOG
g 12000
600 +—— T T — T — —
1234567389 101121314151617181920213223324 1000 -
— 2811212016 = 27/12/2017
Hora SO0
| = 141212006 — 131122017 ]
600 +— T T T T T T T T v
Fuente: Dic. 2017- Mercado Eléctrico — Gerencia Comercial - EPE 12343678 91011121314151617 18192021 22 23 24 Hora
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Fuente: Area Administracion Mercado Eléctrico — Gela. Comercial

Fuente: Audiencia Publica 2017 - EPE

Residenciales 1.127.912 86,32%
Comerciales 116.186 8,89%
Industriales 15.690 1,20%
Autoridades 20.507 1,57%
Grandes Demandas 3,147 0,24%
Cooperativas 2 0,01%
Peajes 97 0,01%
Rurales 15.820 1,21%
Alumbrado Pablico 7.167 0,55%
TOTAL 1.306.608 100,00%

La gestin en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

USUARIOS OCTUBRE 2017

Comerciales
8,89%

Residenciales
B86,32%

EPE

iy e i o

SANTAFE

Industriales
1,20
Grandes
Demandas
0,24%

Cooperativas
0,01%

Peajes
0,01%

Rurales
1,21%

Alumbrado
Piblico
0,55%

5

9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe ‘

Fuente: Area Administracion Mercado Eléctrico — Geia. Comercial
Fuente: Audiencia Publica 2017 - EPE

a"'"'m'm % Participacién
Residenciales 2.520.052.344 31,84%
Comerciales 642.913.008 812%
Industriales 143.933.036 1,82%
Autoridades 149.872.048 1,89%
Grandes Demandas 1.923.803.133 24,30%
Cooperativas 918.003.439 11,60%
Peajes 1.188.276.151 15,01%
Rurales 98.384.544 1,24%
Alumbrado Piblico 330.385.976 4,17%
TOTAL 7.915.623.679 100,00%

La gestion en em| istribuidoras de
n

ENERGIA FACTURADA ENE-OCT 2017

Alumbrado
Rurales Publico
1,24% 7%
Peajes
15,01%

Cooperativas
11,60%

Comerciales
B,12%
Industriales
Demandas 1,82%
24,30%
EPE e 1
e SANTAFE

Residenciales

31.84%
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9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe

Importes Facturados ;

con impuestos[§] 0 "riciPacon
Residenciales 4.428.360.639 30,97%
Comerciales 2.029.700.208 14,19%
Industriales 388.439.197 2,72%
Autoridades 351.972.683 2,46%
Grandes Demandas 4.654.792.003 32,55%
Cooperativas 962.788.922 6,73%
Peajes 634.940.265 4,48%
Rurales 285.693.506 2,00%
Alumbrado Publico 564.262.726 3,95%
TOTAL 14.300.950.148 100,00%

Fuente: Area Administracion Mercado Eléctrico — Geia. Comercial
Fuente: Audiencia Publica 2017 - EPE

La gestin en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

IMPORTES FACTURADOS CON IMPUESTOS ENE-OCT 2017
Rurales Alumbrado Publico
Peajes 2 pov 3,95%
4.44%
Cooperativas
6,73%

Residenciales
30,97%

Grandes
Demandas
32,55%
Comerciales
14,19%

9. La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe

Fuente: informe Estadistico de Operacion - EPESF

Demanda Anual EPE
2400

stribuidoras de
ica

La gestion en empi
energ
MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

MVA Instalados: 3765 |

Demanda Maxima vs

2300

MVA instalados:

2200

2100
2000
1900
E 1800
1700

1600

-1 a
1500 4 =
1600 el |
Siiai
1200

= Maximo Amniial

—romedio de Maximos Mensuales

Dia O P 5
8 12/02/18 | 14:30 2382 832 25328
il 23/06/15 | 20:15 | 1847 Al 1588 .5
23/01/16 | 1355 | 19727 | 495 | 20339
21/12/15 | 2338 1034 4885| 10705

Fuente: Audiencia Publica 2017 - EPE
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Objetivos de la planificacion del sistema

= Asegurar el abastecimiento de la
demanda maxima en potencia del
sistema en todos sus niveles de tensidn.

= Proyectar el abastecimiento de la
demanda en el mediano plazo.

= Definir los criterios de expansion técnica
de menor costo.

= Mejorar la calidad de servicio y
producto técnico

= Mantener la prestacion del servicio ante
condiciones de restriccion de
instalaciones por causa de fallas.

Fuente: Audiencia Publica - EPE — Plan de obras y desarrollo de
aredde la EPE - Gerencia de Infraestructura - 2017

10. Evolucién de la demanda del sistema interconectado provincial
de la EPESF

La gestion en em| buidoras de

EVOLUCION PORCENTUAL DE LA DEMANDA POR SUBSISTEMA

Demanda Maxima (MW)

SubA SubB SubC SubD SubE SubF SubG SubH  Subl
2015 164 | 70 | 112 | 106 | 477 | 759 | 200 | 111 | 143 |
2016 152 67 119 | 11 | 473 | 799 | 180 | 119 | 328 |
2017 156 | 72 | 123 | 116 | 485 | 811 | 184 | 122 | 143
2018 62 | 77 128 | 122 | soa | 830 | 1%0 | 126 | 147 |
2019 169 | 83 | 133 | 128 | 524 | 850 | 197 | 130 | 151
2020 177 | %0 | 140 | 135 | S48 | 874 | 205 | 135 | 155 |
2021 | 186 | 97 | 147 | 142 | S75 | 900 | 214 | 140 | 160 |
2022 155 | 105 | 154 | 150 | 603 | 925 | 223 | 145 | 165 |
2023 | 2004 | 113 | 162 | 158 | 632 | 952 | 232 | 150 | 170 |
2024 214 | 122 | 171 | 166 | ez | 979 | 242 | 155 | 175 |
2025 225 | 131 | 179 | 175 | 694 | 1008 | 253 | 160 | 180 |
2026 236 | 141 | 188 | 188 | 727 | 1037 | 263 | 166 | 186

Histarico .
(2003 -2016) 5.5% | 7.7% | 5.5% ; 5.8% . 5.3% | 31% | 4.3% . 4.0% | 3.1% .
Proyectado . "
(2016 - 2026) 4.5% 7.7% 4.7% | 5.2% 4.4% 2.6% 31.9% 3.4% 24% .
* Los anos 2015 y 2016 son atsensoos. Fusrle sialomcion popa en hase a daios os EPESF INDEC, IPEC y FMI
«‘;i
SANTAFE

Fuente: Audiencia Publica - EPE — Plan de obras y desarrollo de

ared de la EPF - Gerencia de Infraestructura - 2017
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EVOLUCION DE LA DEMANDA TOTAL

Ao Demanda Mixima Simulténea
Caso Base Caso Alto Caso Bajo
2015 2.155 1,0% 2155 | 10% | 2155 | 1o%
2016 2.392 | 11,0% 2.392 ! 11.0% 2.392 | 11,0%
2017 2490 | 41% 2511 | 50% | 2490 | 4.1%
2018 2604 4,6% 2635 | 50% | 2592 | 41%
2019 2724 | 46% | 2766 | 50% 2.699 41% |
2020 2856 |  4.8% 2903 | 50% | 2816 | 43%
2021 2994 |  48% 3047 | 50% | 2939 | 44%
2022 | 3136 | 47% | 3198 | 50% | 3084 | 43%
2023 3283 47% | 3357 | 50% | 3.193 | 4,2%
2024 3435 | 46% 3528 | s50% | 3325 | 41%
2025 3592 | 46% 3.699 l 50% | 3461 | 4.1%
2026 3756 4,6% 3882 | 50% | 3603 | 41%
Histérico (2004 -2016) 5,3% 5,3% 5.3%
Proyectado (2016 - 2026) 4,6% 5,0% 4,2%
* Los afios 2015 y 2016 son obsenvados. Fuente: laboracisn propia en base s datos de EPESF, INDEC, IPEC y FMI

SAN'I%FE

Fuente: Audiencia Publica - EPE — Plan de obras y desarrollo de
ared de la EPE - Gerencia de Infraestructura - 2017

La gestin en empresas distribuidoras de

10. Evolucién de la demanda del sistema interconectado provincial
de la EPESF

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

EVOLUCION DE LA DEMANDA EN POTENCIA DEL SISTEMA

4,000

3.500

3.000

2 .

EJ.:DU

2.000

1.500

1.000
'g‘“SB”SE;::Eﬂz:EEF:;L:n::’.:'E
8E8888cc85ccocs53ccocdod O 900 O
= I B B TR~ T T~ T S

e Historico —es=(Caso Base Caso Alto e Caso Bajo

Fuente: elaboracion propia sobre la base de datos de EPESF, INDEC. IPEC y FMI.
-‘:i
santafe.gob.ar SANTAFE

Fuente: Audiencia Publica - EPE — Plan de obras y desarrollo de

ared de la EPF - Gerencia de Infraestructura - 2017
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EVOLUCION DE LA DEMANDA DE ENERGIA

Demanda Total de Energia (GWh)

Afo
Caso Base Caso Alto Caso Bajo

2015 11.274 33% 11274 | 33% | 11274 | 33% |
2016 151 | 22% | usa | 22% | usa | 22% |
2017 11.992 4,1% 12.093 I 5.0% 11.592 41% |
2018 12,544 4,6% 12693 | 50% 12485 | 41% |
2019 13.122 4,6% 13323 | s0% | 13001 | 41% |
2020 13.754 | 4.8% 13.984 | 50% 13564 | 43%
2021 14.419 4,8% 14678 | 50% 14.155 4,4%
2022 15.104 4,7% 15406 | 50% | 14759 | 43% |
2023 15.812 47% 16170 | 5,0% 15380 | 42% |
2024 16.544 4,6% 16973 | 5.0% 16018 | 41% |
2025 17.299 4,6% 17815 | 50% | 16672 | 41% |
2026 18.089 4,6% 18699 | 50% 17353 | 4.1% |

Historico (2004 -2016)

Proyectado (2016 - 2026) 4.2%

* Los afios 201% y 2016 son cbservados. Fuente, elaboracion propla en base a datos de EPESF, INDEC, IPEC y FMI

-,

santateqob.ar SAN:}FI

Fuente: Audiencia Publica - EPE — Plan de obras y desarrollo de

ared de la EPE - Gerencia de Infraestructura - 2017

10. Evolucién de la demanda del sistema interconectado provincial
de la EPESF

La gestion en e uidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

EVOLUCION DE LA DEMANDA DE ENERGIA

18.000
16.000
14.000
£}
o 12.000
10.000
8.000
6.000
SB858ZSdN NI ENgSRRNRNENS
E=3=228832 0 R EEREREERERER-E =]
I T S R S I R BT R R R ]
—— Historico Caso Base Caso Alto ———Caso Bajo

* Fuents: slaboracion propia en base a datos de EFESF, INDEC, IPEC y FMI.

santafie.qob.ar SAN%FE

Fuente: Audiencia Publica - EPE — Plan de obras y desarrollo de

ared de la EPF - Gerencia de Infraestructura - 2017
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Expansion valorizada de la demanda

=  Se observa como conclusion del estudio que se
sostiene un ritmo de crecimiento de demanda
en Potencia del orden de los 130 MVA anuales
en el sistema.

= Esto equivale a la Potencia de disefio de cuatro
Estaciones Transformadoras de 132/33/13,2 kV
al afio

=  Seincremento la cantidad y potencia solicitada
para nuevos suministros, en especial edificios
que utilizan energia eléctrica para calefaccion.

= En 2017 se otrorgaron 272 nuevas factibilidades
de Potencia para demandas superiores a 30 kW
por un total de 49,5 MW de Potencia.
= 179 factibilidades en la Ciudad de Rosario por 31
MW de potencia

= 93 factibilidades en la Ciudad de Santa Fe por 18,5
MW de potencia

Fuente: Audiencia Publica - EPE — Plan de obras y desarrollo de
aredde la EPE - Gerencia de Infraestructura - 2017

11. El futuro de los modelos de negocio de energia

}
| £ ¥
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11. El futuro de los modelos de negocio de energia

GENERACION === TRANSMISION === DISTRIBUCION ======fp CONSUMO

Generacion centralizada de energia: aqui se
ubican los paises que no pertenecen a la OCDE
(Incluye Brasil, Chile, Colombia y Meéxico)

La gestin en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Nuevo modelo de energia distribuida: aqui
se ubican los paises de la OCDE

Central eléctrica

Hogares Edificios comerciales

-*%’) .

Centro de control ‘\\
da redes intekigentes Y

Conral

11. El futuro de los modelos de negocio de energia ‘ T

Central eléctrica

Hogares Fabrica Edificios comerciales

Modelo centralizado

=  Proceso secuencial y centralizado desde la

generacion hasta el consumo.

=  Compuesto de grandes centrales eléctricas repartidas

alrededor de los principales centros de consumo que
alimentan la red eléctrica.

= Elflujo es unidireccional, del proveedor al

consumidor.

=  El consumidor esta atado al precio que fijan las pocas
empresas que compiten en el mercado.

= La produccién y el suministro de energia eléctrica se
consideran un monopolio natural, con los cuatro
principales segmentos de la actividad (generacién,
transmision, distribucion y consumo) agrupados bajo
el dominio de una o varias empresas controladas por
el Estado y verticalmente integradas.
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Modelo centralizado

= La produccioén y distribucion centralizada es la Unica
forma de suministrar electricidad a los clientes.

= Los clientes no tienen otra opcidn, estan obligados a
consumir lo que esas empresas tienen para ofrecer.

=  El modelo de negocios de las empresas de energia se
centra en construir y administrar grandes
instalaciones de la manera mas eficiente posible, ya
que las economias de escala son fundamentales para
mantener los costos y los precios bajo control.

Central eléctrica

La competencia en el sector es inexistente o
extremamente limitada.

Hogares Fabrica Edificios comerciales " La industria es estable y poco dinamica.

ribuidoras de

11. El futuro de los modelos de negocio de energia

Cantral 0k - = Han surgido y seguiran surgiendo nuevos actores en
eléctrica ~ . Iy . e .
o Pl e \\ el suministro de electricidad y de soluciones de
e de redes inteligentes y gestion energética.
! @ g = =  Lageneracion industrial local (potencia cautiva) esta
ﬁ. ! en aumento.
f d J, = lastecnologias inteligentes posibilitan la creaciéon de
o ) . . o a ,
lf s redes eléctricas bidireccionales, ademas de la
.\ = “ b produccidn eléctrica a pequeia escala.
\ "E“ Eomrgle sifica _ Fibrica =  Haaumentado la cantidad de pequefios productores
4 l\l m:“:‘“’f e de energia (prosumidores por debajo de los 100 kW),
ﬂﬁ & ¥ mu,m;// que generan energia solar fotovoltaica.
Siliichos comtenchiles Q 1 =  Los vehiculos eléctricos se integran cada vez mas a la
4 &
™

: I m valor
~
~ A

=  Elalmacenamiento de energia es un factor
con generador determinante para que los clientes abandonen por
completo la red existente.
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(( )) Modelo distribuido
Central é - La competencia se incorpora a la cadena de valor en los
e P A segmentos de generacion y consumo, mientras que en los
-~ sectores de transmisidn y distribucién ain se mantiene un

o de redes inteligentes
ﬂ s mayor control estatal.

F ! - Con la aparicidn de nuevos participantes en el mercado, los
i sectores de generacidn y consumo se vuelven cada vez mas

. ; fragmentados.
- - Las empresas de energia deben aprender a competir. En
= u - principio, esto es evidente en el segmento de los grandes
Enersia o3k consumidores minoristas.
ﬁ- T Fabrica ,
Almacenamiento o = Los nuevos desarrollos y las nuevas tecnologias en el sector
M"‘“"“ de energia distribuida estan cambiando el paradigma de la
s x industria.
. m = Este cambio implica adaptar la forma de vender el
). § '\.., m producto/commodity a las necesidades de los clientes.
\ Hogar inteligente . Los mercados europeos tienden a estar mas liberalizados
& Genaraciin “"l::_"‘“ que el de Estados Unidos, con una base de clientes cinco
distribuida di e veces mayor y diversas opciones.

12. Analisis FODA del Negocio de la Distribucién

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Comgra Operaciones.
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Hipermacro

Andlisis Externo

Andlisis Interno

Andlisis tendencias e
impactos de aspectos:
v Politicos

v Econémicos

v Sociales

v’ Tecnolégicos

v Legales

v Geofisicos

v Competidores

v Clientes

OPORTUNIDADES
AMENAZAS

Factores claves
identificados

Andlisis de:
v’ Compra energia.
v' Explotacién

DEBILIDADES

Herramientas a utilizar

Analisis PEST

5 fuerzas

FODA Sector
E co
)

%

=]

e £ o
servicio. ‘ e -
Proceso Proceso ;Distribuf:ién. e‘
Compra Comerdial Comercial &
Energia v Otras
FORTALEZAS g ] g
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La gestin en empresas distribuidoras de
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12. Anélisis FODA del Negocio de |a Distribucién

Fortalezas

Debilidades

Andlisis Interno

FODA

Oportunidades ATt Amenazas

ENTORNO

Analisis Externo

La gestion en em)
energia

MBA Ing José Alberto Stella - 2020
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13. Conclusiones
Actividad para extraer conclusiones.
Repasar los conceptos y responder:

v éConocemos nuestro/s negocio/s?.

v ¢Hacia donde va la demanda?

v ¢Cudnto invertimos en la cadena de
valor de la distribuidora (transmision,
distribucién, comercializacién)?

v éTenemos definidos objetivos para cada
segmento de clientes?.

v ¢Aparecerdan nuevos modelos de
negocios?.

v éSeremos reactivos o proactivos?.

v ¢Esta preparada la estructura
organizacional?.

v éQué rol ocupamos en la definicién de
la politica energética provincial?.




Actividades

1. ;Qué vende una distribuidora de energia?
v'Armar equipos de trabajo con los participantes.
v'Analizar y responder:

¢Qué vende la distribuidora y comercializadora de energia eléctrica?.
¢Donde estan los clientes?.
¢Cual es el modelo de negocios de las dos empresas?.

¢Porqué los clientes nos elegirian a nosotros?

v'Preguntas y debate.

2. Construir la cadena de valor de la distribuidora y de la
comercializadora de energia

CADENA DE VALOR

. . TRANSPORTE ¥
GENERACION DE ENERGIA DISTRIBUCION DE ENERGIA

COPAITLTN. GORNEEEN § METSTaNS O Wess

Capitulo 1
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Actividades

3. Realizar el FODA para la distribuidora de electricidad.

Fortalezas Debilidades

FODA
Oportunidades Analisis Amenazas

ENTORNO

e

4. Responda los siguientes interrogantes:

¢ Conocemos nuestro/s negocio/s?.

¢Hacia donde va la demanda?

¢Cuanto invertimos en la cadena de valor de la distribuidora
(transmision, distribucion, comercializacion)?

¢Tenemos definidos objetivos para cada segmento de
clientes?.

¢Apareceran nuevos modelos de negocios?.

¢Seremos reactivos o proactivos?.

¢ Esta preparada la estructura organizacional?.

¢Qué rol ocupamos en la definicion de la politica energética

"~ Capitulo 1

EL NEGOCIO DE DISTRIBUCION DE LA
ELECTRICIDAD







1. Introduccion.
2. Las funciones del administrador.
3. ¢Qué es la administracion?.
Planificar
4. Planificacion. Concepto.
5. Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe. Plan estratégico
2010 - 2025.
Organizar
Organizacion. Concepto.
La organizacion desde el punto de vista funcional.
Estructura organizacional EPE.
El diseno de las organizaciones.
. Otra forma de ver la organizacion.
11. Aspectos a tener en cuenta para disenar organizaciones.
Dirigir.
12. La autoridad en la organizacion.
13. Elsistema de autoridad en la organizacion.
14. Competenciasy valores en la direccion.
15. Transitando.
16. La organizacion con talento.
17. Laorganizacion del futuro.
Control
18. El control administrativo. Concepto.
19. Los sistemas de informacion en las organizaciones.
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21. El mapa estratégico.
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Capitulo 2: Las Funciones de un Administrador.
Objetivos

v Conocer las funciones de un administrador para una
organizacion cualquiera con el fin de analizarlas y
contrastarlas con las que deberia realizar un
administrador en una empresa distribuidora y
comercializadora de electricidad.

v Aplicar las funciones para el puesto de trabajo que
desarrolla.

La gestidon en empresas distribuidoras de energia eléctrica g o s s
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Capitulo 2: Las Funciones de un Administrador.

Contenidos

1. Introduccion. 2. Las funciones del administrador. 3. ;Qué es la
administracion?. 4. Planificacion. Concepto. ;Desde donde
planificar?. Andlisis FODA del Negocio de la Distribucién. Esquema
general del proceso administrativo de planificacién. Una realidad.
Fases del método tradicional de planificacion estratégica. Los
niveles de planificacion. Definiendo la mision. 5. Empresa
Provincial de la Energia de Santa Fe. Plan estratégico 2010 - 2025.
6. Organizacion. Concepto. 7. La organizacion desde el punto de
vista funcional. 8. Estructura organizacional EPE. 9. El disefio de las
organizaciones. 10. Otra forma de ver la organizacién. 11.
Aspectos a tener en cuenta para disefar organizaciones. Dirigir.
12. La autoridad en la organizacién. 13. El sistema de autoridad en
la organizacién. 14. Competencias y valores en la direccion. 15.
Transitando. 16. La organizacién con talento. 17. La organizacién
del futuro. 18. El control administrativo. Concepto. 19. Los
sistemas de informacion en las organizaciones. 20. Tablero de
control. 21. El mapa estratégico.
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Capitulo 2: Las Funciones de un Administrador.
Bibliografia

José Alberto Stella

ADMINISTRACION

v’ Stella, José (2016).
Administracién para ingenieros. PARA INGENIEROS

1a ed . Ciudad Auténoma de -l 1 |

Buenos Aires. Autores de
Argentina. ISBN 978-987-711-

489-8.
| Sy
R
e
() EDMORIAL AUTORES 08 ARGENTINA
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Capitulo 2: Las Funciones de un Administrador.
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Capitulo 2: Las Funciones de un Administrador.
Sitios web

a/d) €pe

Energia de Santa Fe

w i
. ) '-.I. '\I. 1

b VN R o

= Qrganismo social, que operando
en forma organizada, combina la
técnica y los recursos para
producir bienes o prestar
servicios que satisfagan
necesidades, con el objeto de
colocarlos en el mercado para
obtener una ganancia o de servir
a la comunidad.
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1. Introduccién. La empresa.

Consumo de
extranjeros

Gastos de
argentinos

Consumo (Gasto) Ingresos

Bienes y servicios comprados Bienes y servicios vendidos

Ahorro Inversion

Impuestos Netos

. FAMILAS
Trabajo, Tierra, Capital,
Conocimiento

Renta, Salarios, Utilidades, Intereses

Impuestos Netos

Factores de Produccién

Costos y gastos

1. Introduccién. La empresa.

Servir a la Etica

Sociedad empresaria

Cuidar el I Ofrecer
Medio precios

Ambiente competitivos

Lograr
resultados

Pagar / Ofrecer
Impuestos productos
al Estado { de calidad

Responsabilidad ’
Social Dar
Empresaria trabajos a
EH
. personas
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1. Introduccién. La empresa.

YY)
Pt
tiit itd Ae44

Son las personas fisicas o juridicas (sodedades] que tienen una
vinculadén directa con |2 empresa, desde los propletanios del capital,
socios o hasta los trabaj tanto los admi h
directivos come los empleados,

Organizacion

Se define como el conjurto de reladiones de autoridad, de coordinaddn
v de comunicadion que forman la actividad del grupo humano entre siy
con el Esta estruct 4 definida porel

ooooo

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Factores materiales e intangibles

£l G294,
e e e

Son los bienes i de la emp entre
los bienes que forman el capital no comente, que son todos aguelios
que duran mas de un ejercicio econdmico [maguinaria, mobiliario de
aoficina, g informaéticos, etc), y los bienes que
forman el capital cormiente, gue es todo el capital que se renueva cada
ejercido y que depende del ciclo de explotacion [materias primas,
material de oficina, etc.).

Paliico-Jurigco Evico

Los
elementos
dela
empresa

q que condicionan
g del oy, como dela desde

B! P

1. Introduccion. ¢ Qué se entiende por negocio?.

2
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

é¢Qué entendemos por negocio?

= Negocio, en el entendimiento que
es un equivalente exacto del
término en ingles business: “una
actividad de proveer bienes 'y
servicios que comprenden los
aspectos financieros, comerciales
e industriales”.

= Wordnet, base de datos de Iéxicos en ingles
desarrollado por la Universidad de Princeton
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1. Introduccioén. El Negocio de la Distribucion de Energia Eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Los limites de los Negocios de la Distribucion y Comercializacion de Energia Eléctrica

Tarifas Maximas ™ Limitan el Ingreso por Venta de Energia

Limites del Negocio de la Distribucion de Energia Eléctrica

Objetivo: maximizar el beneficio dentro de los limites

1 i

Disminuir al maximo el
RIESGO DE LA GESTION EMPRESARIA

Calidades Minimas =% Exigen las Inversiones Adecuadas




Capitulo 2: Las funciones de un administrador

Siempre supe que un dia
emprenderia este camino, pero
ayer no sabia que hoy seria el
dia.

Nagarjuna

2. ¢Qué es la administraciéon?

Administracion ....

... provine del latin ad, hacia, direccion,
tendencia, y minister, subordinacion,
obediencia ...

en una primera aproximacion podemos
concebir a la administracion como la

funcion que se desarrolla bajo el

mando de otro, de un servicio que se
presta

... la administracién no sélo es administracion de
empresas sino que involucra a cualquier tipo de
organizacion (Drucker)
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2. éQué es la administracion?

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

La administracion es el proceso de

planear, organizar, dirigir y controlar
el uso de los recursos para lograr

objetivos organizacionales.

© 1SO 9000:2008

2. ¢Qué es la administraciéon?

2
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

= Resultado que se debe alcanzar.

= Posicidn preconcebida o
planificada que se desea alcanzar

= Fin o fines hacia los cuales se
dirige el comportamiento de una
organizacion

= Medida de eficiencia del proceso
de transformacion de recursos.
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2. éQué es la administracion?

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

v Administrar implica planear, organizar,
dirigir y controlar.

v' Se aplica a todo tipo de organizaciones.

v' Se aplica a administradores en todos los
niveles organizacionales.

v/ Los administradores buscan generar
beneficios. (econdmicos y/o sociales).

v la administracion persigue la
productividad (eficacia y eficiencia).

e
2. éQué esfa administracion?

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

_____________________ \
Gerenciar
> Gestionar
Administrar
_________________ Y,
Administrar = Gestionar = Gerenciar
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2. éQué es la administracion?

MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

Productividad — Eficacia - Eficiencia

Servicios ofertados

Productos
Insumos

Productividad =

€EPE

) Se realizan las actividades
Energia de Santa Fe

planificadas y se alcanzan los
resultados planificados.

Factores de Produccién

Relacion entre el resultado
alcanzado y los recursos

utilizados.

3. Las funciones del administrador

PLANEAR

Analizar donde se esta
actualmente

Desarrollar escenarios
Definir objetivos

Identificar medios para
alcanzar objetivos

Implementar los planes
de accion

ORGANIZAR

Dividir el trabajo

Agrupar actividades de
manera logica

Designar personas para
ejecutarlo

Asignar los recursos

Coordinar las
actividades.

DIRIGIR

Dirigir los esfuerzos
hacia un propdsito
comun

Comunicar
Liderar
Motivar

La gestién en empresas d

energia eléctr
MBA Ing José Alberto St

buidoras de

CONTROLAR

Definir los patrones de
desempefio.

Monitorear el
desempefio.

Comparar el
desempefio con
estandares

Emprender la accién
correctiva para el logro
de los objetivos.

10
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3. Las funciones del administrador R e

3. Las funciones del administrador ‘ e

Recursos

Humanos
Financieros

W EE]ES
Tecnolégicos
Informacién

Organizacion
Disefiar el trabajo,
asignar los recursos y
coordinar actividades )

Direccion
Designar personas,
dirigir sus actividades,
motivarlas, liderarlas y
comunicarlas.

Planificacion
Formular objetivos y

determinar medios para
alcanzarlos

Control
Monitorear las .
actividades y corregir los |
desvios !

Desempefio

Objetivos
Productos
Servicios
Eficiencia
Eficacia

11
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4. Planificacion

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Organizacion
Disefiar el trabajo,
asignar los recursos y
coordinar actividades

Recursos _ _ Desempeiio
Planificaci Direccion
anificacion : -

Humanos F | bieti Designar personas, Objetivos
Financieros ! ormufaro JZ.'VOS y dirigir sus actividades, Productos
Materiales etermllnar mel T8 (b motivarlas, liderarlas y Servicios
Tecnolog|.clos alcanzarlos comunicarlas. EfltflenFla
Informacion Eficacia

Control
Monitorear las
actividades y corregir los

desvios

Somos como un gran pez que ha

— sido sacado del agua y se sacude
' desesperadamente para

encontrar su camino de retorno.

En semejante situacion, el pez
nunca se plantea adonde lo
llevara el proximo aleteo.

Solo siente que su situacion es
intolerable y que debe intentar
algo mas.

Proverbio chino anénimo
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4. Planificacién. Concepto

La gesti6n en empresas distribuidoras de

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Plan: conjunto de decisiones o cursos de accidn
futuros, dispuestos organicamente

e

s

PLANEAR

Analizar donde se esta
actualmente

Desarrollar escenarios
Definir objetivos

Identificar medios para
alcanzar objetivos

Implementar los planes
de acciodn

4. Planificacion. Concepto 2 arn st

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

8

& A
v

“Proceso administrativo que consiste en desarrollar y
mantener la relacion entre los recursos y los objetivos de
la organizacidn, ante un medio ambiente cambiante”.

>

e

|

PLANEAR = PLANEAMIENTO
. ESTRATEGICO
Analizar donde se esta

Desarrollar escenarios PLANIF| g
e ESTRA
Definir objetivos

actualmente | h
ICACION
TEGICA
=

Identificar medios para

alcanzar objetivos Imaginar el fi
[

Implementar los planes
de accion

2 - Como administrar ese
C planificar el
futuro hecho
futuro
sente

uturo
‘ oot
i
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La planificacion consiste en
concebir un futuro deseado asi
como los medios reales para
conseguirlo.

R.L. Ackoff

4. Planificacion. ¢ Desde donde planificar?.

Son los medios por los cuales
se logran los objetivos a largo
plazo.

Decision presente con efecto

futuro (Drucker).
h S

- n Planeamiento Estratégico
Escenario 1
4 Nary

presente 1 ESTRATEGIA

FODA Sector

Conocido

* Desde el pasado Desde el presente

Y
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4. Planificacion. Andlisis FODA del Negocio de la Distribucién £ et onemprses dituidors de

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Anilisis tendencias e
impactos de aspectos:

()
: — o
Herramlentas El utlllzar whéctrica
i’ Cantro de control

] < polcos Analisis PEST - e :
conémicos o ot
Hipermacro v Sodaies -
v' Tecnolégicos !
v’ Legales

¥ Geofisicos
v’ Competidores

v Clientes 5 fuerzas

FODA Sector
Eléctrico

B e =

K # 5/%

OPORTUNIDADES
AMENAZAS

Andlisis Externo

Hipermicro

Factores claves
identificados

Analisis Interno

v’ Compra energia.

v' Explotacién
servicio.

v Distribucién.
Proceso v Comercial

Comercial v Otras

Proceso
Compra
Energia

] -] -

—t Cadena eléctrica

FORTALEZAS
DEBILIDADES

La gesti6n en empresas distribuidoras de

. Planificacién. ¢ Desde dénde planificar?.

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

EVOLUCION DE LA DEMANDA EN POTENCIA DEL SISTEMA

4.000
3.500
3.000
z
s 2.500
2.000
1.500
1.000
toennsoaNasnen AR IR
888888605000003000&0000
NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN N NN

o HistOriCO e Caso Base —ww=(Caso Alto e (Caso Bajo

Fuente: elaboracion propia sobre la base de datos de EPESF, INDEC, IPEC y FMI.

santafegob.ar SAN‘%-FI
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4. Planificacion. ¢ Desde donde planificar?.

2 @OC
' Equipos de

'i utilizacién

Sistema de abastecimiento

Proceso de
Escenarios penetracion y
sustitucion

Desarrollo
Socioeconémico

Proceso de prospectiva energética

Bectrificacion del transporte

4. Planificacion. Esquema general del proceso administrativo de planificacién

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

T

16
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4. Planificacion. Una realidad

PLANEAMIENTO
ESTRATEGICO

LINEAS PROGRAMAS
ESTRATEGICAS ESTRATEGICOS

La gestion en empresas distribuidoras de

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

PLANIFICACION
ESTRATEGICA

CONTROL DE

PRESUPUESTO GESTION

ACCIONES
ESTRATEGICOS

Asignar los
recursos para
cumplir los
OBIJETIVOS

Co lar el

cumplimiento de
los OBJETIVOS

4. Planificacion. Fases del método tradicional de planificacién estratégica

¢QUE LOGRAMOS? ¢QUE
RESULTADOS OBTUVIMOS?

¢COMO LO MEDIREMOS?

La gestién en empresas uidoras de

energia eléct
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

METAS
Especificacion
numérica de cudnto deseamos
lograr.

INDICADORES
Parémetros para evaluar el
logro de los objetivos
estratégicos.

Tableros de
Control

PRESUPUESTO

¢QUE HAREMOS?

¢CUANTO COSTARA? Traduce en términos financieros el costo
de los programas.

N 5 ¢DONDE Y COMO ESTAMOS

¢COMO LO LOGRAREMOS? PLAN ESTRATEGICO ACTUALMENTE?

Traducen en estrategias, objetivos, lineas de accién y/o

proy 1 logro de los objeti lavisiony la
mision. Andlisis FODA

¢QUE NOS PROPONEMOS OBIETIVOS ESTRATEGICOS (Eoraigzac

- " . . Debilidades —
LOGRAR? Son los parael de la Misién .

Oportunidades /
Al
Loque VISION menazas)
QUEREMOS SER Descripcion de un escenario futuro altamente deseado para la Empresa
MISION

NUESTRA " PO P
TAREA Enunciado corto que establece el objetivo general de la Empresa, es la razdn de existir de la

Empresa.

BASE CONCEPTUAL

17
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4. Planificacion. Fases del método tradicional de planificacién estratégica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

9 9 9 9

[
Cambio cultural en Gestidn

Andlisis Externo Definicion Mision Metas Estratégicas APO Andlisis de desvios

[ [ [ . .
Analisis Interno Definicion Vision Planes de Accién Coordinacion y Cooperacion Estrategias contingentes

. . . . [

FODA Indicadores Estratégicos Realimentacién
Perspectivas Estratégicas = Soporte para el logro de los
objetivos
»
.
Balanced Scorecard .
Objetivos Estratégicos Control y/Seguimiento

A4

Mapa Estratégico

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

4. Planificacion. Los niveles de planificacién

Define las grandes orientaciones y objetivos de la empresa a largo plazo.
Esto se traduce en la elaboracién de la MISION, la VISION, el ANALISIS DE
CONTEXTO Y TENDENCIAS, y los OBJETIVOS ESTRATEGICOS.

Exige precisar lo que se quiere “Ser y Hacer”

La empresa disefa y opta por la mejor estructura organizativa
Nivel tactico (Organigrama); y, por otro lado, plantea su intervencion a través de la
formulacion de PROGRAMAS y PROYECTOS de desarrollo.

Referido al planeamiento y determinacién de actividades cotidianas, sus
Nivel operativo responsables, sus costos y tiempos necesarios de ejecucion.
De manera practica supone la elaboracién del PLAN OPERATIVO.
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4. Planificacion. Definiendo la Mision

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Mision

Funcidon basica de la
organizacion en la
sociedad, en términos

de los bienes y servicios
gue ofrece a sus
clientes.

(Mintzberg, EL PODER EN LAS
ORGANIZACIONES, p6).

4. Planificacién. Definiendo la Misién

a
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Satisfaccién Valor + Rendimiento
del Clientes -Heouidades + Expectativas

éPorgué nos eligen a

nosotros? ] .
Ventajas competitivas

19
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5. Empresa Provincial de |la Energia de Santa Fe. Plan estratégico 2010 -

PLAN ESTRATEGICO
2010 - 2025

De actuar por demanda

& garantizar derecho

EMPRESA PROVINCIAL DE LA ENERGIA.
DE SANTA FE

5. Empresa Provincial de |la Energia de Santa Fe. Plan estratégico 2010 - 2025

t

EENREXTHERREE Y

ener;
MBA Ing José

uidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

La gestion en empresas distribuidoras de

SUMARIOD

T O ————— -
Palabras del Ministro de Aguas,
Sarvicios Piblicos y Medso Ambiente ... Pag.4

Palabras del Presidente del Directorio

oela Empresa Provincialide 1a Energla ...

[0 P e [ —————

La EPE dentro de Ia estructura del sector eléctrico nacional ......... Pag. 16
Marco Legat: Ley 10000 oo Pag 2D
Organizacion Intema, Sistema de Sucwrsales .. Pag. 3
Mision - Vision y Valores

Palitica Institucional y Energ

Por Dué de un Plan Estratégicd ...

Metodologia de trabajo y diagndstico ...

L1 S R S S S
Programas y Proyectos

Reconocimientos y AGradecimientos ... - Pag. 90
Erpitpo e Ty e e Pag. 92
Glosario Pag. ™
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5. Empresa Provincial de |la Energia de Santa Fe. Plan estratégico 2010 - 2025

Actividades a realizar

S
S, .
R

~~

1 ]
/ Estructura organizacional\ =

Proyectos

n
Programas — Subprogramas %6
n
%

Valores

Valores

Valores

Del glosario del Plan Estratégico de la EPE,
analizar, escribir y discutir los siguientes
conceptos:

MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

Visién.

Mision.

Valores.

Objetivo.

Plan estratégico.
Planificacidn estratégica.
Planificacidn operativa.
Politica.

Programa.

Proyecto.

5. Empresa Provincial de |la Energia de Santa Fe. Plan estratégico 2010 - 2025

Vision

Mision

Valores

Ser una Empresa Estatal modelo de servicios publicos.

La Empresa debe garantizar el derecho a la energia de la comunidad
santafesina promoviendo la investigacion y desarrollo de las posibles fuentes
de energia, procurando el abastecimiento de las necesidades energéticas
mediante el uso socialmente racional de los recursos, brindando un servicio
que a partir de una planificacién adecuada y coordinada, garantice seguridad,
calidad, continuidad y sustentabilidad; compatibilizando los intereses
regionales y sectoriales, atendiendo a su natural expansién empresaria.

La declaracidn de los valores de nuestra Empresa, se basa en la
responsabilidad y el respeto diario, fomentando la eficacia y la eficiencia en |a
respuesta a la comunidad, a los usuarios y a sus empleados.

Desarrollando el compromiso social, con solidaridad, justicia y transparencia

en nuestra labor.

Pero por sobre todo, creemos que en el camino hacia una empresa modelo
debe tener a la ética como norte y valor inclaudicable.
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5. Empresa Provincial de |la Energia de Santa Fe. Plan estratégico 2010 - 2025 T

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

Los pr:
<
& % :
3 i) El plan tienes 5 programas con 21
& / Visién " *
S subprogramas.
Misién Programas
s JL 4 = Transferencia de Informacién.
\53' Objetivos 725 = Formacion Integral de los Recursos
L . 3
== Humanos
Estructura organizacional [ Reorganizacién y Nueva Visidn
Empresaria
o <
&2 Programas — Subprogramas A .. .
& Proyectos 2 * Gestién Comercial
&b 1)) L. 5
= Empresay Politica (Estrategia
Valores Valores Valores Empresa”a)

La gestion en empresas distribuidoras de

5. Empresa Provincial de |la Energia de Santa Fe. Plan estratégico 2010 - 2025

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

<
& % .
¢ N s, Del Plan Estratégico de la EPE leer los
& piston distintos programas, subprogramas y
proyectos asociados.
Mision : ATf q q
M = Analizar, escribir y discutir acerca de los
o o < mismos.
& Objetivos Y . B ..
L M ) * Analizar cuales estan vigentes.
Estructura organizacional = Discutir si estan contemplados los
grandes temas.
o &
& IS I D % " Siel contexto ha cambiado, éiqué
© Proyectos ® - : 3
& ) cuestiones no se han tenido en cuenta?.
Valores Valores Valores
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Conclusiones

Lo que debe hace un administrador

v La base fundamental de un buen jefe es
la medida de la eficiencia y la eficacia
gue éste tenga para lograr las metas de
la organizacién.

v Esla capacidad que tiene de reducir al
minimo los recursos usados para
alcanzar los objetivos de la organizacién
(hacer las cosas bien) y la capacidad
para determinar los objetivos
apropiados (hacer lo que se debe
hacer).

ene
MBA Ing Jos

Conclusiones

Individuo capaz de orientar,
dirigir, tomar decisiones y lograr
objetivos; de él depende su éxito
personal, el de la organizaciony
el del grupo que esta dirigiendo.

23
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Para que los trabajadores
realicen realmente una
contribucién decisiva en la
empresa, es necesario que sus
conocimientos, habilidades y
esfuerzos estén alineados con
los objetivos del negocio.

wh AmamBEn

en:
MBA Ing Jos

6. Organizacién

Organizacion
Disefiar el trabajo,

| asignar los recursos y
| coordinar actividades |}
Desempeiio

Direccion

Recursos

Planificacion

Humanos F | bieti Designar personas, Objetivos
Financieros g orm%l aro JZ_'VOS y dirigir sus actividades, Productos
Materiales eterminar medios para motivarlas, liderarlas y Servicios

Tecnologl.c,os alcanzarlos comunicarlas. Efl(lzlen.ua
Informacion Eficacia

Control
Monitorear las
actividades y corregir los
desvios
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Organizacion ...

... cualquier cometido
humano orientado
intencionalmente a

conseguir determinados
objetivos.

Conjunto de personas e
instalaciones con una
disposicion de
responsabilidades,
autoridades y relaciones.

© 1SO 9000:2000
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6. Organizacion. Concepto

Organizar

v' Determinar las actividades especificas
necesarias para el logro de los objetivos
planificados (especializacion).

v' Agrupar las actividades en una estructura
l6gica (departamentalizacion).

v" Asignar las actividades a posiciones y
personas especificas (cargos y tareas).

6. Organizacién. Concepto

Gerente General

‘ Gerente ‘ ‘ Gerente ‘
Supervisor Supervisor Supervisor Supervisor Supervisor
Equipo Equipo Equipo Equipo Equipo
Operarios Operarios Operarios Operarios Operarios

Representacion visual de la estructura
organizacional, lineas de autoridad, (cadena de

mando), relaciones de personal, comités
permanentes (staff) y lineas de comunicacion.
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6. Organizacion. Concepto
' Organizacion formal

.\135\6n v' Or anizacion basada en la division racional de
orga" en’t'\dad trabajo;
co val v especializa 6rganos y personas en determinadas
oC! Ay
actividades.
o v es la que esta definida en el organigrama,
v instituida por la direccién
v' comunicada a todos por medio de los manuales
de organizacion.
v'  es la organizacién formalizada oficialmente.

GERENTE
GENERAL
1

1
GERENTE GERENTE
EXPLOTACION COMERCIAL

GERENTE
DE
ADMINISTRACION

—t— @ —t—

JEFE JEFE DE JEFE DE JEFE DE
DE DISTRIBUCION TRANSMISION FINANZAS CONTABILIDAD

6. Organizacion. Concepto
MBA Ing José Alberto Stella - 2020
Organizacion informal

v' emerge espontdnea y naturalmente entre las
personas que ocupan posiciones en la
organizacién formal,

v’ se configura a partir de las relaciones de amistad
(o de antagonismo) y del surgimiento de grupos
informales que no aparecen en el organigrama ni
en ningun otro documento formal.
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La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

6. Organizacién. Concepto

Es el proceso de determinar las actividades
y cargos necesarios dentro de la empresa,
distribuyéndolos de acuerdo con las
mejores relaciones funcionales, definiendo
claramente la autoridad, responsabilidad y
deberes de cada uno y asignandolos a
individuos para que el esfuerzo global
disponible pueda ser aplicado y coordinado
eficientemente.

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

6. Organizacién. Concepto
’ Directorio
Gerente General

Gerente Gerente Gerente
Jefe Area/ Jefe Area/ Jefe Area/

Equipo Equipo Equipo Equipo Equipo
Operarios Operarios Operarios Operarios Operarios
Cobertura Clase de disefio Contenido Resultante
Nivel institucional ~ Disefio organizacional La empresa como totalidad Clases de organizacién
Cada departamento por Clases de

Nivel intermedio Disefio departamental .,
separado departamentalizacion

Disefio de cargos y G e SR Andlisis y descripcion de

Nivel operativo
tareas cargos
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7. La organizacién desde el punto de vista funcional

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Administrador
Gerente

7. La organizacién desde el punto de vista funcional

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

' S S [ o - Fronteras
specializacion  [Departamentalizacién [Nivel de supervisién [Toma de decisiones e
. organizativas

Elementos basicos del disefio organizativo

29
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La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

8. Estructura organizacional EPE

Evolucién Marco Legal Estructura Organizacional
el
Estructura 770/85 0 5;: ge
nev
» Planta aprobada por Resolucion N° 770/85 de la Direccién Provincia de la Energia de Santa Fe. & wa Fe

san
+ Cantidad de cargos: 4.588 distribuidos en 27 niveles de categorias con un Administrador General. \//

Ley 10.014/87

« Creacion de la empresa Provincial de la Energia de Santa Fe
» Cantidad de cargos: 4.318 distribuidos en 25 niveles de categorias.
« Aparece la figura de Presidente, Vicepresidentey 3 vocales.

Resolucién 256/2005
- Cantidad de cargos: 4.331 distribuidos en 12 niveles de categorias.
- Existieron ampliaciones y modificaciones presupuestarias posteriores.

Actualmente

+ Analizando la estructura organica alrededor de la cadena de valor de la distribucién de la electricidad con el fin de
lograr mayor eficiencia y productividad.

» Cantidad de cargos: 3.877 distribuidos en 12 niveles de categorias (agosto 2018).

8. Estructura organizacional EPE

-
Politica Energética Provincial B

| Poder Ejecut:vo Provincial | g

| Secretaria de Estado de la Energia |

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

@erents Gonerel |

|

Infraestructura Comercial

Recursas Humanes

Asuntos Juridicos

Dezarrolls Tecnolbgico

Adminestraciin
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8. Estructura organizacional EPE

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

. . Presidente
Directorio Vicepresidente

Directores Vocales

H Auditoriay
Gerencia General Gerente General accgretaria | ’ Control de ’ e aclons 28

Explotacion ’ ‘ Infraestructura ’ ‘ Comercial

Recursos Humanos

Gerencias ,
Asuntos Juridicos

Desarrollo Tecnoldgico

Administracion

Y\ ) )
e

8. Estructura organizacional EPE

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Presidente . .
Directorio o ity [ Personal total: 3.877 ]
Directores Vocales 12
L&
: I I I
» Auditariay
Gerencia General Gerente General s, Comratds Retaciones
15 19 10
| |
Explotacion Infraestructura Comercial
Recursos Humanos —
Gerencias

Asuntos Juridicos [ 32 | —
Desarrollo Tecnoldgico [ 131 | —f
Administracién —
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La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

9. El disefio de las organizaciones
Estrategia

v' El disefio de una organizacién debe estar
siempre alineado y ser coherente con la

Personas Estructura estrategia.

v’ La estructura de la organizacion
determina la distribucién del poder
dentro de la organizacién.

v' Los procesos determinan el flujo de

: 4., informacién dentro de la organizacion de
Incentivos y Comunicacién . N
recompensas y Procesos manera horizontal y vertical.

v’ La combinacidén de estructurasy

Formas procesos da lugar a una serie de formas
organizativas organizativas disefiadas para adaptarse a
distintos entornos y estrategias.

Desempefio / Comportamiento
ENTORNO

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

9. El disefio de las organizaciones

La empresa vista como cadena de valor

Direccion y Control
, Administracion y Finanzas
Areas Gestion del Capital Intelectual
de apoyo 1+D

T

| /]

Areas esenciales
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9. El disefio de las organizaciones

Gerente General

Supervisor Supervisor Supervisor Supervisor Supervisor

Equipo Equipo Equipo Equipo Equipo
Operarios Operarios Operarios Operarios Operarios

Representacion visual de la estructura
organizacional, lineas de autoridad, (cadena de

mando), relaciones de personal, comités
permanentes (staff) y lineas de comunicacion.

SR

goue es(;’
L Tpefl O

mpe'i Competencias

Conceptuales

———— B

Competencias
Humanas
Competencias
Técnicas

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

v'Conjunto de competencias y sus
comportamientos asociados

v'Vinculados con los objetivos
estratégicos de la empresa

Saber [ Conocimientos
Poder > Habilidades
Querer [ > Actitudes

9. El disefio de las organizaciones

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Concepto de competencia

Conocimientos

Actitudes Habilidades
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9. El disefio de las organizaciones

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

“Conjunto de conocimientos,
destrezas, habilidades y actitudes,
descriptas en términos de
comportamientos que se pueden
observar, evaluar y desarrollar y que
son criticos para un desempefio
individual u organizacional exitoso.”

COMPETENCIAS N1
Orientacién a resultados . @.

Comprensidn organizacional

Desarrollo de personas

Liderazgo

Direccién de equipos

-

o |prere
1

Impacto e influencia

Gestion del cambio

Pensamiento innovador

@®  Junior
o Jefe area
@  Gerente
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otro mayor.

uidoras de

Perfil de competencias del puesto versus perfil de competencias de la

persona reclutada

COMPETENCIAS

N3 Brecha

Orientacion a resultados @ 0
Comprensién organizacional 0
Desarrollo de personas - 0
Liderazgo K ™ -1
Direccién de equipos \(fD -1
Impacto e influencia 'D -1
Gestion del cambio 0
Pensamiento innovador 0

Desarrollo de Competencias: @
acciones que permiten llevar una competencia de un grado menor a @

Puesto Jefe de Area

Persona reclutada

#

centr@

plecric®
argade’
Lopet

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

EQEQEF!EQ@

= EEEEEEE
==
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La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

10. Otra forma de ver |la organizacion

Cumbre estratégica

Ideologia

i
& '
i

Tecno estructura CONSEJ0 DE
ADMINISTRACION

Staff soporte

Linea media

Nucleo operativo

La gesti6n en empresas distribuidoras de
energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

11. Aspectos a tener en cuenta para disefiar organizaciones

Mision

Funcidn basica de la organizacién er
la sociedad, en términos de los

bienes y servicios que ofrece a sus
clientes.

(Mintzberg, EL PODER EN LAS ORGANIZACIONES, p6).

Desarrollar una \Flén de negocio

claramente comunicable, una

misién que determine la i

4 Utilizar en cada momento la
forma organizativa mas
adecuada para el logro de los

objetivos.

direccion a seguir.

Liderar a las personas, atraer el

talento necesario , recompensar
Gestionar la division del poder, la

toma de decisiones, los procesos
organizativos y productivos y la

para asegurar la motivacion.

comunicacién
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11. Aspectos a tener en cuenta para disefiar organizaciones

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

¢ Definicidn de objetivos de la empresa (viene del Plan
Estratégico)

J

* Division del trabajo en operaciones parciales (Procesos y
Subprocesos)

¢ Agrupacion de las operaciones parciales en unidades
administrativas (Estructura Organizativa - Organigrama) |

¢ Definicidn de obligaciones y responsabilidades )
(Descripcion de Puestos de Trabajo- Manual de la
Organizacidn) y
¢ Seleccion de personal (Dotacion de Recursos)
¢ Delegacion de autoridad ]
11. Aspectos a tener en cuenta para disefiar organizaciones

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Hombre del Pussto:

Ao
Superior mmedista Ficha descripcion puesto de trabajo
Pusstos a su cargo:

MISION DEL PUESTO

Hombre del Puesio:

PERFIL DEL PUESTO
[Eormacidn inima reguerida;

| Cursos y entrenamiento adicionat

E Aplicaciones informaticas (indicar
Idiomas y nivel reguerido;

Eiabord Reviss Aproba: Firma:
Firma Firma Fecha
Nivel 1 | Nivel 2 | Nivel 3 | Nivel 4 Facha: Facha:

Sbasrvaciones.

Lugar de trabaje: Horario de trabaje:
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11. Aspectos a tener en cuenta para disefiar organizaciones

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

De la ficha de mi puesto de trabajo, realizar
lo siguiente:

¢Cual es la misidon de mi puesto?
¢Cudles son mis objetivos funciones?

¢Estan alineados con la mision de la
empresa?

¢Qué competencias deberia tener?
¢Qué capacitaciéon requiere mi puesto?
¢Cual es el plan de carrera?

CO n C | u Sl 0 n es La gestién en empresas distribuidoras de
energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

El Flujo de Trabajo
(Modelo Horizontal) II
El Organigrama

(Modelo Vertical)

Estrategia

Primero los procesos, después el

organigrama y los Puestos

-

&

— s

Las Especializaciones Detalladas 680
(Roles, Cargos) S-\%\,\'\er\te. -
5O
«Los P'°
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Para crear organizaciones
aprendientes es necesario
primero permitir organizaciones

ignorantes
Fredy Kofman

¢Qué hace un administrador? Funciones del administrador

Recursos

Humanos
Financieros

Materiales
Tecnoldgicos
Informacién

—

Organizacion
Disefar el trabajo,
asignar los recursos y
coordinar actividades

. Direccion
Planificacién Designar personas,
Formular objetivosy | 1, girigir sus actividades,
determinar medios para motivarlas, liderarlas y
alcanzarlos comunicarlas.

Control
Monitorear las
actividades y corregir los
desvios

—

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Desempefio

Objetivos
Productos
Servicios
Eficiencia
Eficacia
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¢Qué hace un administrador? Dirigir

..., €s una necesidad para el
principe vivir siempre con el
mismo pueblo, pero no con los
mismos nobles, supuesto que
puede crear nuevos o
deshacerse de los que teniay
quitarles o concederles
autoridad a capricho.
(Maquiavelo, EL PRINCIPE, Cap. IX)

12. La autoridad en la organizacién

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

v capacidad de conseguir que se hagan
determinadas cosas gracias al puesto
que se ocupa.

v/ Subconjunto de poder (formal de
naturaleza legitima).

(Mintzberg, EL PODER EN LAS ORGANIZACIONES, p6)
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12. La autoridad en |a organizacion

v’ capacidad de conseguir que se hagan
determinadas cosas gracias al puesto
que se ocupa.

v’ Subconjunto de poder (formal de
naturaleza legitima).

(Mintzberg, EL PODER EN LAS ORGANIZACIONES, p6)

13. El sistema de autoridad en la organizacién ;
Funciones clasicas del director ejecutivo

-
—
‘. L ‘ 1
«x" = »
' ORGANIZAR CONTROLAR

DIRIGIR Definir los patrones de
Analizar donde se esta ]
aeuEleEmE Dividir el trabajo Ceseibetor

PLANEAR

ivi irigi Monitorear el
Desarrollar escenarios Agrupar actividades de Dirigir los esfuerzos . 1
manera légica hacia un propésito esempeno.

Definir objetivos comun

i Comparar el
Designar personas para : . [PEIE
ejecutarlo Comunicar eSEfY)PEHO con
estdndares

Identificar medios para
alcanzar objetivos

Asignar los recursos Liderar
Implementar los planes

de accién Coordinar las Motivar

correctiva para el logro
actividades. de los objetiyos.
« Descripcion del cargo de director general de la ciudad de Montreal: ‘

«Serd responsable de planear, organizar, dirigir y controla las actividades de la
ciudad» Mintzberg, MANAGING, Cap |

Emprender la accién
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13. El sistema de autoridad en la organizacién

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

13. El sistema de autoridad en la organizacién

Interpersonal

¢ 1 Representacion
e 2 Liderazgo
e 3 Vinculos

Informativa
’ 4 Vigilancia
5 Difusion

6 Portavoz

Decisoria
7 Emprendedor

! 8 Manejador de conflictos
9 Asignador de recursos

10 Negociador
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13. El sistema de autoridad en la organizacién

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

La relacion entre el
individuo y la organizacion
. no siempre es una relacion

: : _ cooperativa y satisfactoria,
. sino que muchas veces se
vuelve tensa y conflictiva y
existe la posibilidad de que
surja el conflicto entre los
objetivos que las
organizaciones desean
alcanzar y los objetivos que
individualmente cada
participante pretende
consequir.

[ Propietarios g

) B
|2

13. El sistema de autoridad en la organizacién

X7 i
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

gracias al puesto que se ocupa
[ Propietarios S

2. Establece sistema de
remuneraciones

) Gobierno N capacidad de conseguir que se o 1. Disefia superestructura
i N hagan determinadas cosas 1

\
CONSEJO DE
ADMINISTRACION

Para ejercer su autoridad,

el Director Ejecutivo:
/ﬁ 3. Utiliza sistemas formales de
. = control del comportamiento
s
. . 3.1. Sistema de control de personal
v o es directas.
E . n de premisas para la TD.
\ *Revisién de las decisiones.
*Asignacion de recursos (BDG)

3.2. Sistema de control burocrético

Estandarizacion del trabajo mediante
formalizacién del comportamiento.

*Estandarizacion de los resultados los sistemas de
planificaciény control. PE CPM FC APO BSC
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13. El sistema de autoridad en la organizacién T

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

El sistema dgtoridad es
SéQue’ esdel una caja de herramientas
istema de técnicas
alclcac estr\l/,lcturalmente ]
formuladas e
Oimplementadas puestas al
servicio de las
organizaciones.

¢Para que .
sirve el Para alinear los

Sistema de objetivos de las

Gy personas con la
O mision u objetivos de

la organizacion.

13. El sistema de autoridad en la organizacién

0O

Necesario SI.

" Sistema .
] éEs
necesario

suficiente?

¢Alinean? Nho
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14. Competencias y valores en la direcciéon

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Valores Humildad Valores

Excelencia

Creatividad

Gleaee Gestion del

. Gestion de Trabajo en
: Motivacion
tiempo

conflictos equipo

Valores Pasion

Valores Confianza

15. Transitando ....

La gestion e as de

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Esperanza en
la capacidad
de direccion
de un
principe

Conocimiento
de si mismo

Talento

Heroismo d eI Ingenio

equipo
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15. Transitando ....

(o Maximizar el beneficiow
corporativo.

'y

\ Empresa

Convencional

Empresa Socialmente
( Responsable

e Maximizar el beneficio

para los accionistas
reinvirtiendo una parte
a la sociedad en la que

opera.

bk,

Maximizar la creacidn A
de riqueza para la
sociedad en la que
opera.

Empresa Sostenible

16. La organizacion con talento

El talento en las organizaciones

Talento es la inteligencia que
elige bien sus metas y moviliza la
informacidn, gestiona las
emociones, y ejerce las virtudes
ejecutivas necesarias para
alcanzarlas, manteniendo
ademas un proyecto de mejora

continua.

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

José Antonio Marina
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16. La organizacién con talento
Buena eleccion de metas

I-'i e . S
' . i Movilizacién de la informacidn

: SR Sl |
‘ Habilidad para descubrir problemas

. Fomento de los conectores y los terceros espacios
; , ‘ Comunicacion entre sus trabajadores

--‘_‘_‘_— .7 . .
—— ' Generacion de conocimiento

‘ Proyecto de mejora y aprendizaje continuos

Entornos VICA (volatiles, inciertos, complejos y ambiguos)

16. La organizacién con talento

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Actividades a realizar

En la empresa donde desarrollo mis
actividades:

= ¢Cuales son las metas desafiantes
comunicadas?

= (Qué rol de liderazgo percibo?
= ¢Cuales son los valores detectados?

= (Qué competencias blandas tienen mi
jefe?

= ¢Cémo generan conocimiento?

= iCOmo es la forma de la comunicacion?
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4 ‘.P:&' g 4
. Comprometida, no solo generosa

Fuente: 1BM - THE GLOBAL CEO STUDY 2008

¢Qué hace un administrador? Controlar

... los ejecutivos deben saber qué
informacion deben a otros; y en
el desarrollo sistemdtico de los
meétodos que transforman el
caos de los datos del universo en
formacion organizada y
focalizada para su trabajo y su
mision.”
(Peter Drucker,1999)
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¢Qué hace un administrador? Controlar

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Organizacion
Disefiar el trabajo,
asignar los recursos y

( \ coordinar actividades ( \

Recursos _ _ Desempeiio
Planificacid Direccion
anificacion : ..

Humanos F | bieti Designar personas, Objetivos
Financieros ——> d ormufar o JZ.'VOS y dirigir sus actividades, Productos
Materiales etermllnar mel 105 para motivarlas, liderarlas y Servicios
Tecnologlf:f)s alcanzarlos comunicarlas. EflcflenFla
Informacion Eficacia

- Control -

Monitorear las

actividades y corregir los
desvios

¢Qué hace un administrador? Controlar

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

¢QUE LOGRAMOS? ¢QUE METAS
Especificacién
RESULTADOS OBTUVIMOS? -
lograr.

Ableros de

INDICADORES Control
. Paramet luar el
¢COMO LO MEDIREMOS? e
estratégicos.
PRESUPUESTO
¢CUANTO COSTARA? Traduce en términos financieros el costo
de los programas.
£COMO LO LOGRAREMOS? PLAN ESTRATEGICO ¢PGNDE Y COMO ESTANOS
¢QUE HAREMOS? Traducen en estrategias, objetivos, lineas de accion y/o :
proyectos el logro de los objetivos estratégicos, la visiony la
misien: Andlisis FODA
. Fortalezas
¢QUE NOS PROPONEMOS OBJETIVOS ESTRATEGICOS ( ralez: /
- " - - Debilidades —
LOGRAR? Son los parael de la Misién N
Oportunidades /
<I |
Amenazas]
L0 QUE VISION )
QUEREMOS SER Descripcion de un escenario futuro altamente deseado para la Empresa
MISION
NUESTRA A e . o
TAREA Enunciado corto que establece el objetivo general de la Empresa, es la razén de existir de la
Empresa.

BASE CONCEPTUAL
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18. El control administrativo. Concepto = o de

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Control de gestion

El control de lo planeado permitira
que esto sea mas facilmente
cumplible, pues sera una medicidn
cualitativa y cuantitativa de la
verificacion de lo planeado en la
realidad. El término verificacién no
debe verse en sentido penal y a
posteriori sino como idea de guiay
accion correctora

Blanco lllescas (1997)

P S ——

18. El control administrativo

Establecimiento
de estandares

Observacion de

Accidn correctiva =
desempefio

Comparacion del
desempeiio con
el estandar
establecido
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18. El control administrativo

Tipos de estandares

Estandares de

Estandares de -. +#8 Especificaciones del producto

Estandares de | produccién

tiempo Tiempo de almacenamiento

Estandares de

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Volumen de produccién
idad = Niveles de inventario R
cantida " Numero de horas trabajadas '

Al

_Control de calidad del producto\q

calidad Y1;™S  Control de calidad de la
materia prima

Tiempo estandar de

Estandares de rendimiento
(=0
Costo de produccién

Costo de almacenamiento

costo Costo estandar

18. El control administrativo

Formulacion de
objetivos

Establecimiento de

estandares

Medicion de

desempeio

Comparacion del

desempefio con los
estandares

Accidn correctiva si es
necesaria

estan

Ajustar

La gestion en empres:
energia eléctr
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

dares
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19. Los sistemas de informacién en las organizaciones
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‘... tanto las empresas
como los individuos
tendrdn que saber qué
informacion necesitan y
cémo conseguirla. Tendrdn
que aprender a organizar
la informacion como su
recurso clave.”

La alta direccién necesita informacion orientada, simultaneamente hacia el

exterior (le interesa la coyuntura, el mercado y el entorno global) y hacia el

interior (le interesa una evaluacién critica de los resultados de la empresa)
pero sobre todo hacia el futuro. Es un peticionario constante de informacion
por excepcion para la construccion de escenarios.

J
~

El mando orgdnico de las Direcciones necesita, informacién de sintesis de sus
propios resultados con juicio de valor; es decir, sintesis evaluadas. Trabaja
orientado hacia la linea y no le compete ni el futuro ni el exterior, al menos en
la forma en que le interesaba al escaldn anterior.

El control operativo necesita informacién muy estable, l6gica, previsible,
analitica y concreta; es decir muy rutinaria.

El nivel de ejecucion, necesita una informaciéon muy rutinaria, muy repetitiva,
de control y aplicacién inmediata, para la realizacion de sus decisiones
programadas.

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

19. Los sistemas de informacion en las organizaciones

“Para el trabajador del
conocimiento, en general, y en
especial para los ejecutivos, la

informacion es el recurso clave ...
ya que posibilita que hagan su
trabajo”
Peter Drucker,1999




Capitulo 2: Las funciones de un administrador

20. Tablero de control: ¢ qué es un indicador?

La gestion en empre: uidoras de
energia eléctrica
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Un Indicador es una relacion de
variables destinada a mostrar
aspectos importantes de la
gestion de una organizacion.

$facturad. os |

Qvendida /

Es una expresion, generalmente
cuantitativa, que relaciona

diferentes variables relevantes de
acuerdo a criterios previamente
definidos.

de E—
ntro! ) - —
Cce)st'l()n es "conjunto de indicadores que sefiala oportunamente la
ke necesidad de ajustar la accion a través de decisiones
e extraordinarias o ajustar los planes vigentes."

Los indicadores contribuyen a contar con un método sistemdtico para monitorear
3 el desempefio organizacional.

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020
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20. Tablero de control: planilla para definir el indicador
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Mimero indicador: | cacigo:
Nombre indicador
Descripcidn:
[Dbjetivo de indicador:
Formula:
Eo—
PI= {—gr]x 10
L Eo
e Enevgia operada tatal
[Ef: Energia facturada total, incluye cliemtes bi grandes dientes, | BAEMA rgia fi
g iiblico, cabinas telefinicas, caneles, smplificadores de sefinl de CATW, £t
Afia Objetive Foto Eficacia/Eficiencia Tendencia
2001 PTo=[%] Plim=[%
2042 PTo=[%] Pllim=[%3 Plia [%5] Plia [*6]
203 PTo=[%] P[0, Plowa [*a] Plim -1%]
204 PTo=[%) Plim=[%
Miveles de Alarma Verde Amariilo Rajo
Afio 2001 PTo=[%] PTox <[%] PToz[%]
Afio 2002 PTos[%] PTo><[%] PToz[%]
Afio 2003 PToz[%] PTax <[] FToz[%]
Afo 204 PTaz[%] PTo> <[%] PToz[%]
Periodicidad del indicador: xx
Apertura del indicador:
Por jurisdiccién: Empresa y Swcur di
Forma de presentar el indicador: £ tablas, graficos de lineas y grafico de torta
Fuente de informacian-
Reguerimientos de informacisn:
bie de Ia ge etk 3
Respansable del armado y presentacidn del indicador

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

20. Tablero de Control o Cuadro de Mando Integral (CMI)

Objetivos
i »
=
Estructura Organizacional
o &
"Q .z S
28 Planes de Accién o,
¥ &

Valores Valores Valores
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20. Tablero de Control o Cuadro de Mando Integral (CMI)

La gestion en empresas distribuidoras de
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- |
= [E{ = .-- B S e I — el - “ ik_ | !l. ! 1
- 7 o | £i0 - b & = T # 0] 0 "‘?
= = | o2 5 glEele i o (o :
s DB =S EmE mE a0 Snn ==Y DB
N = Gl ;
agy "

El Cuadro de Mando Integra/ es una herramienta de gestion que permite traducir la Mision
(EL OBJETIVO) de la Empresa, en un conjunto completo de medidas de desempefio para
facilitar la gestion de la Direccidon hacia el logro de los objetivos definidos.

energia eléctrica

2 1 . E I ma pa est ratégl co ‘ La gestion en empresas distribuidoras de

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Estrategia de Crear Valor, Aumentar
! . Inversiones, Y Incremento de Ventas, > Rentabilidad Generar
Financiera sostenibilidad y Bajos Costos y Cash Flow
Crecimiento del Negocio Morosidad
Mejor.a/rla Mejorarla Calidad y

- Satisfacciony la Continuidad del
——— Ofrecer Mayor Valor comunicacion Servicio
Sociedad

\

Optimizar Ejecucion
Plan de Inversiones

Optimizar Control y
Mantenimiento.
Aumentar Disminuir Pérdidas
Flexibilidad,

Procesos
Internos

Optimizar
Gestion
Comercial

Productividad,
Eficacia/ Eficiencia

Incrementary
Adquirir Nuevas
Competencias

Mejorar Liderazgo y
Clima
Organizacional

Aprendizaje
Crecimiento

Desarrollar Cultura
de Servicio al Cliente
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El CMI en la distribuidoras de energia eléctrica

Actividades a realizar

En la empresa donde desarrollo mis
actividades:

= (Cudl es el mapa estratégico?.

= (Qué objetivos definidos como
prioritarios me involucran por las
actividades que desarrollo?.

= ¢Cudles son las metas que debo
cumplir?

= (Hay objetivos que debo replantear?.

La gesti6n en empresas distribuidoras de
ener;

Conclusiones

— ¢cudl es la finalidad de la informacion?

MBA Ing José Albes

«la finalidad de la informacion
no es el conocimiento.

Es estar en condiciones de tomar

la medida adecuada»

la informacion no es
conocimiento vy, en las
organizaciones es
claro que la
informacion es bdsica
para el proceso de
direccion

(Theodore Roszak en The
Cult of Information)

sirve para:

_ v’ Mejorar el proceso de toma de
decisiones.

v' Aumentar la efectividad de la gestién.
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Las funciones del administrador

PLANEAR

Analizar donde se esta
actualmente

Desarrollar escenarios
Definir objetivos

Identificar medios para
alcanzar objetivos

Implementar los planes
de accion

ORGANIZAR

Dividir el trabajo

Agrupar actividades de
manera légica

Designar personas para
ejecutarlo

Asignar los recursos

Coordinar las
actividades.

DIRIGIR

Dirigir los esfuerzos
hacia un propésito
comun

Comunicar
Liderar
Motivar

La gesti6n en empresas distribuidoras de

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Y

CONTROLAR

Definir los patrones de
desempenio.

Monitorear el
desempenio.

Comparar el
desempefio con
estandares

Emprender la accién
correctiva para el logro
de los objetivos.

Las funciones del administrador

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Recursos

Humanos
Financieros
W EE]ES
Tecnolégicos
Informacién

Organizacion
Disefiar el trabajo,
asignar los recursos y
coordinar actividades

Direccion
Designar personas,
dirigir sus actividades,
motivarlas, liderarlas y
comunicarlas.

Planificacion
Formular objetivos y
determinar medios para
alcanzarlos

Control
Monitorear las |
actividades y corregir los |
desvios

Desempefio

Objetivos
Productos
Servicios
Eficiencia
Eficacia
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Actividades

Realizar las siguientes actividades focalizadas en las funciones que
debe desarrollar un administrador en una empresa distribuidora de
energia eléctrica:

1. Funcién de PLANIFICACION
Del Plan Estratégico definido en la distribuidora, analizar,
escribir y discutir los siguientes conceptos: Vision, Mision,
Valores, Objetivo, Plan estratégico, Planificacion estratégica,
Planificacion operativa, Politica, Programa, Proyecto.
En el mismo Plan Estratégico leer los distintos programas,
subprogramas y proyectos asociados, con el fin de:
v Analizar, escribir y discutir acerca de los mismos.
Analizar cuales estan vigentes.
Discutir si estan contemplados los grandes temas.
Si el contexto ha cambiado, squé cuestiones no se han
tenido en cuenta?.
2. Funcién de ORGANIZACION
De la ficha de mi puesto de trabajo, analizar:
¢Cual es la mision de mi puesto?
¢Cuales son mis objetivos y funciones?
¢Estan alineados con la mision de la empresa?
¢Qué competencias deberia tener?
¢Qué capacitacion requiere mi puesto?

¢Cual es el plan de carrera? ’

LAS FUNCIONES DE UN ADMINISTRADOR




Actividades

Realizar las siguientes actividades focalizadas en las
funciones que debe desarrollar un administrador en una
empresa distribuidora de energia eléctrica:

3. Funcion de DIRECCION
En la empresa donde desarrollo mis actividades:

¢ Cuales son las metas desafiantes comunicadas?
¢ Qué rol de liderazgo percibo?

¢ Cuales son los valores detectados?

¢ Qué competencias blandas desarrolla mi jefe?

¢ Como generan conocimiento?

¢,Como es la forma de la comunicacion?

4. Funcion de CONTROL
En la empresa donde desarrollo mis actividades:

v' ¢Cuadl es el mapa estratégico?.

v’ iQué objetivos definidos como prioritarios me
involucran por las actividades que desarrollo?.

v' ¢Cuales son las metas que debo cumplir?
¢ Hay objetivos que debo replantear?.

Capitulo 2

LAS FUNCIONES DE UN ADMINISTRADOR







Diseiio e Implementacion de un Cuadro de Mando
Integral (CMI) para una Distribuidora de Energia
Eléctrica

Diseno de un Tablero de Control para una Gerencia
Comercial de una Distribuidora de Energia Eléctrica
Indicadores para un Programa Integral de Reduccion de
Pérdidas (PIRP)

Capitulo 3

HERRAMIENTAS PARA LA GESTION
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1. DISENO E IMPLEMENTACION DE UN CUADRO DE MANDO
INTEGRAL (CMI) PARA UNA DISTRIBUIDORA DE ENERGIA
ELECTRICA!

RESUMEN

Con el fin de tener una herramienta de gestion que permita ver y analizar el logro de los
objetivos trazados por una distribuidora de energia eléctrica, como también aplicar estrategias
contingentes cuando las variables exdgenas (entorno global) o enddgenas exceden las
tolerancias previstas, hemos disefiados e implementado un Cuadro de Mando Integral (CMI)
para la Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe (EPESF).

El diseno se hizo en distintas fases, donde primeramente se revisaron los principios, valores,
visién y mision de la empresa; posteriormente se realizé un profundo analisis, tanto interno
como del entorno global, con el fin de definir los planes de accidn necesarios para alcanzar los
objetivos y elaborar el mapa estratégico.

Otra fase consistio en seleccionar los indicadores claves convenientemente identificados,
priorizados y cuantificados; disponiendo a esta altura del esquema bésico del CMI.

Para que el CMI se convierta en una herramienta potente del control de gestion, a cada
indicador se le asocié un objetivo concreto y mensurable para ser contrastado con el valor
estandar que se pretende lograr.

La implementacion del CMI se realiz6 sobre el software CorVu, que se nutre de un dataware
house que vincula distintas tablas de varias aplicaciones de la EPESF.

1.1. INTRODUCCION

El entorno global de los negocios, caracterizado por la complejidad y la incertidumbre, exige
conocer la plataforma sobre la que se sostiene la organizacion asi como la direccién en que
desea moverse; en términos de planificacién de negocios, esto significa contar con un sistema
VMS (Vision, Mision, Estrategias) dimensionado en cuanto a su alcance, objetivos, mercados,
clientes, y elementos de competitividad y diferenciacion.

El elemento fundamental que permite analizar el entorno cambiante y el logro de las metas es
la informacion, de esta manera observamos que las empresas deben tener una vision
estratégica apoyada en adecuados sistemas de informacién y control con el fin de facilitar la
toma de decisiones en un entorno global complejo, competitivo y dindmico.

Entonces, ;qué caracteristicas debe tener un Cuadro de Mando Integral (CMI) para una
empresa distribuidora de energia eléctrica?.

Para responder a este planteo el objetivo del presente trabajo, es brindar un marco conceptual
y la experiencia adquirida en la Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe (EPESF) para
el disefio e implementacién de un CML.

! Este paper fue presentado en Congreso Internacional de Distribucion Eléctrica (CIDEL Argentina 2006),
realizado en noviembre de 2006 en el Hotel Panamericano Buenos Aires - Buenos Aires, Argentina.
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1.2. LA EMPRESA PROVINCIAL DE LA ENERGIA DE SANTA FE (EPESF)
1.2.1. Introduccion

La Empresa Provincial de la Energia de Santa Fe es una empresa del estado provincial y es la
responsable de la prestacion del servicio de energia eléctrica en todo el territorio santafesino,
enclavado en la region centro de la Republica Argentina.

Ubicacion Geogréfica Provincia de Santa Fe

Figura 1: Ubicacion geografica de Santa Fe

En 115.000 km?, atiende la demanda de 900.000 clientes, opera y mantiene mas de 45.000 km
de redes eléctricas de alta, media y baja tension, teniendo una demanda maxima de 1.400
MW, en comparacion a los 16.577 MW del MEM.

Mis informacidn de la tercera distribuidora eléctrica del pais se detalla a continuacion:

Superficie territorio provincial: 133.000 [km?]
Area atendida por la EPESF: 115.000 [km?]
Poblacion provincia Santa Fe: 3.000.000 [hab.]
Clientes EPESF: 910.000
Cantidad ET de 132 [kV]: 40
Potencia instalada ET 132 [kV]: 1.750 [MVA]
Longitud lineas de AT: 2.150 [km]
Longitud lineas de MT: 24.000 [km]
Longitud lineas de BT: 16.500 [km]
Centros de Transformacién MT: 19.180
Participacion en el MEM: 10%
Energia Abastecida: 8.074 [GWh)]

Incremento demanda afio 2005: 7,5 %

1.2.2. Vision y mision de la EPESF

La vision y mision declarados de la EPESF son los siguientes:

e Vision
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La EPESF aspira a ser una empresa de excelencia en los servicios eléctricos, que la
hagan incuestionable por:
o La calidad de sus prestaciones.
o La competitividad del precio de sus servicios.
o Sus talentos humanos de alta capacidad y eficacia.
o La correcta utilizacion de sus recurso.
e Mision
Proveer energia eléctrica que satisfaga al cliente, en calidad y precio, contribuyendo a la
mejora de su calidad de vida, promoviendo su uso generalizado y racional,

anticipdandose convenientemente a los requerimientos del mercado y generando un
adecuado retorno sobre la inversion que permita su sostenimiento y expansion.

1.2.3. La estructura organica

La estructura orgédnica de la empresa para responder a la mision estd conformada por el
directorio y seis gerencia, a saber: Operaciones, Desarrollo, Comercial, Recursos Humanos,
Administraciéon y Asuntos Juridicos; geograficamente se encuentra divida en doce sucursales
para atender los requerimientos de los clientes.

Sucursales de la EPESF

Figura 2: Sucursales de la Empresa Provincial de la Energia

1.3. EL BALANCED SCORECARD (BSC) O CUADRO DE MANDO INTEGRAL
(CMI)

1.3.1. {Qué es el Balanced Scorecard?

El Balanced Scorecad o Cuadro de Mando Integral (CMI) es una herramienta de gestion que
permite traducir la vision y la mision de la EPESF en un conjunto completo de medidas de
desemperio para facilitar la gestion de la Direccion hacia el logro de los objetivos definidos,
apoyados en una solida y flexible estructura organizacional para adaptarse a los cambios del
entorno global.

La metodologia del CMI, desarrollada por Kaplan y Norton [2],[3],[4], vincula la visién y las
metas estratégicas en acciones concretas o planes de accion.

Es un sistema de gestion que incorpora mecanismos de medicion y que permite comprobar
que se avanza en la direccion correcta, facilitando la obtencion de los objetivos planteados.
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Figura 3: Encadenamiento de la visién con los planes de accién

1.3.2. ;Para qué sirve el CMI?

El CMI sirve para:

@)
@)
@)
@)
@)
@)

Aclarar la mision y el propésito de la EPESF obteniendo visién compartida.

Guiar la toma de decisiones en la EPESF.

Comunicar los objetivos establecidos para su vinculacion con las acciones cotidianas.
Alinear las acciones diarias tendientes a la obtencion del resultado propuesto (objetivos).
Asignar los recursos adecuados para la obtencion de los metas.

Evaluar el rendimiento y la productividad del capital intelectual.

CLARIEICAR
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Establecer lyetinas.

- T
Entablacar shiatives:
Alingar Diciativas
‘estratdgias,
Estabiecer mefas.

ZPara que sirve el Cuadro de Mando Integral?

Figura 4: ;Para qué sirve el CMI?

1.3.3. Las perspectivas del CMI

El CMI traduce la estrategia y misiéon de la EPESF en un amplio conjunto de medidas de
actuacion. Con éste modelo podemos planear, coordinar y medir la actuacion desde cuatro
perspectivas equilibradas:

Finanzas.
Clientes.
Procesos internos.

Aprendizaje y crecimiento.



Capitulo 3: Herramientas para la gestion

"Y mejores resultados para
nuestra Empresa”

"Esto provocara un efecto
: positivo en nues tros clientas”
Aprendizaje |

Procesos "Si logramos aprender mas
de nuestros procesos”

Relaciones Causa Efecto del Cuadre de Mando
Integral

Financiera

"Wos permitira mejorarios”

Figura 5: Relaciones causa-efecto CMI
1.3.4. Aspectos para el disefio del CMI

Para disefiar el CMI se deben tener en claro los siguientes aspectos:

e Identificar los factores criticos de éxito (FCE).

e Identificar los impulsores clave del negocio por medio de un mapa estratégico.
e Seleccionar indicadores.

e Establecer metas.

e Diseifiar e implementar planes de accion.
1.4. IMPLANTACION DEL CMI EN LA EPESF

Para implantar el CMI se debe tener una metodologia muy bien definida; la utilizada en la

EPESF fue la metodologia de las cuatro fases, cuyo esquema lo podemos observar en la figura
6.

==
F FASE1 FASE2 FASE3 FASE4
A
OBJETIVOS,

: CONCEPTO VECTORES ) VECTORES /“‘"“::g::

ESTRATEGICO Y MEDIDAS / METASE / AUTOMATIZACION
s ESTRATEGICAS /" INICIATIVAS

, =
«Mision. « Obj i «Di
« Visién. estratég .

P « Temas de +Modelo detallados. +Agenda
R orlentacién preliminar del 'm'l;“ = Gerencial con
o estratégica. mapa ol CML
D « Cadena de estratégico, "‘_f":‘ A «Planes de
u valor. «Indicadores M-S o accién.
c «Modelo de estratégicos y estatbgicos y «Plan de
T perspectivas. responsables. responsables. despliegue 2
o « Arquitectura + Vectores « Metas por todafa
S del Cuadro de estratégicos y

Mande puaneae da «Iniciativas

Integral. valor. estratéqicas.

Metodologia de Implementacién del CMI

Figura 6: Metodologia de implementacion del CMI
1.4.1. Fase 1. Concepto estratégico.

Aqui se parti6 de tener allanado el camino en gran medida ya que se encontraba definida la
vision y la mision, anteriormente descripta. Se adaptd el modelo de cuatro perspectivas y se
defini6 la arquitectura general del CMI
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Fundamentalmente se repasé la cadena de valor, figura 7, con el fin de determinar las
actividades que agregan valor y las de soporte.

Como producto final de la cadena de valor se obtuvo que las actividades principales estan
dadas por la compra de energia eléctrica, la operacidn de la red de AT, la distribucién y la
comercializacion de la energia; las actividades de soporte se desarrollan en las gerencias de
RR HH, Administracién, Asuntos Juridicos y Desarrollo.

Se plante6 como esquema bésico del CMI la medicién, a través de indicadores, de cada
eslabon de la cadena de valor, tanto en las actividades principales como en las de soporte.

Cada una de las actividades principales de la cadena de valor se dividieron en actividades
menores, a titulo de ejemplo se muestra que la actividad comercial se puede subdividir en
toma de lectura (TL), facturacion (F), cobranzas (C); que, a su vez también se dividi6 en otras
actividades ain mds pequefias, como ser; a la actividad facturacién se la dividié en
facturacion propiamente dicha, control de la facturacion y distribucion del facturado.
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La Cadena de Valor de la EPESF
Figura 7: Cadena de valor de la EPESF

1.4.2. Fase 2. Objetivos, vectores y medidas estratégicas.

En esta fase ya se cuenta con la declaracion de la mision y de la cadena de valor, por lo tanto
se conoce de manera exhaustiva la matriz DAFO, obteniendo de ella los objetivos
estratégicos, con los cuales se determind el mapa estratégico para las cuatro perspectivas
definidas.

El mapa estratégico constituye uno de los elementos basicos sobre los que se apoya el CML
La configuracién, requirié un buen andlisis por parte de la Direccion de los objetivos que se
pretenden alcanzar y que, verdaderamente, estin en sintonia con la estrategia.

Como se puede apreciar en la figura 8, para la perspectiva de aprendizaje y crecimiento y
procesos internos a los objetivos se los ha denominado objetivos de desarrollo porque son
aquellos objetivos criticos que se deber lograr para mejorar los objetivos de la perspectiva
financiera.
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Figura 8: Mapa estratégico de la EPESF

Los vectores estratégicos surgen de vincular aquellos objetivos interrelacionados de las
distintas perspectivas, es importante hacer hincapié en que las relaciones que se establecen en
un mapa de estas caracteristicas son entre objetivos, no entre indicadores, éstos ultimos nos
sirven para la medicién de los objetivos.

En definitiva, en esta fase se obtiene como productos finales los objetivos estratégicos y las
relaciones causa-efecto entre los mismo a través del mapa estratégico.

1.4.3. Fase 3. Vectores. Metas e iniciativas.

Con el fin de definir los objetivos estratégicos de manera mds detallada y empezar a
vincularlos con indicadores se definieron los factores criticos de éxito (FCE) para cada
perspectiva, siendo los FCE aquellos puntos claves a controlar para el éxito de la
organizacion.

En el caso de la EPESF, los FCE de la perspectiva financiera estd determinado por la creacion
o destruccion de valor medido a través del EVA, el crecimiento del negocio medido a través
del pardmetro g, la evaluacion del capital, el grado de cumplimiento del presupuesto, etc.

= Rentabilidad: ROA - ROE
FINANCIERA » Evaluacion del Capital: CPPC - WACC
- Grado de

" Grado de
= Ciclo de Dias de Cobro -

» Satisfaccion def Cliente Actual: CSI en GC y Particulares
= Nuevos Clientes: Grandes Clientes — Clientes Particulares

CLIENTES » Participacion del Mercado
= Tecnicas’ Caliged del Servicio y del Progucto, Flabiiida

Maniobras
PROCESOS » Comercial: Catidad dei Servicio, Atencién af cliente

» Cepital Intelectual: C1
2 de C

APRENDIZAJE Y : cmicnyuv:‘okn

bésicas, criticas, muy

basicas, criticas,

Factores Criticos de Exito
Figura 9: FCE en la EPESF

Llegado a este punto se comenzd a trabajar con cada una de las distintas gerencias que
componen la EPESF para definir los indicadores, las metas de cada uno de ellos y los planes
de accion para alcanzarlos.
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Entendemos por indicador a una relacion de variables destinada a mostrar aspectos
importantes de la gestion de la empresa. Es una expresion, generalmente cuantitativa, que
relaciona diferentes variables relevantes de acuerdo a criterios previamente definidos.

En el CMI definimos a los indicadores con tres tipos de pardmetros diferentes:
o Pardmetro foto: por ejemplo cantidad de clientes atendidos, cantidad de personal.

o Pardmetro tendencia: es la relacion entre dos pardmetros fotos, por ejemplo cantidad
de clientes atendidos / cantidad de personal.

o Pardmetro eficacia/eficiencia: vinculacién de un parametro foto con un valor objetivo
a cumplir, pardmetro foto/valor objetivo.

1.4.4. Fase 4. Comunicacion. Implantaciéon, Automatizacion.

Para comunicar e implantar el CMI organizaron los siguientes equipos de trabajo:

Eguipo Equipo de
ejecutivo implementacion
Y’ Cuadro de
Mando
b Integral
Lider de
Facilitador proyecto

Equipos Soportes Necesarios para la
Implementacién

Figura 10: Equipos de trabajo para la implementacién del CMI

o Equipo ejecutivo: corresponde a las EPESF, coordina la UTN-FRSF.
o Dise6 la estrategia de la EPESF.
o Desarroll6 los objetivos y los resultados deseados.
o Asigné recursos.
o Impulsé la comunicacion.
o Elimind las barreras que se interponen para la implementacién

o Equipo de implementacion, coordina la UTN-FRSF junto con los gerentes y los jefes
de area de la EPESF.

o Integra el CMI a su sistema cotidiano de gestion.
o Desarrolla las medidas adecuadas para los objetivos estratégicos planteados.
o Adquiere conocimientos, y los aplica, sobre métodos de medicion.
o Reune datos, analiza y comunica informacion
e Lider del proyecto, es el Director de la EPESF.
o Es el lider, responsable del éxito de la implementacion.
o Asigno tareas, controla su cumplimiento, mide y realimenta.
o Mantiene a todo el grupo comprometido y motivado.
o Comunica los progresos a todos los interesados.
o Es también miembro de los equipos.
o Facilitador, integrante de la UTN-FRSF.

10
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o Es el integrador del proyecto.

o Asegura el uso adecuado de las herramientas.

o Dirige el proceso de implementacion.

o Hace de coach al lider de proyecto.

o Comunica los progresos a todos los interesados

Para la automatizacion del CMI en la EPESF se utilizo el software CorVu, una de las
pantallas se muestra a continuacién y corresponde a los indicadores de cobranzas.
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Automatizacién del CMI por medio del CorVu

Figura 11: Ejemplos de pantalla del software CorVu
1.5. CONCLUSIONES

La implementacion del CMI en la EPESF comenz6 un afio atrés en la gerencia comercial y en
la gerencia de administracion; continia actualmente en el resto de la organizacion.

No podemos dejar de mencionar que en sus inicio se tuvieron los siguientes inconvenientes:
e Dispersion de fuentes de informacion (sistemas, planillas informatizadas, papeles, etc.).
o Informaciones contradictorias segun el sector que las elabora.

o Informaciones parciales o incompletas.

e Posiblemente la falta de estandarizacion en las informaciones bdsicas y en las
herramientas utilizadas para el proceso dificultan la obtencion de resultados globales

e La cultura que primaba era de duefios de la informacidn por gerencias.

Fue imprescindible contar desde el inicio del disefio con el lider de la alta direccion que
impulso la definicién e implementacion del CMI teniendo como aliados estratégicos en el
desarrollo a facilitadores de la Facultad Regional Santa Fe de la Universidad Tecnoldgica
Nacional y cont6 con la participacion de todas gerencias y dreas de manera proactiva e
innovadora, logrando visiéon compartida en la definicién de la estrategia para el logro de los
objetivos controlando los factores criticos de éxito.

Actualmente la EPESF cuenta con un sisttma que le permite monitorear de manera
permanente y metodoldgica el grado de cumplimiento de sus objetivos y, adicionalmente
ajustar aquellos procesos que, hoy al medirlos, no agregan valor; todo esto sobre el CorVu,
uno de los software de mejor performance para desarrollar Cuadro de Mandos Integrales.
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2. DISENO DE UN TABLERO DE CONTROL PARA UNA GERENCIA
COMERCIAL DE UNA DISTRIBUIDORA DE ENERGIA ELECTRICA?

RESUMEN

La gestién de cualquier distribuidora requiere un seguimiento y control permanente, a fin de
garantizar el alineamiento de las estrategias definidas para la consecucién de los objetivos.
Esta circunstancia se agudiza ain mds cuando incorporamos el comportamiento del entorno,
el cual, a raiz de los cambios de escenario, puede requerir un ajuste o modificacién de la
estrategia original.

Para integrar la estrategia al control de gestion, surgen los tableros de control o balanced
scorecard. Este instrumento de management sintetiza los indicadores més relevantes de los
factores criticos de éxito de la compaiiia.

Con el fin de tener una poderosa herramienta de gestion, este trabajo muestra el disefio de un
tablero de control para una gerencia comercial de una distribuidora de energia eléctrica.

Dentro de los objetivos de cualquier distribuidora se encuentran, entre otros; reducir el ciclo
comercial, disminuir la morosidad, reducir las pérdidas totales y brindar una 6ptima calidad
de servicios.

Aqui mostramos como se definen los indicadores claves para medir estos objetivos y sus
correspondientes drill down hasta llegar a indicadores de menor nivel y sus interrelaciones. El
valor que se obtiene de cada objetivo se compara con el estdndar fijado, activando estrategias
contingentes cuando el mismo no es alcanzado.

Estos indicadores son utilizados para analizar el grado de cumplimiento de planes de accion,
mostrando un ejemplo concreto del disefio de un plan y los indicadores que lo miden.

El tablero de control de la gerencia comercial traduce la visién y la estrategia de la
distribuidora en objetivos concretos medidos por indicadores priorizados con el fin de
maximizar la dltima linea del cash flow.

2.1. INTRODUCCION

El concepto de cuadro de mando o tablero de control deriva del concepto denominado
tableau de bord en Francia, que traducido de manera literal, vendria a significar algo asi como
tablero de comando, o cuadro de instrumentos.

A partir de los afios 80 del siglo pasado, el tablero de control pasa a ser ademds de un
concepto practico, una idea académica, ya que hasta entonces el entorno empresarial no sufria
grandes variaciones, la tendencia del mismo era estable, las decisiones que se tomaban
carecian de un alto nivel de riesgo.

Para entonces, los principios bésicos sobre los que se sostenia el tablero de control ya estaban
estructurados, es decir, se fijaban los objetivos en la organizacion, cada uno de éstos eran

2 Este paper fue presentado en Congreso Internacional de Distribucién Eléctrica (CIDEL Argentina 2006),
realizado en noviembre de 2006 en el Hotel Panamericano Buenos Aires - Buenos Aires, Argentina.
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llevados a cabo mediante la definicion de unas variables clave, y el control era realizado a
través de indicadores.

Bésicamente, y de manera resumida, podemos destacar tres caracteristicas fundamentales de
los tableros de control:

o La naturaleza de las informaciones recogidas en él, dando cierto privilegio a las dreas
operativas, para poder informar a las dreas financieras, siendo éstas ultimas el producto
resultante de las demas.

o Larapidez de ascenso de la informacién entre los distintos niveles de responsabilidad.

e La seleccién de los indicadores necesarios para la toma de decisiones, sobre todo en el
menor nimero posible.

En definitiva, lo importante es establecer un sistema de sefiales en forma de tablero de mando
que nos indique la variacién de las magnitudes verdaderamente importantes que debemos
vigilar para someter a control la gestion.

En la actualidad aparece el concepto de tablero de comando balanceado, balanced scorecad o
cuadro de mando integral que provee de una metodologia para traducir la estrategia en
términos operativos, de manera de poder vincular la vision y la estrategia de la compaiiia con
los objetivos.

Lo que aqui desarrollaremos son aquellos indicadores que debe implementar una gerencia
comercial para controlar el cumplimiento de los objetivos bajo su drbita y que deben formar
parte del CMI de cualquier distribuidora y comercializadora de energia eléctrica.

2.2. CONSIDERACIONES INICTALES A TENER EN CUENTA.

Previo a la definicién de indicadores se tiene que tener definido los siguientes aspectos:
e La vision de la compaiiia.

e [a mision.

e Los valores declarados.

e La estructura organizacional de la compafiia acorde a la mision.

e La estructura organizacional de la gerencia comercial, abarcando sus distintas dreas y cada
una de ellas con sus misiones y funciones particulares alineadas con la mision de la
compaiiia.

Si analizamos la cadena de valor de una distribuidora y comercializadora de energia eléctrica,

veriamos que el ultimo eslabon corresponde a la actividad principal denominada comercial o

comercializacion.

Entendemos como proceso a un grupo de tareas légicamente relacionadas que emplean los
recursos de la organizacion para dar resultados definidos en apoyo de los objetivos de la
organizacion.

Los procesos principales que tiene una Gerencia Comercial son:

e Atencion clientes.

e Toma de lectura de los equipos registradores.

e Facturacion.

e (Cobranzas.
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Los Procesos y la Cadena de Valor de la Gerencia Comercial

Figura 12: Los procesos y la cadena de valor de la gerencia comercial

A los procesos lectura — facturacion — cobranzas lo definimos como ciclo comercial.

El proceso atencion clientes también contempla las quejas y reclamos que realizan los clientes
y que estdn contempladas en las normas de calidad del servicio comercial y son los minimos
valores a cumplir.

Finalizado el proceso de lectura de algun plan en particular y aplicando los precios (tarifas) a
cada categoria ya definida de cliente se obtiene el facturado, este dltimo subproceso forma
parte del proceso facturacion.

Una vez puesta al cobro la factura comienza el proceso cobranzas.

En funcién de estos procesos, cualquier gerencia comercial deberia tener, al menos, dos areas,
una que entienda sobre los procesos de atencidn cliente, toma de lectura y facturacion; y la
restante que entienda en el control y seguimiento de la cobranza.

Aqui vamos a plantear que esta hipotética gerencia comercial posee el drea administracion
comercial y al drea cobranzas como aquellas que definen planifican, organizan, dirigen y
controlan el accionar de las distintas sucursales geograficas operativas que atienden el drea de
concesion la empresa con el fin de satisfacer las necesidades de los clientes.

Los objetivos operativos de la gerencia comercial girardn alrededor de cumplir los siguientes
aspectos:

e Atender a los clientes dentro de los pardmetros de calidad de servicio al cliente.
e Poseer un ciclo comercial lo mds corto posible.

e Mantener la morosidad dentro de estandares.

e Minimizar las pérdidas administrativas.

Este dltimo objetivo se plantea ya que en diversas distribuidoras la temdtica de las pérdidas
administrativas (estdn dentro de las no técnicas) debe ser resorte de la gerencia comercial.

Pérdidas Totales (0}
-tb )
Objetivos Operativos de la Gerencia Comercial

Figura 13: Objetivos operativos de la gerencia comercial
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2.3. TABLERO DE CONTROL DE LA GERENCIA COMERCIAL
2.3.1. ;Qué es un tablero de control?

Entendemos como tablero de control al conjunto de indicadores que seiiala oportunamente la
necesidad de ajustar la accion a través de decisiones extraordinarias o ajustar los planes
vigentes, el fin ultimo del tablero de control es la integracion y complementacion de todos
aquellos indicadores emanados desde la propia estrategia.

El tablero de control gerencial debe ser algo més que una coleccion de indicadores que midan
los factores criticos de éxito. Los multiples indicadores a definir deben formar parte de una
serie de objetivos y medidas vinculadas, que son a la vez consistentes y mutuamente
reforzantes.

El tablero de control ha de incorporar un conjunto de relaciones causa-efecto entre las
variables criticas. Los vinculos deben incorporar tanto las relaciones de causa — efecto como
mezclas de las medidas de los resultados y los inductores de la actuacion.

El tablero de control debe identificar y hacer explicita la secuencia de hipdtesis sobre las
relaciones de causa y efecto entre los indicadores y los resultados y los inductores de la
actuacion de esos resultados. Cada indicador seleccionado para deberia ser un elemento de
una cadena de relaciones de causa-efecto, que comunique el significado de la estrategia de la
compaiiia.

e
Lt o) INDICADORES

SUCURRAL | | —

OBJETIVO
INDICADORES
——

OBJETIVG o —
ESTRATEGICO EugtRRA,
oBJETVO |
e AREA | INDHICADGR,
oasErvo | | LA
INDICADORES
ol -]

Cémo se Encadenan los Indicadores

Figura 14: ;Cémo se encadenan los indicadores?

Un buen tablero de control debe tener una mezcla adecuada de resultados (indicadores efecto)
y de inductores de la actuacioén (indicadores causa) de la estrategia de la empresa.

Por ejemplo, si el objetivo estratégico de la compaiiia es incrementar el EVA (valor agregado
econdmico), la gerencia comercial puede aumentar el ingreso por venta por via de dos
mecanismos, ya sea disminuyendo los activos de CP (deudas por ventas de energia) al acortar
el ciclo comercial (facturando mas rapido, dando menos plazos) o disminuyendo la
morosidad; las metas a lograr para el ciclo comercial o una morosidad mas baja son medidas
por indicadores en las sucursales. De esta manera, “pinchando” el indicador EVA (haciendo
un “drill down” en la jerga técnica) uno analiza las causas del valor que toma; o al revés,
tomando un indicador operativo (indice de avisos de deudas enviados) analiza los efectos que
provoca en otros indicadores de orden superior (los efectos que provoca).
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2.3.2. ;Qué es un indicador?

Un indicador es una relacion de variables destinada a mostrar aspectos importantes de la
gestion de una organizacion. Es una expresion, generalmente cuantitativa, que relaciona
diferentes variables relevantes de acuerdo a criterios previamente definidos. Los indicadores
contribuyen a contar con un método sistemdtico para monitorear el desempeiio
organizacional.

También podemos decir que los indicadores son herramientas gerenciales compuestas por los
siguientes elementos:

e Un instrumento que mide algo con sentido para la gerencia (metric).

e Una meta genérica, idealmente obtenida mediante benchmarking (goal).

e Una exposicion grafica del metric que muestre evolucion, proyeccion, etc..
Los indicadores pueden adoptar diferentes formas, a saber:

a. Ratios: por ejemplo, cantidad de clientes / cantidad de empleados.

b. Indices: un tipico indice es la morosidad.

c. Evaluaciones: el indice de satisfaccion de clientes sale de un encuesta.

En el tablero de control consideramos a los indicadores como pardmetros y fundamentalmente
nos interesan tres tipos:

e Pardmetro foto: corresponde a un nimero absoluto en una fecha determinada, por ejemplo
cantidad de clientes atendidos, cantidad de reclamos por servicio comercial.

e Pardmetro tendencia: es la relacion entre dos pardmetros fotos, puede ser parametro foto
1/ pardmetro foto 2, pardmetro foto 1 - pardmetro foto 2, pardmetro foto 1 + pardmetro
foto 2.

e Pardmetro eficacia/eficiencia: vinculaciéon de un pardmetro foto con un valor objetivo a
cumplir, pardmetro foto/valor objetivo. Mide el grado de cumplimiento del objetivo.

2.3.3. ; Como definimos los indicadores?

Cada indicador se define de la siguiente manera:
e Niumero: el numero de los indicadores deben ser correlativos.

e (ddigo o Sigla: debe tratar de resumir lo que mide el indicador, en el caso del ejemplo
mostrado en la figura 15, el cédigo FPGC quiere significar que se trata de la facturacion
en pesos de grandes clientes.

e Nombre: debe detallar para qué sirve el indicador: participacion porcentual de grandes
clientes en la facturacion.

e Descripcion: describe de manera ampliada el indicador.

e Objetivo del indicador: describe para qué sirve el indicador, conocer la participacion de
grandes clientes en el total de la facturacion, medida como relacion de importes.

e Formula de cdlculo: se detalla la formula con que se lo calcula, las variables pueden ser
otros indicadores, para el caso del ejemplo es necesario conocer la facturacion en pesos de
grandes clientes y la facturacion total.

e Objetivos y pardmetros: para cada uno de los siguientes cuatro o cinco anos (depende de
la estrategia de negocio planificada) se definen los valores objetivos que se deben alcanzar
(metas) para compararlos con los pardmetros foto (el valor que toma el indicador),
tendencia (como evoluciona en un periodo determinado) y eficacia/eficiencia (si llega o
no a la meta y cuan alejado estan).
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e Niveles de alarmas: cuando el valor del indicador no llega a la meta fijada se disparan
alarmas, se deben definir dos niveles identificados con colores amarillos y rojos, si el
valor se encuentra dentro de la tolerancia definida el color del indicador sera verde.

N indisader: § Codige: ST

Fomula

T ahe Objwtve Fots EfscaciaEheiancia Tendencia |

Miveinn da Alsrns Varde Amaille Bojs
s o 2 | s

afa 2008

Al 2008
Al 24T

éCémo se definen los Indicadores?

Figura 15: ;Cémo se definen los indicadores?

e Periodicidad del indicador: se fija el periodo en que debe actualizarse el valor.
e Apertura del indicador: fija los drill down que debe contemplar el indicador.

e Forma de presentar el indicador: en numeros, distintos tipos de gréficos, tablas o
combinaciones de formas.

e Fuente de informacion: describe la proveedora de los datos que intervienen en la férmula
para calcular el indicador.

e Responsable de generar la informacion.
e Responsable del indicador: describe quien es el responsable de la gestion del indicador.

+ Perlodicidad del Indicadar: Mensual

« Apertura del indicador:

+ Por antigledad: desde &l afo 2000

«  Por jurisdicclon: Sucursales, Agencias, focalidedes y dpto politica

= Por actividad: comerial industrisl autoridedes, cooperalivas.

= Por ublcacidn: wbano , rural, pargues indusirales

= Por nivel de tensién: 8T, MT, AT

+ Forma de presentar el indicador: numeico, teblas, grificos de barmas y grafico de torta

* Fuente de informacion: Sistera de Gestion Comercial
* Reguerimbentos de informacion: de acuerdo a solicliud adpinta.
= Responsable de la generackin de la Informacion: Informatica comercial
2+ del armado y p 10n del indicador: Gerencia Comercial

éCémo se definen los Indicadores?

Figura 16: ;Cémo se definen los indicadores?

2.3.4. Tablero de control gerencial

Supongamos que la gerencia comercial cuenta con dos dreas para cumplir su mision, estas son
el drea de administracion comercial y €l drea cobranzas, siendo sus misiones las siguientes:

e Mision de administracion comercial: establecer las normas y procedimientos
comerciales, controlar la gestion de las sucursales y satisfacer los requerimientos y
necesidades de los clientes.

e Mision de cobranzas: realizar aquellas acciones que minimicen la morosidad y la
supervision, control y seguimiento correspondiente a las acreencias de la empresa.
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Al 4rea administracién comercial le corresponden los procesos integrales de toma de lecturas

y facturacion, tanto para pequefios como para medianos y grandes clientes.

Al drea cobranzas le corresponde el proceso integral de cobranzas.

El tablero de control de la gerencia comercial debe contener indicadores que midan los

siguientes aspectos:

* Ciclo comercial.

Proceso de atencion clientes.
Proceso de lecturas.

Proceso de facturacion.
Proceso cobranzas.
Composicion de la deuda.
Gastos comerciales.

En la figura 17 y 18 mostramos el encadenamiento de los indicadores para las &reas

administracién comercial y cobranzas.

Ahondando mds en detalle, supongamos que se observa que la morosidad se incrementa mas
alld de los estdndares y que los indicadores definidos no son los suficientes, por lo tanto se

Administracién |
. Comercial

Encadenamiento de Indicadores de los Baos
Procesos del Area Administracién Comercial

Figura 17: Encadenamiento de los indicadores de administracién comercial

Encadenamiento de Indicadores de los
Procesos del Area Administracién Cobranzas

Figura 18: Encadenamiento de los indicadores de cobranzas

define el siguiente objetivo:

e  Disminuir la morosidad al 1% en el término de cuatro afios.

El plan de accién establece:

e Definir los indicadores de morosidad.
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e Establecer los objetivos a alcanzar en el recupero de morosos para distintos segmentos de
clientes en el afio 1, 2, 3 y 4.

e Determinar el recupero real de las deudas en mora.

e Establecer un pronostico de recupero trimestral.

e Definir los niveles de alarmas.

e Establecer los requerimientos para la captura de la informacion.

e Completar el proceso de intimaciones extrajudiciales (100% de los casos) durante el 2006.
e Definir los procedimientos para determinar la ejecucion fiscal.

El indicador a definir es el indice de morosidad total, que debe ser abierto en morosidad por
segmentos de cliente, por sucursales, por antigiiedad de la deuda, etc., y debe permitir realizar
multiples drill down. Al mismo se le definen las metas que debe alcanzar en cada uno de los
cuatro afios cuyo grado de cumplimiento serd medido por el pardmetro eficacia/eficiencia.

Ahora bien, para medir las acciones operativas que se realizan para disminuir la morosidad se
debe definir indicadores del proceso de cobranza; por ejemplo, evolucién de indice de
clientes morosos, evolucidon del indice de convenios en mora, indice de notificacion de deuda,
indices de efectividad de notificacion de deuda, evolucién del indice de ejecuciones de
deudas.

Con el fin de enfocar las acciones a los mayores deudores, siempre se listan aquellas deudas
superiores a un monto determinado para realizarle un seguimiento personalizado.

Trimestralmente, por medio de reuniones con los distintos actores de la gerencia comercial y
sucursales a su cargo, se analiza el grado de cumplimiento de cada objetivo que contribuye
(indicadores efecto) a disminuir la morosidad.

En otro aspecto, en la tabla 1 listamos algunos indicadores importantes de administracion
comercial, a titulo de ejemplo, el indicador del ciclo comercial mide la cantidad de dias de
cada plan de facturacién en cada segmento de clientes y el grado de cumplimiento respecto al
cronograma planificado.

Tabla 1: Indicadores relevantes de administracion comercial

Indicador Unidad
Ciclo comercial en pequefios y grandes clientes Dias
Facturacion de energia total y abierta en distintos segmentos de clientes $
(pequeiios, medianos, grandes, GUPAS, GUMAS, GUMES) sin y con GWh
impuestos. Q
Grado de participacién de cada segmento respecto del total %
Participacion en el MEM, regién del MEM, provincia %
$/kWh
Tarifas, consumos e importes promedios para cada segmento de cliente kWh
$
Ranking de facturacién de grandes clientes
Cantidad y consumos de GUPAS, GUMAS, GUMES Gsvh
Clientes mds importantes en cada sucursal
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Debe existir una herramienta de soporte del tablero de control gerencial, el software CorVu
puede ser una de ellas.

i

- Indice de Morosidad en Facturas

eiacion de bmparten

Indice de Morosidad on Factuias
redacion de saergin

Indice de Morosidad en Facturas
welacion de cantidad de tachas

Implementacion del Tablero de Control Gerencial
en el CorVu

Figura 19: Utilizacién del CorVu para el tablero de control gerencial

2.7. CONCLUSIONES

El tablero de control es, primordialmente, un mecanismo para la puesta en practica de una
estrategia, no para la formulacién de la misma. Existen dos enfoques para formular la
estrategia: empezar desde la perspectiva del cliente (la mds conveniente en mercados
competitivos), o empezar desde unas capacidades excelentes de proceso interno de la empresa
(la mas conveniente en mercados monopdlicos); cualquier enfoque que se utilice para
formular la estrategia, el tablero de control proporciona un mecanismo inapreciable para
traducir esa estrategia en objetivos, medidas y fines concretos, y para controlar y vigilar la
puesta en practica de esa estrategia.

El tablero de control de una gerencia comercial de una distribuidora y comercializadora de
energia eléctrica debe medir todos los factores criticos de éxito a lo largo de su estrategia para
cumplir la misién que tiene asignada y debe permitir ver el grado de cumplimiento en la
implementacioén de cada linea de accién para lograr los objetivos operativos, como también
disparar las alarmas necesarias cuando los indicadores miden valores fuera de los estandares o
metas fijadas.

El tablero de control gerencial forma parte del Cuadro de Mando Integral y los diez
indicadores mas relevantes son los detallados en las figuras 20 y 21.

« COMo nos ven los clientes, qué perciben?

[ 1 )| “ Grado de Satisfaccién del Cliente

e COmMo trolk los

P -~

Pérdidas Totales
[%0] [energia]

Pérdidas Totales valorizadas a precio
de compra y precio de venta

_ PT
PTRV
) I
.-. “

3
Top Ten _— .
de los (4
Indica -
dores
5

Calidad del Servicio Comercial

Figura 20: Indicadores mds relevantes para una gerencia comercial
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- == CON qué gente lo hacemos? ...
L 6 ) ICEE T
) T I
N > | competencios Aptitudinales |

s Et qué MERCADO, con qué PRODUCTOS? ...

Top Ten ( 8 ) IECHE
de los —
Indica -

dores (9 ) IECEE IEEETTTY TR

« Agregamos VALOR? ...

(10) TSN T

Figura 21: Indicadores mds relevantes para una gerencia comercial
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3. INDICADORES PARA UN PROGRAMA INTEGRAL DE
REDUCCION DE PERDIDAS?

RESUMEN

El problema de las pérdidas totales de energia eléctrica, se manifiesta, en menor o mayor
grado, en todas las distribuidoras de energia eléctrica de Argentina, afectando
sustancialmente, tanto los ingresos por venta de energia, como la ineficiente utilizacion de las
instalaciones. Entendemos a las pérdidas totales como la suma de las pérdidas técnicas mas
las pérdidas no técnicas, involucrando esta tltima también a las pérdidas administrativas.

Un programa integral de reduccion de pérdidas (PIRP), debe tener adecuados indicadores que
muestren el grado de cumplimiento de los distintos planes de accién que la distribuidora
implemente.

3.1. INTRODUCCION

Un programa integral de reduccion de pérdidas (PIRP) comprende acciones especificas
adoptadas por la distribuidora con el objetivo de influir sobre las pautas de utilizacion de la
energia en sus usuarios y la cultura al control constante de las pérdidas totales en sus diversas
areas de gestion.

Uno de los objetivos estratégicos de cualquier distribuidora es minimizar las pérdidas totales
de energia eléctrica y lo que aqui definimos es una lista no exhaustiva de aquellos indicadores
que pueden ser de utilidad cuando se ponen en marcha estos programas, con el fin de mostrar
el grado de cumplimiento de los objetivos planteados.

Para realizar el diagnéstico, las distribuidoras realizan diversos anélisis para:

e Determinar las pérdidas técnicas totales y en los distintos niveles de tensiones (AT, MT,
BT).

e Establecer mediciones en puntos frontera para analizar las pérdidas en cada Sucursal.

e Realizar el balance de energia a nivel distribuidoras y en cada Sucursal.

De esta manera se tiene un mapa elemental de pérdidas de energia que no permite realizar
acciones inmediatas.

Aqui vamos a plantear diversos indicadores que encadenan acciones que permitan medir el
esfuerzo realizado para la disminucion de las pérdidas no técnicas.

3.2. LAS PERDIDAS DE ENERGIA ELECTRICA VISTAS DESDE EL NEGOCIO

Entendemos como pérdida total de energia eléctrica a la diferencia entre la energia comprada
y la energia vendida, esta definicién quizé pobre en lo técnico, es contundente desde el punto
de vista del negocio.

La pérdida total se pueden dividir en pérdida técnica y pérdida no técnica, entendiendo por:

3 Este paper fue presentado en Congreso Internacional de Distribucién Eléctrica (CIDEL Argentina 2006),
realizado en noviembre de 2006 en el Hotel Panamericano Buenos Aires - Buenos Aires, Argentina.
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Pérdida técnica: energia eléctrica no facturada cuyas causas derivan de las caracteristicas
fisicas y técnicas de la instalacion eléctrica en general y de operacion.

Pérdida no técnica: energia eléctrica no facturada por causas que no dependen de las
caracteristicas fisicas y técnicas de la instalacion eléctrica en general y operacion, y que
mantiene una relacion directa con el hurto o fraude de usuarios y/o de procesos
administrativos inadecuados.

La apertura de la pérdida total en técnica y no técnica también plantea cuestiones relevantes:

La reduccién o mantenimiento en valores minimos de la pérdida total no es exclusiva de
un drea en particular de la distribuidora, por lo tanto deber ser analizada y gestionada entre
distintas areas con un foco tnico.

El valor de pérdida técnica es sumamente importante ya que interviene en las férmulas
para determinar los cargos tarifarios en los distintos niveles de tensién a que se encuentra
conectado el usuario.

La ampliaciéon y operacion de la red debe tener siempre en cuenta una topologia de
minimas pérdidas.

Generalmente al control sobre las pérdidas administrativas no se le pone en empefio
necesario para su eliminacion.

Los planes de control son ambiciosos en cantidad de usuarios pero pobres en cantidad de
kWh.

3.3. DEFINICION DE INDICADORES PARA EL PIRP

Los indicadores que se deberian usar en un PIRT los dividimos en tres partes:

Indicadores de pérdidas técnicas y no técnicas.
Indicadores de deteccion de pérdidas en distintos segmentos de clientes.

Indicadores de eficacia / eficiencia en controles de distintos procesos para la reduccion de
pérdidas técnicas, no técnicas y administrativas.

Todos los indicadores se calculan con periodicidad mensual y el minimo grado de apertura
corresponde a cada sucursal geogréfica.

Indicadores de
» Pérdidas Técnicas y No
Técnicas

Indicadores para indicadoras da

el PIRP -+  Pérdidas en Distintos

(Programa Integral de Reduccion de Segmentos de Clientes
Pardidas)

Indicadores de Eficacia /
Eficiencia para la
Reduccion de Pérdidas
Técnicas, No Técnicas
(incluye las
Administrativas)

Figura 22: Indicadores para un PIRP
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3.3.1. Indicadores de pérdidas técnicas y no técnicas totales

Los indicadores para medir las pérdidas técnicas y no técnicas los mostramos en la tabla 2 y 3.

En la tabla 2 mostramos la sigla, el nombre y la unidad de medida de cada indicador; en la
tabla 3 mostramos la formula de calculo.

Interesa primero determinar la pérdida total medida en GWh y de manera porcentual. Para un
PIRP éste es “el indicador”, y el inico que mira el CEO de la compaiia.

Siempre surge la duda “;a cudnto valorizamos las pérdidas de energia?”, a precio de
compra?, a precio promedio de venta?, etc., aqui planteamos valorizarlas a precio de compra
y a precio promedio de venta, de esta manera tenemos los dos extremos bien definidos de
cudnto es el minimo que se pierde y cuanto el mdximo, desde el punto de vista del negocio, es
mas doloroso ver que se pierden entre $ 10.000.000 y $ 12.000.000 mensuales que ver que las
pérdidas totales son el 13%.

Tabla 2: Indicadores de pérdida técnica y no técnica

Pérdidas Totales
1 PT: Pérdidas Totales %
2 PTE: Pérdidas Totales GWh
3 PTPC: Pérdidas Totales valorizadas a precio de compra $
4 PTPV: Pérdidas Totales valorizadas a precio de venta $
Pérdidas Técnicas
S PTTS: Pérdidas Técnicas Totales y en cada sistema de tension | %
Pérdidas No Técnicas
6 PNT: Pérdidas No Técnicas %
7 PNTE: Pérdidas No Técnicas GWh
8 PNTPC: Pérdidas No Técnicas valorizadas a precio de compra $
9 PNTPV: Pérdidas Totales valorizadas a precio de venta $

El quinto indicador es la pérdida técnica total como suma de las pérdidas en los distintos
niveles de tensiones.

Debe ponerse todo el empefio en su metodologia de cdlculo y actualizacién ya que este valor
genera disputas de diversas indoles en distintos sectores de la distribuidora. Antes de
comenzar con un plan integral sobre pérdidas, debe consensuarse un procedimiento claro de
célculo y determinacion de este indicador en los distintos niveles de tension.

La pérdida no técnica también se calcula de manera porcentual, unidades de energia y se la
valoriza a precio de compra y precio promedio de venta.

De esta manera tenemos definidos los indicadores de pérdidas totales, técnicas y no técnicas
para la distribuidora y sucursales que la componen, medidas en GWh, % y valorizadas tanto a
precio de compra de la energia como a precio promedio de venta, a esto lo llamamos el mapa
de las pérdidas y muestra cuinto y donde se esta perdiendo.
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Tabla 3: Férmulas de cdlculo de indicadores de Pérdidas Técnicas y No Técnicas

Indicador Formula

PT = [E"_Ef}xloo%
Eo

1PT
Eo: energia operada

Ef: Energia facturada
2 PTE PTE = Eo— Ef

PTPC = PTE x PC
PC: precio de compra

3 PTPC

PTPV = PTE x PV
PV: precio de venta

4 PTPV

PTTS = PTSAT + PTSMT + PTSBT
EoAT
Eo
EoMT
EoAT

prspr = 25T
5PTTS okl
Eo: Energia total operada [GWh]

EoAT: energia total operada en alta tensién [GWh] (medida en bornes de MT del
transformador de 132/33/13,2 kV)

EoMT: energia total operada en media tension [GWh] (medida en la salida
secundaria del transformador de distribucion)

PTSAT = x100%

PTSMT = x100%

x100%

EoBT: energia total operada en baja tensién [GWh] (debe incluir hasta las pérdidas
del medidor)

6 PNT PNT = wxl%%

Eo
7 PNTE PNTE = PTE — PTTS

8 PNTPC PNTPC = PNTE x PC
9 PNTPV PNTPV = PNTE x PV

En funcién de estos indicadores se realizardn distintos planes de accién para lograr las
minimas pérdidas totales, estos planes deben tener asociados indicadores para analizar el
grado de cumplimiento de los objetivos.

3.3.2. Indicadores de pérdidas en distintos segmentos de clientes

En tabla 4 planteamos los indicadores para detectar las pérdidas en distintos segmentos de
clientes con el fin de enfocar los planes hacia aquellos segmentos donde es mas notorio el
fraude o hurto de energia.
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Tabla 4: Indicadores de deteccion de pérdidas en distintos segmentos de clientes

Indicador Unlda'd de
medida

10 PNTM: Porcentaje en el fraude y hurto de energia por segmentos %
11 PEPGC: Grado de Cumplimiento Plan Control Grandes Clientes %
12 PTGC: Efectividad Deteccion Grandes Clientes con bajo FP %
13 PTCB: Efectividad Deteccién Clientes Bimestrales con bajo FP %
14 PNTGC: Efectividad Deteccion de Nuevos GC %
15 PEPN: Grado de Avance de Planes de Normalizacion %
16 PNTEE: Medicién de Consumo Propio GWh
17 PNTEP: Medicion de Consumo Propio $
18 PNTE: Efectividad medicién Consumo Propio %
19 PNTCEE: Consumo Tarifa Social GWh
20 PNTCEP: Consumo Tarifa Social $
21 PNTECE: Efectividad Control Tarifas Social %
22 PNTEJ: Efectividad Control Tarifas Jubilados %
23 PNTEC: Efectividad Control Tarifas Generales %
24 PNTOQ: Cantidad de Facturas Organismos Oficiales Rechazadas q
25 PNTOP: Importe de Facturas Organismos Oficiales Rechazadas $
26 PNTOE: Energia de Facturas Organismos Oficiales Rechazadas kWh
27 PNTEO: Efectividad Control Facturas Organismos Oficiales %
28 PEAP1: Tarifa Promedio Alumbrado Publico $/kWh
29 PEAP2: Efectividad medicién AP %
30 PEAP3: Resultado AP $
31 PNTCE: Pérdidas No Técnicas en Zonas Carenciadas GWh
32 PNTCP: Pérdidas No Técnicas en Zonas Carenciadas $

El valor del indicador 10 surge de planificar y ejecutar un control estadistico en suministros
de distintos segmentos de clientes y analizar los hurtos o fraudes detectados.

El consumo de los grandes clientes, junto con los clientes del MEM (GUMAS, GUMES vy
GUPAS) es preponderante y alli se debe disefiar un plan de control de suministros y analisis
de consumos, este indicador mediria el grado de cumplimiento de ese plan.

El bajo factor de potencia, mds alld de los recargos y penalizaciones a las que estd sometido
de manera regulatoria, debe ser motivo de control permanente en todos los segmentos de
clientes.

Realizar un ranking de los mayores consumos de pequefios clientes y controlarles in situ la
demanda instantdnea de potencia sirve la para deteccion de clientes que deberian estar en
categorias superiores, esto lo medimos con el indicador 14.

Cada distribuidora dispone de un plan de normalizacién de suministros cuyo grado de
cumplimiento también debe ser medido.

Como se podra observar en la tabla 4, todos los segmentos de clientes tienen disefiados algun
tipo de indicador especifico, tampoco debe olvidarse del consumo propio, su seguimiento,
control y utilizacion racional.
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3.3.3. Indicadores eficacia / eficiencia

Para controlar los distintos procesos comerciales y tener acotadas las pérdidas no técnicas y
administrativas se deben definir indicadores del ciclo comercial; a saber, indicadores del
control de calidad de las lecturas, del control de los consumos (nulos, bajos, quiebres),
indicadores de control de suministros dados de baja por falta de pago, indicadores de
efectividad de fraudes denunciados tanto de manera externa como de manera interna,
indicadores del parque de medidores.

En la tabla 5 se resumen los indicadores de eficacia / eficiencia.

Tabla 5: Indicadores de eficacia / eficiencia

Indicador Unida.d de
medida

33 PEC1: Control de calidad de la Lectura %

34 PEC2: Control de calidad de Consumos %

35 PEC3: Efectividad en la Verificaciéon de Consumos %

36 PEC4: Efectividad control suministros suspendidos por falta de pago o %
dado de baja

37 PECS: Efectividad deteccion de fraudes %

38 PED1: Efectividad en el control de denuncias externas de fraudes %

39 PED2: Efectividad en el control de denuncias internas de fraudes %
40 PED3: Efectividad en la confirmacion de fraudes denunciados %

41 PEDQ: Efectividad en la facturacion de fraudes (cantidades ND) q

42 PEDP: Efectividad en la facturacion de fraudes (importes en ND) $

43 PEDE: Efectividad en la facturacion de fraudes (energia en ND) kWh
44 PTPM: Parque Medidores Obsoletos %
45 PTMOE: Pérdidas Promedio Medidores Obsoletos (energia) GWh
46 PTMOP: Pérdidas Promedio Medidores Obsoletos (pesos) $

3.3.4. Encadenamiento de indicadores en el PIRP

En la figura 23 mostramos como se encadenan los distintos indicadores del PIRP.

Se parte del indicador de pérdidas totales medido de manera porcentual y en GWh y
valorizado a precio de compra o promedio de venta. Este indicador se abre en sus dos
componentes fundamentales: indicadores de pérdidas técnicas e indicadores de pérdidas no
técnicas.

En funcién de la determinacion de las pérdidas no técnicas en distintos segmentos de clientes
se disparardn planes de accién que, principalmente abarcan dos lineas, el control de los
suministros in situ y el control de los procesos del ciclo comercial y denuncias de fraude.
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Figura 23: Encadenamiento de indicadores de pérdidas

3.4. CONCLUSIONES

Como escribimos al comienzo, uno de los objetivos primordiales de cualquier distribuidora se
enfoca en minimizar las pérdidas totales de energia.

En este trabajo mostramos diversos indicadores a tener en cuenta en un PIRP, partiendo del
metaindicador pérdidas totales; observando que es indispensable no s6lo una definicion
sensible de indicadores, sino también un Optimo deseable o estindar de comparacion. Esto
facilitaria a su vez la definicion de niveles de tolerancia, es decir, las variaciones tolerables
que no requieren modificar la estrategia de los planes de accion.

Esta semaforizacion de los indicadores permite visualizar rdpidamente la gestion integral del
programa, focalizdindose en los indicadores cuyos resultados son amarillos y rojos para el
replanteo de las acciones encaradas.

La culturalizacién en el uso de estos indicadores aumenta la calidad y oportunidad de la toma
de decisiones, reaccionando estratégicamente ante el comportamiento de estas alarmas
tempranas del tablero de control para un PIRP.
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Etica y Responsabilidad Social Empresaria en el Sector Energético

1. ;Qué entendemos por ética, ética empresarial y ética civica?

Segun Cortina, ética es “un saber para actuar de un modo racional en el conjunto de nuestra
vida” (Cortina; 1996) con el fin de “aprender a tomar decisiones prudentes y aprender a
tomar decisiones moralmente justas”.

En tal sentido, para la misma autora, ética en la empresa “es el descubrimiento y aplicacion
de los valores y normas compartidos por una sociedad pluralista al dmbito peculiar de la
empresa, lo cual requiere entenderla segun un modelo comunitario”.

Adela Cortina (1996) plantea, “no es posible una ética empresarial sin una ética civica” como
tampoco “no es posible una ética civica sin una ética empresarial”’, vamos a desarrollar el
primero de los planteos.

Entendemos por ética civica “aquella que, cualesquiera sean nuestras creencias, nos obliga a
colaborar con el perfeccionamiento de las instituciones sociales”, es de minima y se pueden
interpretar también como aquellas cuestiones que los ciudadanos van constituyendo para
hacerse responsables de sus propias vidas en el contexto de convivencia, asi van creando un
mundo social de respeto por las normas y valores minimos de convivencia con la finalidad de
posibilitar la realizacion de vidas personales plenas y felices.

Expresado de otra manera, los ciudadanos asumen minimos de justicia, de tolerancia, de
generosidad, etc., para crear mdximos de felicidad. Esos minimos de convivencia incluyen los
derechos humanos en torno a los cuales se organizan las sociedades democréticas actuales.
Son esos valores, ideales y principios ganados por la
experiencia humana los que a su vez se constituyen en

marcos para la formacién sensata de las empresas que pObreza
atienden no solo a exigencias de utilidades, sino

también a las necesidades y al bienestar humano. Por
eso, solo pensando la ética empresarial en el marco de

la ética civica es que la primera puede adquirir
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exigencia por si sola también es compartida por las
organizaciones delictivas. Las empresas s6lo pueden
marcar sus diferencias a través de la asuncién de
valores socialmente compartidos como el respeto, la
honestidad, la solidaridad, el bien comun, la justicia,
etc. La vision de las empresas como grandes
corporaciones impersonales que se autojustifican sélo energla

por el deseo de lucro debe ceder a la vision de las

empresas que se entienden como partes sustantivas de

un todo social y humano que les da sentido, que buscan tanto la sostenibilidad econémica en
el tiempo y son el sustento para el bienestar de las comunidades donde estdn insertas.

Tal como lo expres6 Cortina la ética empresarial si o si debe reconocer los valores de la
moral civica de la sociedad donde estd inserta, indagar sobre los derechos que reconoce esa
sociedad a las personas y averiguar qué valores y derechos han de ser racionalmente
respetados.
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De esto podemos concluir que las empresas energéticas deberian tener como valores
declarados el respeto, la honestidad, la solidaridad, el bien comiin, la justicia, entendiendo
que son partes sustantivas de un todo social y humano que les da sentido, que buscan tanto la
sostenibilidad economica en el tiempo y son el sustento para el bienestar de las comunidades
donde estdn insertas.

Aplicar estos principios no es suficiente, sino que ademas deberian describir:

e ;Cudles son los bienes internos que cada una de estas actividades debe proporcionar a
la sociedad?

e ;Qué metas debe perseguir?
e ;Qué valores o hdbitos es preciso incorporar para alcanzarlas?

e ;Cudl es la moral civica de la sociedad donde se desarrolla la empresa?

2. ;Qué significa Responsabilidad Social Empresaria (RSE)?

Uno de los primeros indicios de la Responsabilidad Social Empresarial (RSE) surge, en 1889,
cuando el empresario norteamericano Andrew Carnegie (1835 - 1919) sostiene que “las
empresas deben actuar como administradores de la riqueza para el bien de toda la sociedad,
asi como también de las personas adineradas”.

Acerciandonos en el tiempo, en un conocido, controvertido y muy citado articulo Milton
Friedman plante6 con toda claridad cuédles, a su entender, debian ser los intereses de las
corporaciones que sus agentes deberian defender, afirmando que “la responsabilidad social
de las empresas es incrementar sus beneficios”.

Friedman plantea una pregunta aproximadamente en los siguientes términos: “;Los ejecutivos
de una corporacion pueden estar justificados en defender la idea de la responsabilidad social
de la empresa de la cual son agentes?”. Y, obviamente, su respuesta es rotundamente
negativa.

Segtn €1, solo los individuos tienen responsabilidad social que deben atender con su propio
tiempo y con sus propios recursos. La responsabilidad primaria de quién dirige un negocio es
hacia sus empleadores y por consiguiente tendrd que aumentar las utilidades, siempre dentro
de la ley, en libre competencia y sin fraude (Citado por Gilli, 2011).

En el pensamiento de Friedman subyace el utilitarismo como teoria ética, para la cual la
biisqueda del propio interés sirve a un propdsito social en la medida que promueve mayor
produccion de riqueza: es la razon bdsica por la cual el capitalismo funciona.

Por lo tanto, la definicion de responsabilidad social empresaria de Friedman no va més alla de
la perspectiva economicista, y solo su pensamiento se atempera cuando nos preguntamos qué
significa tener ganancia en un mercado de libre competencia. Significa que los clientes han
encontrado nuestros productos o servicios en condiciones de calidad y precio para elegirlos y
que la empresa con la ganancia resultante, ademds de pagar dividendos a los accionistas, paga
sus insumos, paga sus impuestos y aplica el remanente a nuevas inversiones que representaran
nuevos puestos de trabajo

La responsabilidad social no es un asunto sencillo y tampoco puede ser ignorado. Drucker
(2000) expresa “... es evidente la imposibilidad de esquivar la responsabilidad social. No se
trata solo de que el publico la exige. O solo de que la sociedad la necesite. Ocurre que en la
sociedad moderna los administradores constituyen el unico grupo de liderazgo. Si los
administradores de nuestras instituciones principales, y sobre todo de las empresas, no
asumen la responsabilidad del bien comiin, nadie podrd o querrd hacerlo. A pesar de las
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afirmaciones de las teorias politicas, el gobierno ya no es capaz de actuar como soberano y
guardidn del bien comiin en una sociedad pluralista de organizaciones.”

Drucker, coincide con Friedman en el sentido de que la empresa debe atenerse a su funcién
econdmica, pero su propuesta va mds alld de la responsabilidad de cumplir con su misién ya
que entiende que debe dar cuenta de los efectos de su actividad en la sociedad ya que no actia
en el vacio.

A partir de esa idea concluye que es necesario administrar las responsabilidades sociales en
cualquier tipo de organizacién y para ello establece una diferencia entre las influencias
sociales, consecuencia de la actividad de la organizacion, y los problemas sociales. Afirma
que la principal responsabilidad del administrador serd el cumplimiento de la misién
especifica de la organizacién y que constituye la primera necesidad y el principal interés de la
sociedad. La buena teoria administrativa indica que para cumplir dicha misién deberd
procurar desarrollar y conservar su capital humano, mantener una relacion proveedor cliente
de largo plazo basada en la confianza, fomentar la
cooperacion con otras empresas para el desarrollo de
proyectos comunes; de esa forma generard valor para la
sociedad.

RSE

El autor concluye que una sociedad desarrollada necesita
instituciones dotadas de administraciones eficaces y la
mayoria de los problemas sociales se abordan a través de
instituciones especificas. La mds grave irresponsabilidad
social es perjudicar la capacidad de desemperiio de estas
instituciones  abordando  tareas que exceden su

competencia o usurpando autoridad en nombre de la Re S p onsa b i I i d d d
responsabilidad social. Soci al Em presarial

Cortina propone que la responsabilidad social debe

asumirse como una herramienta de gestion, como una medida de prudencia y como una
exigencia de justicia, La verdadera responsabilidad social no debe reducirse a cosmética y
burocracia y debe ser una conviccion profunda de la organizacidn, no una cuestion de
marketing. (Gilli, 2011). El ethos tiene que ver con el caracter de las personas y con la cultura
de las organizaciones, con los hédbitos que se adquieren dia a dia y con la conviccion con que
se toman las decisiones, alli se aprecian, segtin Cortina, la prudencia y la justicia.

La responsabilidad social empresaria en un conjunto de acciones de didlogo y respuesta que
una determinada organizacion mantiene con sus apostadores, considerando que estos no son
solo sus accionistas, sino que también coexisten otros apostadores, con sus propias agendas,
que también reclaman su relacion, a veces excluyentes, con respecto a una determinada
organizacion (Mitjans, 2009). El término apostador o stakeholder debe entenderse como
grupos de influencia interno o externo, que puedan afectar o ser afectadas por el impacto de
las acciones de la organizacion y que actian o presionan sobre la actividad de la misma.

La Comision Europea (2001), en su Libro Verde “Fomentar un Marco Europeo para la
Responsabilidad Social de las Empresas”, define la RSE como “la integracion voluntaria, por
parte de las empresas, de las preocupaciones sociales y medioambientales en sus operaciones
comerciales y sus relaciones con sus interlocutores”.

Otra definicion interesante es la del World Business Council for Sustainable Development
(WBCSD), “La responsabilidad social empresarial es el compromiso que asumen las
empresas de contribuir al desarrollo economico a la vez que se mejora la calidad de vida de
los empleados y sus familias, asi como de la comunidad en la que operan y la sociedad en su
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conjunto”. A modo de gran resumen, se puede decir que la RSE consiste en el
comportamiento ético de las empresas respecto a la sociedad en su conjunto (WBCSD, 1998).

Podemos concluir que la responsabilidad social empresaria en empresas energéticas debe ser
asumida por los actores del contexto politico y econdmico, reconociéndose a si mismos como
un ente social, consciente de que sus acciones ejercen influencias en el entorno y viceversa.
Como resultado de ello, estas empresas no sélo deben preocuparse de los inversionistas, sino
que también deben prestar atencidén a otros grupos sociales, personas o instituciones que
puedan afectar o verse afectados por la organizacién o sus operaciones.

Por lo tanto, las empresas energéticas tienen un rol mds complejo en la sociedad, su
permanencia depende de los asuntos comerciales especificos y de aquellos aspectos extra
financieros, como la responsabilidad social. Ya no importa s6lo “cuanto gano”, sino también
“como lo gano”, lo que conlleva beneficios para la organizacion y, a la vez, ventajas para la
sociedad en su conjunto.

3. La irrupcion del concepto Desarrollo Empresarial Sostenible (DES)

A partir de la década del sesenta, se aprecia una toma de conciencia por parte de diversas
entidades sociales, respecto de las problemdticas ambientales que conlleva el desarrollo
econdmico, tecnoldgico y cientifico de los paises, estos se reconocerdn mds adelante como los
apostadores, stakeholders, grupos de interés o partes interesadas, que representan a los
gobiernos, la sociedad civil, las empresas, las organizaciones no gubernamentales (ONGs), las
comunidades, las etnias, las culturas, los politicos, los académicos y los cientificos, entre
otros.

Esta mayor preocupacion genera un debate global en torno a las temédticas ambientales y los
modelos de desarrollo imperantes, dada su clara orientacion hacia el crecimiento econémico,
industrial y tecnoldgico, sin considerar los costos sociales, culturales y ambientales
vinculados, surgiendo de esta forma la feoria del desarrollo sostenible.

Este concepto es formalizado por primera vez, en 1987, en el Informe Brundtland, elaborado
por la Comisiéon Mundial sobre Medio Ambiente y Desarrollo de las Naciones Unidas (ONU),
donde define el desarrollo sostenible como “aquel que satisface las necesidades del presente,
sin comprometer la capacidad de las generaciones futuras de satisfacer sus propias
necesidades”.

ESARROL
SOSTENIB

Figura 1: Las dimensiones del desarrollo sostenible
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Esta definicién y teoria comienza a ser ampliamente difundida, a partir de la conferencia
organizada por la ONU sobre Medio Ambiente y Desarrollo, denominada Primera Cumbre de
la Tierra, la cual se celebré en Rio de Janeiro, Brasil, en junio de 1992. En ella, se modifico el
concepto original el Informe Brundtland, centrado en la preservacién del medio ambiente y el
consumo racional de los recursos naturales no renovables, hacia la idea de tres pilares
fundamentales del desarrollo sostenible: las dimensiones ambiental, economica y social, ver
figura 1.

Esta nueva concepcion da origen a un debate mds amplio, complejo y préspero, que ha abierto
nuevas posibilidades para el progreso y crecimiento de las organizaciones y de la sociedad
contemporanea, incorporando los desafios del Desarrollo Sostenible Empresarial.

La CEPAL (Comision de Desarrollo y Medio Ambiente de América Latina y el Caribe)
entiende a un desarrollo sostenible como aquel “desarrollo que distribuya mds
equitativamente los beneficios del progreso economico, proteja al medio ambiente nacional y
mundial en beneficio de las futuras generaciones y mejore genuinamente la calidad de vida ™.

El diagnostico alarmista sobre la cuestion ambiental se ha transformado en una realidad que
indica la urgencia de restaurar el contrato bdsico entre el hombre y el ecosistema. (Gilli,
Juan, 2011).

Segun el ultimo informe (septiembre 2013) del Grupo Intergubernamental sobre Cambio
Climatico de la ONU (IPCC), los cientificos creen "extremadamente probable" que el hombre
sea el principal responsable del calentamiento global. La creciente concentracion de gases
invernadero en la atmésfera (la de CO; ha subido un 40% desde la era preindustrial) y el
calentamiento observado apoyan esta afirmacion, segun el informe. "Es extremadamente
probable que la influencia humana haya sido la causa dominante del calentamiento
observado desde mediados del siglo XX". El calentamiento es inequivoco y que cada una de
las tres ultimas décadas ha sido mds caliente que las anteriores, constatando un aumento
probable de la temperatura de 0,85 grados de 1880 a 2012.

En el mismo sentido, el sector energético es responsable de aproximadamente el 40% de las
emisiones mundiales de didéxido de carbono (CO;) lo que hace necesario redoblar los
esfuerzos para su pronta reduccion.

4. ;Qué herramientas del Desarrollo Empresarial pueden ser aplicadas al Sector
Energético?

Los estandares internacionales de sostenibilidad son herramientas desarrolladas para apoyar a
las organizaciones y empresas y, en forma particular a las empresas energéticas, con el fin de
abordar temas de Desarrollo Empresarial Sostenible. En este punto distinguiremos tres
categorias: acuerdos globales, indicadores verificables y auditables y, por tltimo, indicadores
de autoevaluacion.

4.1. Acuerdos globales

Los acuerdos globales son estindares universalmente aceptados al que pueden adherir las
empresas energéticas en busca de un objetivo comun, entre los que destacan:

v" Pacto Global de las Naciones Unidas

Durante el Foro Econémico Mundial de 1999, el Secretario General de las Naciones
Unidas, Kofi Annan, planteé la iniciativa del Pacto Global. De caricter voluntario,
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establece un marco de cooperacion entre las empresas, las organizaciones sindicales y la
sociedad civil.

Su objetivo es aprovechar la capacidad de trabajo
colectivo para fomentar la responsabilidad social de
las empresas, de modo que éstas puedan contribuir a
la solucion de los desafios que plantea el desarrollo
de la sociedad contempordnea.

El Pacto Global propone una linea de trabajo basada
en diez principios fundamentales y las empresas que
adhieran al Pacto Global se comprometen a rendir
cuentas anuales sobre el cumplimiento de cada uno
de los principios, lo que se realiza a través de la
denominada “Comunicacion de Progreso” (COP).

V' Objetivos de Desarrollo del Milenio (ODM)

Los Objetivos de Desarrollo del Milenio (ODM)
representan una asociacion global de los paises
miembros de las Naciones Unidas, cuyo desafio principal es erradicar la extrema pobreza
en el mundo. Fue aprobaba en la Cumbre del Milenio, en septiembre de 2000, donde los
representantes comprometieron a sus paises en esta alianza que establecié una serie de
lineamientos y, cuyo vencimiento esta fijado para 2015.

Sustainability Reporting Guidelines &
Electric Utilities Sector Supplement

v' Declaracion de Principios de la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT)

La Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) es un organismo tripartito de la ONU,
integrado por representantes de los gobiernos, los sindicatos y los empleadores. Se fundo,
en 1919, en el marco de las negociaciones del Tratado de Versalles y su sede central se
encuentra en Ginebra, Suiza. Su mision es generar trabajo decente, seguridad laboral y
mejores condiciones de vida para las personas que viven tanto en paises pobres como
ricos.

La Declaracion de Principios de la Organizacion Internacional del Trabajo es una
recomendacion que los Estados adheridos se comprometen a respetar, y establece
principios y derechos bdésicos relacionados con las condiciones laborales de los
trabajadores.

v Consejo Empresarial Mundial para el Desarrollo Sostenible (WBCSD)

El Consejo Empresarial Mundial para el Desarrollo Sostenible (WBCSD, por sus siglas en
inglés) es una alianza compuesta por 200 empresas multinacionales, provenientes de mas
de 35 paises unidos por el desafio de la sostenibilidad. Fue creado, en 1995, y su sede se
encuentra en Ginebra, Suiza.

La labor del WBCSD se centra en aspectos como la Responsabilidad Social Empresarial,
la innovacion, el compromiso con el medio ambiente y la eco eficiencia.

Sus principales objetivos son:

* Consolidar su posicion como una de las organizaciones fundamentales, en la
sensibilizacién sobre el desarrollo sostenible;

» Participar en el desarrollo de politicas marco que permita a las empresas realizar
una contribucién efectiva al desarrollo sostenible;

* Compartir y difundir entre los miembros, précticas innovadoras para la
sostenibilidad; y,



Capitulo 4: Etica y Responsabilidad Social Empresaria en el Sector Energético

* Contribuir a un futuro sostenible para los paises en desarrollo y aquellos en
transicion.
v’ Directrices de la Organizacion para la Cooperacion y Desarrollo Econémico para
Empresas Multinacionales (OCDE)

Son recomendaciones realizadas por los gobiernos a las empresas transnacionales que
enuncian principios y normas voluntarias para mantener una conducta empresarial
responsable. Los objetivos de éstas son:

» QGarantizar que las actividades de las compaififas se desarrollen de acuerdo a las
politicas gubernamentales de cada pafs;

» Fortalecer las relaciones de confianza mutua entre las empresas y la sociedad civil;

* Contribuir a mejorar el clima para la inversion extranjera; y,

» Potenciar la contribucion de las empresas multinacionales, al desarrollo sostenible.

4.2. Indicadores
4.2.1. Verificables y auditables

Los indicadores verificables y auditables son aquellos que cuentan con algin tipo de
verificacion por parte de un agente externo a la empresa. Algunos de los principales son:

a) Global Reporting Initiative GRI G3 y suplementos sectoriales (GRI)

El GRI es una organizacioén internacional, pionera en el desarrollo de estdndares para la
elaboracion de Informes de Sostenibilidad, basados en indicadores de desempeiio en las tres
dimensiones del DSE: econdmica, social y ambiental.

Los informes de sostenibilidad son muy utilizados por las empresas energéticas.

La primera version de la Guia de elaboracion de Informes de Sostenibilidad del GRI fue
publicada en 2000. A partir de 2006, este estidndar se encuentra en su tercera version,
conocida como GRI G313.

La guia GRI G3 establece una estructura l6gica auditable, que permite entregar informacién
relevante y comparable sobre el desempefio de las actividades de una empresa en los tres
ambitos de la sostenibilidad. Para ello, establece un conjunto de principios de contenido y
calidad que validan la informacion presentada en estos reportes.

Las empresas de distintos sectores industriales requieren orientacion especifica, acorde con la
dimension y ambito de accion de sus actividades. Es por esto que el GRI ha desarrollado
suplementos sectoriales, entre los que se menciona el Electric Utilities (EU), suplemento
especial para las empresas eléctricas. Estos actian como un complemento de la guia GRI G3,
incorporando indicadores de desempeio especificos para cada sector.

b) Serie AA1000 de AccountAbility

El Instituto de Responsabilidad Social y Etica, entidad britdnica conocida como
AccountAbility, ha publicado la serie de normas AA1000 que contiene los principios bdsicos
destinados a orientar a las empresas en su DSE. Ello, en un contexto de transparencia,
imparcialidad y compromiso activo con los grupos de interés.

Este trabajo se compone por tres normas complementarias, siendo la Norma de
Aseguramiento AA1000AS la més utilizada y de mayor aplicacion. Este estandar establece las
pautas para evaluar y certificar la gestiéon sustentable de las empresas y, por tanto, la
credibilidad y calidad de los datos reportados en los Informes de Sostenibilidad. Asimismo,
examina de manera exhaustiva como la compaifiia comprende sus propios resultados e
impactos y los puntos de vista de sus stakeholders.
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¢) Norma Internacional de Responsabilidad Social, SA8000

La Norma SA8000 fue elaborada por la organizacién Responsabilidad Social Internacional
(SAL por su sigla en inglés), la cual se dedica al desarrollo, implementacion y control de
normas verificables y voluntarias en esta materia. Es de cardcter universal, verificable y se
basa en las leyes laborales nacionales, los estdndares internacionales en derechos humanos y
las convenciones de la OIT.

Las principales temdticas que abarca esta norma son el trabajo infantil, el trabajo forzoso y
obligatorio, la seguridad y salud de los empleados, la libertad de asociacion y el derecho a la
negociacion colectiva, la discriminacion, las medidas disciplinarias, el horario de trabajo, la
remuneracion y el sistema de gestion.

d) Evaluacion de Sostenibilidad del SAM Research

SAM Research (Sustainability Asset Management Research) es una agencia de investigacion
en DSE, fundada en 1995, con sede en Suiza. Esta entidad posee una metodologia estdndar
para evaluar la sostenibilidad empresarial, a través de un conjunto de indicadores de
desemperio ambiental, economico y social. Mediante este sistema de evaluacion, las
organizaciones miden su actuacion en sostenibilidad y, a la vez, se comparan con otras
empresas.

Esta evaluacion permite a las compafifas formar parte de Dow Jones Sustainability Index
(DJSI, por sus siglas en inglés), uno de los indices bursitiles de inversion socialmente
responsable més importante del mundo.

4.2.2. Autoevaluacion

Los indicadores de autoevaluacion son una herramienta de adopcion voluntaria e implican la
autoevaluacion por parte de la organizacién que los utiliza. Algunos de estos son:

a) Norma de Estandarizacion para la Responsabilidad Social Empresarial, ISO 26.000

La Organizacion Internacional para la Estandarizacion (ISO) desarroll6 una norma universal
de RSE, conocida como ISO 26.000. Esta contiene las directrices para ayudar a las empresas
a operar de una manera socialmente responsable y es de cardcter voluntario y de
autoevaluacion.

Con esta norma se busca complementar y mejorar las iniciativas de RSE existentes, establecer
un consenso global sobre los temas de la sostenibilidad y comprometer a todos los
stakeholders, en pos de una sociedad mas sustentable.

b) Indicadores ETHOS de Responsabilidad Social Empresarial

El Instituto ETHOS es una organizacion lider en Brasil y un referente mundial en temas de
sostenibilidad, que ayuda a las empresas a entender el concepto del DSE y a incorporarlo
progresivamente en sus operaciones.

Elabora y actualiza anualmente sus “Indicadores ETHOS de Responsabilidad Social
Empresarial”’, herramienta de aprendizaje y evaluacion de précticas de RSE, de planificacion
de estrategias y de medicion del desempefio en DSE. Estos indicadores son un instrumento de
autoevaluacién de uso interno y abordan temdticas como: valores, transparencia y gobierno
corporativo, publico interno, medio ambiente, proveedores, consumidores y clientes,
comunidad, gobierno y sociedad.

Cabe destacar que, en 2005, el Instituto ETHOS, en colaboracién con el Pacto Global de la
ONU, elabor6 una version de sus indicadores aplicados a los 10 Principios de Pacto Global.
Este instrumento permite a las empresas comprobar el nivel de aplicacion de esos principios
universales de sostenibilidad, en sus objetivos y gestion.
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5. Recomendaciones de Buenas Practicas para empresas reguladas del Sector Energético
en Iberoamérica

Adicionalmente a las herramientas detalladas en el punto anterior para ser aplicada en
empresas energéticas, aqui detallaremos las recomendaciones de buenas préacticas
desarrolladas por la ARIAE que contienen una descripcion de lo que puede ser considerado
como una buena prdctica empresarial o una prdctica ética dentro del Sector Energético
Iberoamericano.

La Asociaciéon Iberoamericana de Entidades Reguladoras de la Energia (ARIAE) se
constituyé en marzo de 2000 como una organizacion privada, de ambito internacional y sin
dnimo de lucro. Actualmente redne a organismos reguladores de diecinueve paises
iberoamericanos entre ellos: Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Colombia, Costa Rica,
Ecuador, El Salvador, Espafia, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, Panamd, Perd,
Portugal, Republica Dominicana, Uruguay y Venezuela y al regulador del mercado
centroamericano, la Comision Regional de Interconexion Eléctrica (CRIE).

A continuacién detallaremos a nivel general las buenas prdcticas empresariales o prdcticas
éticas que las empresas energéticas iberoamericanas deberdn tener en cuenta:

a) Cumplir con la ley y con el marco regulatorio vigente. Todas las acciones y decisiones de
los trabajadores de las empresas reguladas deben de cumplir rigurosamente y de manera
incondicional con las leyes, reglamentos y demds normativa que aplique en cada uno de
los paises, segun corresponda al tipo de negocio que la empresa desempeia, en el sector
energético.
b) Comportarse bajo principios éticos. Los trabajadores de las empresas reguladas deberdn
llevar a cabo sus operaciones bajo principios €ticos como el de la responsabilidad,
honestidad y transparencia, entendiendo €stos como:
v'Responsabilidad: una conducta y forma de actuar unipersonal que hace, no solo poner
cuidado y atencidn en lo que se dice y hace, sino también reflexionar, valorar y asumir
las consecuencias de las decisiones, acciones u omisiones que cada uno toma.

v'Honestidad: una cualidad humana que significa decir la verdad a quien es debido en el
momento debido, teniendo un comportamiento que debe estar apegado a la verdad. La
honestidad refleja pulcritud en el pensar, en el actuar y en el desempeino de las
funciones.

v Transparencia: serie de practicas personales e institucionales que incrementan la
confianza, seguridad y franqueza en las relaciones entre los miembros de las empresas
y en sus relaciones con sus demds publicos.

v Independencia: es realizar el trabajo basado en los hechos y en correspondencia con la
responsabilidad que cada funcionario tiene, sin restriccion, influencias internas y
externas, presiones, coacciones, amenazas, o intromisiones indebidas, sean directas o
indirectas.

v Imparcialidad: en el ejercicio de sus funciones, los trabajadores deben actuar con
objetividad, en apego a la ley y de manera técnica, siendo éste un presupuesto esencial
de la correcta administracion de sus labores. Valorar con objetividad los hechos en
cada proceso, de conformidad con sus capacidades y funciones, quedando al margen
de cualquier apreciacion subjetiva.

La elaboracion e implementacion de Codigos de Etica es considerada también una buena
practica de una empresa regulada, de manera que ésta implemente estos, y otros principios
éticos en la préctica.

c) No incurrir en prdcticas abusivas y en contra de la libre competencia.
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d) No intentar sobornar o corromper a funcionarios de las entidades relacionadas con el
sector en el que operan.

e) No utilizar su poder de mercado con fines de lograr beneficios a expensas de la
sostenibilidad del sector y de los consumidores.

f) Respetar la autoridad de la entidad reguladora.

g) Tomar decisiones con una vision de largo plazo y de sustentabilidad del sector en el que
operan.

h) Ser eficientes y proactivos en la presentacion de propuestas constructivas para la
constante mejora del sector en el que operan.

i) Operar las empresas bajo el principio de responsabilidad social empresarial (RSE).

j) Veracidad en los registros e informacion de su empresa.

k) Adecuado manejo de conflicto de intereses.

[) Brindar un buen servicio a sus clientes.

6. Conclusiones

Para el 2050 en el mundo se esperan 9.000 millones de habitantes, de los cuales el 85% se
concentraran en paises emergentes y la mayoria vivirdn en ciudades.

El sector energético es responsable de aproximadamente el 40% de las emisiones mundiales
de diéxido de carbono (CO») desempeinando un papel esencial para garantizar una transicion
efectiva hacia una economia baja en carbono.

Mientras que el sector eléctrico estd experimentando un crecimiento sostenido, también es
lidiando con cuestiones fundamentales respecto a la seguridad, fiabilidad, accesibilidad,
impacto ambiental y el acceso basico del suministro.

Deberan satisfacerse las necesidades bdsicas de una poblacion creciente y cada vez mads
urbanizada en los paises en desarrollo, se incrementard la demanda de energia y recursos
naturales de manera exponencial, lo que agrava atin més la presion sobre los ecosistemas del
mundo.

La solucién de los imperativos aparentemente contradictorios de la mejora de las condiciones
de vida de los habitantes del mundo, preservando el medio ambiente requerird una transicion
mads inclusiva, baja en emision de carbono y un manejo eficiente de los recursos.

Las empresas energéticas para dar respuestas a todas estas demandas deberan actuar bajo un
marco ético y entender que son partes sustantivas de un todo social y humano que les da
sentido, que buscan tanto la sostenibilidad economica en el tiempo y son el sustento para el
bienestar de las comunidades donde estdn insertas.

Aplicar estos principios no sera suficiente, sino que ademas deberian describir:

e ;Cudles son los bienes internos que cada una de estas actividades debe proporcionar a
la sociedad?

e ;Qué metas debe perseguir?

e ;Qué valores o hdbitos es preciso incorporar para alcanzarlas?

e ;Cudl es la moral civica de la sociedad donde se desarrolla la empresa?

La responsabilidad social empresaria en empresas energéticas, aplicadas por medio de las
distintas herramientas expuestas, debe ser asumida por los actores del contexto politico y
econdmico, reconociéndose a si mismos como un ente social, consciente de que sus acciones
ejercen influencias en el entorno y viceversa. Como resultado de ello, estas empresas no solo
deben preocuparse de los inversionistas, sino que también deben prestar atencién a otros

10
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grupos sociales, personas o instituciones que puedan afectar o verse afectados por la
organizacion o sus operaciones.

El reto ético al que se enfrentan es enorme y ello redundard en un futuro mds equitativo e
inclusivo que merecerd la pena ser vivido por las futuras generaciones.
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= Qrganismo social, que operando
en forma organizada, combina la
técnica y los recursos para
producir bienes o prestar
servicios que satisfagan
necesidades, con el objeto de
colocarlos en el mercado para
obtener una ganancia o de servir
a la comunidad.
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1. E4S: Empresa, Empresario, Entorno, Economia, Sustentabilidad
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Bienes y servicios
| ’

Objetivo Empresa:
Maximizar los -
beneficios

EMPRESA

Factores de |
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1. E4S: Empresa, Empresario, Entorno, Economia, Sustentabilidad

La empresa vista como areas funcionales La empresa vista como cadena de valor
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La gesti6n en empresas distribuidoras de
ener;

1. E4S: Empresa, Empresario, Entorno, Economia, Sustentabilidad
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Empresas y objetivos

Empresa Socialmente

o Maximizar el beneficio Responsable » Maximizar la creacién DESARROLL
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¢ Maximizar el beneficio
para los accionistas
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a la sociedad en la que
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é¢Qué entendemos por negocio?

Negocio, en el entendimiento que es

un equivalente exacto del término en
ingles business:

“una actividad de proveer bienes y servicios
que comprenden los aspectos financieros,
comerciales e industriales”.

Wordnet, base de datos de Iéxicos en ingles
desarrollado por la Universidad de Princeton

Satisfaccién Valor + Rendimiento

del Clientes “yecesidades + Expectativas

éPorgué nos eligen a
nosotros? ] .
Ventajas competitivas

Fuente: Clinica Empresaria Gerardo Saporosi
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2. Definicién de Negocio
éQué vendemos?. El producto electricidad

= La energia eléctrica podria considerarse
como un servicio, que se produce, se
transporta, se comercializa y se
consume.

= Se caracteriza porque ...

v’ ...no es almacenable,

v debe producirse y transportarse en el
mismo momento en que es
consumida.

v .. la energia eléctrica fluye por las
lineas u otras instalaciones de
acuerdo a leyes concretas de la fisica.

La gesti6n en empresas distribuidoras de
energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Factores que caracterizan la demanda de energia
eléctrica
1

Energia y potencia eléctrica.

Naturaleza cambiante de la demanda.
Factor de carga.
Temperatura.

O

Producto no almacenable.
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2. Definicién de Negocio

Caracteristicas del servici

electricidad o
Estrecha relaciéon con el desarrollo
econdémico regional.
Necesidad de anticipar la oferta a la
demanda.
Obligacidn de prestar el servicio sin
restricciones, expandiéndose en la
medida que los usuarios asi lo exijan.
Altas y sostenidas tasas de crecimiento
del sector.
Requerimiento de cuantiosas
inversiones para una eficiente
prestacion del servicio.
Largo tiempo de ejecucion de las obras.
Tendencia hacia el monopolio.

W

3. El actual negocio de la distribucién de energia eléctrica

DISTRIBUCION Monopélico

COMERCIALIZACION Competitivo r ok
(GUMAS y GUMES) P ’
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3. El actual negocio de la distribucién de energia eléctrica
Distribucion de energia eléctrica

= Laactividad de distribucion de energia eléctrica
tiene el caracter de servicio publico por su
condicion de monopolio natural.

=  Los distribuidores son empresas que poseen
una concesion para distribuir energia eléctrica a
los consumidores, con el deber principal de
suministrar toda la demanda de electricidad en
su area de concesion exclusiva, a un precio
(tarifa) y en virtud de condiciones establecidas
en la normativa.

= Suregulacién debera consistir
= en lafijacién de las tarifas a aplicar
= el control de la calidad de la prestacion del servicio.

Tarifas Maximas ™= Limitan el Ingreso por Venta de Energia

Limites del Negocio de la Distribucion de Energia Eléctrica

Objetivo: maximizar el beneficio dentro de los limites

i I

Disminuir al maximo el
RIESGO DE LA GESTION EMPRESARIA

Calidades Minimas =% Exigen las Inversiones Adecuadas
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Distribuidora y comercializadora de electricidad - Cadena de valor, procesos y medicion

Direcchon y Control
Administracien y Finanzas
Areas Gestion del Capital Intelectual
de apoyo D
T

§-N=N

Areas esenciales

I 020
ﬁ . Desarrollo

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

3. El actual negocio de la distribucién de energia eléctrica

GENERACION === TRANSMISION =————— D|STRIBUCION == CONSUMO

Generacion centralizada de energia

Central eléctrica

L

. Desarrollo

iy, Cornpra

b Operaciones

=

Hogares Fabrica Edificios comerciales
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3. El actual negocio de la distribucién de energia eléctrica

éCuales son los negocios de la distribuidora?

= (S6lo distribucién y comercializacion de
energia?

= iComo estan separados fisicamente
(contablemente) transmisidn, distribucion,
comercializacion de energia?

= iQué “venden” las oficinas sucursales?

| Desarrollo

—— —mm. -

= ¢Qué indicadores tienen las Sucursales:

m Compra
| Administracion

= ¢Los superavit de las Sucursales (I-E) 105 de
sostienen la estructura central?. Nch,’guc'\bn v, r\
. . . KO- 117aC\0
=  ¢Qué otros negocios podrian tener las ds e\-g\a\‘za
distribuidoras de electricidad?. o
_.d""r-

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

~ Operaciones

4. El futuro de la electricidad
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RED DISTRIBUIDA
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4. El futuro de la electricidad B
TRANSFORMACION DEL SISTEMA DE ENERGIA
Movimlento hacla un sistema digizimente mejorado gracias a tecnologlas centralizadas
y distribuldas con bajas emisiones de carbono.

DESCARBONIZACION

La acelerads sdopoidn de tecnologias de bags
emisiin de carbono comeo ka energia solary edlica.

DESCENTRALIZACION

La distribucidn de la gererscidan de
pequsia escala @ través dela red de Ts0L

DIGITALIZACION

Ls imcorpomacdn de sistemas de control mtefigentes y software
hahbilitado para internet para optimizar bs plantas y ks red.

12
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4. El futuro de la electricidad

GENERACION ====p TRANSMISION === DI|STRIBUCION === CONSUMO

Generacion centralizada de energia Nuevo modelo de energia distribuida
(@)
Cenwral e
Central eléctrica ey Il o -~
.'. Centro de control "\

| |
D ol @ | "R 5,

Hogares Fabrica Edificios comerciales Ny, Hogar inteligents
Ge con generador
W diaeribuida s

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

4. El futuro de la electricidad
(tg)

e ~
Cantro de control
#' de redes inteligentes .

Surgiran nuevos actores en el suministro de
E""""' - electricidad y de soluciones de gestion energética.

=  Las tecnologias inteligentes posibilitan la creacion de
2‘ redes eléctricas bidireccionales, ademas de la

Vg a produccion eléctrica a pequefia escala.
—I- H =  Haaumentado la cantidad de pequefios productores
. : Emu-ﬂu de energia (prosumidores por debajo de los 100 kW),

’i mm * que generan energia solar fotovoltaica.

uenu-gu
ﬂﬁ = Los vehiculos eléctricos se integraran cada vez mas a
la cadena de valor.

ﬁ: =  Elalmacenamiento de energia podria ser un factor
—r \ determinante para que los clientes abandonen por
:,,,""_,_w completo la red de distribucién.

o * da pa: v!hl:ullu




Capitulo 5: Los nuevos modelos de negocios
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4. El futuro de la electricidad

energia eléctri
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

La gestion en empresas distribuidoras de

Modelo distribuido

Central —
eléctrica Iy ‘f-m\.
e Centro de control N
"’ de redes inteligentes 5
@ Energia solar

" con generador
o :‘ 73 para vehiculos
eléctricos

=  Lacompetencia se irdn incorporando a la cadena de
valor en los segmentos de generacidén y consumo,
mientras que en los sectores de transmisién y
distribucion aun se mantiene un mayor control
estatal.

= Con la aparicion de nuevos participantes en el
mercado, los sectores de generacidn y consumo se
vuelven cada vez mas fragmentados.

Las empresas de energia deben aprender a competir.
En principio, esto es evidente en el segmento de los
grandes consumidores minoristas.

=  Los nuevos desarrollos y las nuevas tecnologias en el
sector de energia distribuida estan cambiando el
paradigma de la industria.

= Este cambio implica adaptar la forma de vender el
producto/commodity a las necesidades de los
clientes.

4. El futuro de la electricidad

ELE ICATION

Critical to long-term carbon
goals and will be a relevant
distributed resource

Key technologies:
Electric vehicles,
wehicle to grid/home,
smart charging, heat
pumps

Allows for open, real-time,
automated communication and
operation of the system

DIGITALIZATION

DECENTRALIZATION

Makes customers active
elements of the system, though
requires significant coordination

Key technologies:
energy effidency,
solar PV, distributed
storage, microgrids,
demand respanse,

ﬂ Key technologies:

MNetwork technologies
{smart mebering, remate
control and automation
SYStEMmS, Smart sensrs)
and beyond the meter
{optimization and
aggregaltion platforms,
smart appliances and
devices, foT)

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

La gestion en empresas distribuidoras de

Tendencias

Tres tendencias estan convergiendo y que produciran

cambios en las actuales reglas de juego:

v" Electrificacion de grandes sectores de la economia,
como el transporte y la calefaccion.

v" Descentralizacién, impulsada por la fuerte
disminucion de la energia distribuida, como el
almacenamiento distribuido, la generacién
distribuida, la flexibilidad de la demanda y la
eficiencia energética.

v Digitalizacién de la red, con medicién inteligente,
sensores inteligentes, automatizacion y otras
tecnologias de red digital, y mas alla del medidor, con
el advenimiento de Internet de las cosas (loT) y una
oleada de dispositivos conectados que consumen
mucha energia.

Fuente: Foro Econémico Mundial - The Future of Electricity: New Technologies Transforming the Grid Edge - http://www3.weforum.org/docs/WEF_Future of Electricity 2017.pdf
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Capitulo 5: Los nuevos modelos de negocios

en la distribucidon de electricidad

4. El futuro de la electricidad

Lustomers in the future
energy system
Using grid edge technologies
and services, customers will

produce, consume, store, and
sell electricity

Peer-to-peer
Uansactions

-

DISTRIBUTED
GENERATION

FUTURE
ELECTRICITY
SYSTEM

CENTRALIZED
GENERATION

k‘.‘ 4

TlLINﬂN &

COMMUNICATIONS
[ ANALYTICS

ADVANCED
METERING
INFMSI'II.UC'I'UIIE

DEK.RND SIDE

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Lustomersinthe future

energy system
Automated tech and
analytics will influence
customer consumption and
contribute to new customer
services

Fuente: Foro Econémico Mundial - The Future of Electricity: New Technologies Transforming the Grid Edge - http://www3.weforum.org/docs/WEF Future of Electricity 2017.pdf

4. El futuro de la electricidad

1. Disefiar los aspectos
regulatorios para los sistemas
distribuidos

2. Implementar nueva
infraestructura

3. Redefinir la experiencia del
cliente

4. Adoptar nuevos modelos
de negocio

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020
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4. El futuro de la electricidad

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

1. Disefiar los aspectos Cambiar reglas del juego, avanzar y reformar la regulaciéon para permitir

regulatorios para los sistemas nuevos roles para los operadores de redes de distribucién, innovacién e
distribuidos integracion total.

< A W e T Sl e L RN TN IFH --‘11

Evolucionar el modelo de ingresos
'\

* Promover la innovacion y la eficiencia a través de la regulacion basada en resultados.
e Integrar los recursos energéticos distribuidos (DER) en los mercados y monetizar sus servicios.
¢ Definir claramente el rol, el tipo de activo y la propiedad de los recursos energéticos distribuidos (RED).

e Disefiar un nuevo mercado que permita la incorporacidn de prosumidores y la valoracién basada en la
ubicacién de los DER.

Modernizar la planificacién del sistema

e Cambiar de operadores de redes de distribucion a proveedores de plataformas de servicios de distribucién.
* Romper los silos regulatorios (geografias, industrias, sectores) a través de planes integrados.
¢ Disefiar la ruta de transicion y el cronograma regulatorio

Definir sefales de precios redisefiando estructuras de tarifas .

e Introducir precios dinamicos y evaluar la eficacia de los cargos por demanda flexible. A

/

4. El futuro de la electricidad e

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

2. Implementar nueva Garantizar el despliegue oportuno de la infraestructura que permita nuevos modelos
infraestructura de negocio en el futuro sistema energético (comunicaciones, analisis de datos, otras).

Definir el modelo para implementar una infraestructura flexible, abierta e interoperable

¢ Definir nueva infraestructura, por ejemplo, estaciones de recarga, telecomunicaciones de banda ancha,
medidores inteligentes, sistemas de conexién y desconexidn inteligente.

e Decidir reglas sobre propiedad y recuperacién de costos de la nueva infraestructura, con un enfoque basado en
el mercado.

e Convocar estandares abiertos para los recursos energéticos distribuidos (prosumidores) e infraestructura de
comunicacién para garantizar que se puedan combinar multiples servicios

e Garantizar que los clientes y terceros se beneficien de los datos generados por los DER y la red digital.

e Definir reglas y estructuras legales para la propiedad, el acceso y el intercambio de datos de la red y de los
datos del cliente.

16
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4. El futuro de la electricidad

3. Redefinir la experiencia del Incorporar la nueva realidad de un sistema digital de gestion de la
cliente electricidad, interactivo y potenciado por el cliente.

Crear experiencias con el cliente

 Definir aplicaciones de automatizacion, autoaprendizaje y dispositivos multiples.
¢ Definir estandares en dispositivos inteligentes.

Mejorar la experiencia del cliente combinando multiples servicios

e Combinar multiples servicios energéticos y desarrollar propuestas mas alla del electrén.

* Prosumidores y, en menor medida, vehiculos eléctricos como puerta de entrada a una nueva relacién con el
sistema eléctrico.

Reconocer nuevos segmentaciones mas sofisticados de clientes

i ¢ Ofertas personalizadas basadas en las preferencias del cliente hacia los recursos digitales, eléctricos y "
: distribuidos.

4. El futuro de la electricidad 1 50 ancmpress duidors e

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Buscar nuevas fuentes de ingresos via servicios innovadores de distribucién y comercializacion de
4. Adoptar nuevos modelos  [GEEIEEEL , y .
d A Desarrollar modelos comerciales para adaptarse a la 4ta Revolucidn Industrial, aprovechando las
€ negocio tecnologias disruptiva que ofrecen un gran potencial la transformacion de la industria eléctrica,
mejora la economia para todos los agentes en la cadena de valor y el compromiso del cliente.

Cambiar el modelo de negocio hacia servicios alternativos y complementarios

e Aumentar las fuentes alternativas de ingresos al proporcionar servicios innovadores de distribucion y venta
minorista asociados a recursos de energia distribuida.

¢ Pasar del modelo de negocio intensivo en activos a plataforma de proveedor de servicios.
¢ Considerar las asociaciones intersectoriales como un factor critico de éxito.

Equipar a la organizacién con las nuevas capacidades requeridas
* Modelos operativos y asociaciones que abarcan las capacidades de andlisis digital y de datos.

Desarrollar esquemas de financiamiento innovadores
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en la distribucion de electricidad

5. Modelos de Negocio

¢A todo esto, qué es un modelo
de negocio?

nerg
MBA Ing José

5. Modelos de Negocio: el concepto

= Un buen modelo de negocio responde a
las antiguas preguntas de Peter Drucker:

v’ "iQuién es el cliente?
v’ ¢éY qué valora el cliente?

= También responde a una de las
preguntas fundamentales que todo
gerente debe hacer:
v’ ¢éCudl es la I6gica econémica
subyacente que explica como
=~ podemos ofrecer valor a los clientes a
' un costo apropiado?

18
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5. Modelos de Negocio: el concepto

g

= Eltérmino modelo de
negocio primero se
generalizé con el
advenimiento de la

. computadora

(Andlisis ex - antes) : personal y la hoja de

calculo que

permitieron modelar

las empresas antes

: de su lanzamiento".

Cuentas de Resultados presupuestados > Joan Magretta

Balances presupuestados

— e —

(Analisis ex - post) .
Balances histéricos Flujos de Fondos presupuestados
Cuentas de Resultados historicos J

Flujos de Fondos histéricos

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

5. Modelos de Negocio: el concepto
Modelo de negocio como cadena de valor

4 "La primera parte incluye todas las actividades
{ asociadas con la creacion de algo: disefio,
compra de materias primas, fabricacion, etc. La
segunda parte incluye todas las actividades
asociadas con la venta de algo: encontrar y
llegar a clientes, realizar una venta, distribuir el
producto o prestar el servicio.

P Un nuevo modelo comercial puede activar el

Administracion y Finanzas

dAreas Gestion del Capital Intelectual disefio de un nuevo producto para una
SARoYe necesidad insatisfecha o en una innovacion de
proceso.

Es posible que sea nuevo en cualquier extremo".

Joan Magretta

Areas esenciales
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en la distribucidon de electricidad

CLIENTE

5. Modelos de Negocio: el concepto de cliente

= Elcliente es "el comprador potencial o

real de los productos o servicios"
(American Marketing Association (A.M.A.)

El cliente es "una persona o empresa
que adquiere bienes o servicios (no

necesariamente el Consumidor final)”
(The Chartered Institute of Marketing CIM, del
Reino Unido).

= Quien compra es el cliente, quien
consume es el consumidor.

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

5. Modelos de Negocio: el concepto de cliente

Es lo que cuesta fabricar
un producto o brindar
un servicio.

PRICE

“

Es la cantidad de dinero
gue una empresa espera
gue le paguen por sus
productos y/o servicios.

EI precio es algo tangible,

é I:)ara todas las personas es

0 MIsmo

VALUE

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Si con5|go crear valor en
mi cliente, éste estara
dispuesto a comprar lo
que le ofrezcoy a no
discutir el precio, ya que
considera que lo que le
ofrezco es una solucién
gue para él o ella vale mas
que su precio.

El valor es algo totalmente
diferente para cada
persona, ya que cada
persona asigna atributos
distintos a un producto o
servicio.
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energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

6. La arquitectura de un modelo de negocio

Seleccionar tecnologias y
caracteristicas para ser
incorporados al producto
/ servicio

Determinar los
Disefiar mecanismo para beneficiar al cliente por
capturar valor - . consumir / usar el

producto / servicio

Identificar los segmentos
de mercado a los que va
dirigido

Calcular adecuadamente
los costos

Determinar las fuentes
de ingresos disponibles

Fuente: : Business Models, Business Strategy and Innovation - David J. Teece

6. La arquitectura de un modelo de negocio ‘
Los 4 elementos de un modelo de negocio

P = Los modelos de negocios constan de varios
j \ elementos esenciales: "Quién, Qué, Cémo y
Por qué" (Gassmann et al., 2014)

= "Quién" se refiere al cliente objetivo,

= "Cual" es la propuesta de valor que se le
ofrece al cliente,

= "COmo" es la cadena de valor para entregar
la propuesta de valor al cliente, y

= "Por qué" describe el modelo econémico
subyacente para capturar valor.

=  Estos cuatro elementos esenciales se deben
abordar para que un modelo de negocio sea

funcional.
Hubert C. Y. Chan, Internet of Things Business Models

Fuente: Internet of Things Business Models. Hubert C. Y. Chan
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La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica
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6. La arquitectura de un modelo de negocio

Los 4 elementos de un modelo de negocio

Whao are your What is the
customers and economic logic to
what do they value? make a return?

1. Product/Service ; 1. Revenue architecture
2. Price 2. Cost architecture

3 Place

4. Promotian

Fuente: Business Model Innovation — Universidad de Cambrigde

6. La arquitectura de un modelo de negocio ‘

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

The Cambridge Business Model Innovation Proces o1, UNIVERSITY O}
Part of the Cambridge High-Valus Approach | Deveioped fom Evans et al (2014). Platiner (2009), Rana et al (2013}, Schalmo (2013) | © Martn Gerssdoert ¥ CAMBRIDGE

concept design detail design implementation
e — i : - N— _"- ‘ = 0

Launch

e

Adjustment &
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6. La arquitectura de un modelo de negocio
Seis preguntas sobre la innovacion del modelo de
@ — negocio
What novel

@ What
customer
needs will the
new business
model
address?

Fuente: Crear valor a través de la innovacién del modelo de negocio - MIT

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

6. La arquitectura de un modelo de negocio
Ontologia de modelo de negocio Canvas

| Cliente '
c Segmentos

CLIENTE\\

Clientes

INFRAESTRUCTURA OFERTA
Recursos Relacion con
Clave _

e
A'I?:diljs _,nuum 1 anales

= " g R

4\ 1 FINANZAS

‘ ] I Beneficio

Fuente: Generacidén de Modelos de Negocios - Osterwalder

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Osterwalder definié una
ontologia de modelos de
negocios que puede ser
descrita a través de nueve
blogues que muestran la légica
de cdmo una empresa
pretende hacer dinero.

El término ontologia en
informatica hace referencia a la
formulacion de un exhaustivo y
riguroso esquema conceptual
dentro de uno o varios dominios
dados; con la finalidad de facilitar
la comunicacion y el intercambio
de informacién entre diferentes
sistemas y entidades.
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6. La arquitectura de un modelo de negocio

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Ontologia de modelo de negocio Canvas

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

.
(@)
O~
3
(@)
)

.

j@)
[
m\
)

= Los nueve bloques cubren las
cuatro areas principales de un
negocio:
= (Clientes

¢Quién? = Oferta

= infraestructura

= Viabilidad financiera.

[Dstervalder, 2007 |

Fuente: Generacion de Modelos de Negocios - Osterwalder

6. La arquitectura de un modelo de negocio

Actividades clave
mediante la realizacién de
una serie de actividades
fundamentales

Red de partners
Algunas actividades se
externalizany algunos 4 -

recursos se adquieren /
N =g
fuera de la empresa {
/
! .
Fi

/

/
/

{

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Nueve bloques de un modelo de negocio

Propuesta de valor
Trata de resolver problemas
de los clientes y satisfacer las
necesidades del cliente con

propuestas de valorr ; :

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

Relacién con el cliente
se establecen y mantienen con
cada segmento de clientes

Segmentos

de clientes
Uno o varios
segmentos de clientes

,[".

Estructura de costos Recursos clave

Los elementos del modelo de
negocio dan como resultado la
estructura de costos.

son los medios necesarios para
ofrecery entregar los elementos
descriptos anteriormente

Canales de distribucion y

comunicaciones

Las propuestas de valor se
entregan a los clientes a través de
la comunicacion, la distribucién y
los canales de venta

Flujos de ingreso

Los ingresos son el resultado de
propuestas de valor ofrecidas
con éxito a los clientes.
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6. La arquitectura de un modelo de negocio

REDES DE PARTNERS ACTIVIDADES CLAVES OFERTA RELACIONES SEGMENTOS
CON LOS CLIENTES DE CLIENTES

CANALES DE
DISTRIBUCION Y
OMUNICACION

ESTRUCTURA FLUJOS DE
DE COSTOS INGRESOS

Fuente: Generacion de Modelos de Negocios - Osterwalder

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Lienzo (canvas) para analizar un modelo de negocio

6. La arquitectura de un modelo de negocio

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

-

»

Empresas

RED DE ACTIVIDADES OFERTA RELACIONES SEGMENTOS
PARTNERS CLAVES CON LOS CLIENTES DE CLIENTES
” ol &
Instalaciény Generacién de Fuerza de
gestion de energia a un precio i ventl
Proveedores paneles fijo sin costo de
de paneles solares instalacion mediante
paneles solares - ’

Ventas Servicio post (P‘f’ ejemplo,
venta minoristas o
mayoristas)

Instaladores RECURSOS CAMNALES
CLAVES ’ DE DISTRIBUCION
¥ COMUNICACION
Inversoresen |
’ energia verde ';
,_ 4 4
Fuerza de \ |
ventas S Instituciones Inversores
financieras institucionaleso |
! privados I.
= —=2
ESTRUCTURA DE COSTOS FLLJOS DE INGRESQ
Instalaciény Comisién de
gestién de la N
instalacién gestién
solar
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7. Los nuevos modelos de negocios en la cadena de valor eléctrica

Seleccionar tecnologias y
caracteristicas para ser
incorporados al producto
/ servicio

Determinar los
beneficios del cliente por
consumir / usar el
producto / servicio

.| Disefiar mecanismo para
capturar valor

Identificar los segmentos
de mercado a los que va
dirigido

Determinar las fuentes
de ingresos disponibles

e

Fuente: : Business Models, Business Strategy and Innovation - David J.Teece

7. Los nuevos modelos de negocios en la cadena de valor eléctrica ‘

Posicionamiento en la cadena de valor del sector eléctrico

Generacién

Modelos de negocio basados en
a la generacion distribuida
g Suministro de sistemas de
_E generacion distribuida
2 Servicio de Leasing -
E Power Purchase Agreement
g Modelo "Rent-the-space”
g
o
5

(+]

Fuente: : Smart Energy: nuevas aplicaciones y modelos de negocio

Consumo

Modelos de negocio basados en
la gestion de la demanda
Servicios energéticos
Suministro de soluciones de
Smart Home

Servicio de
Demand Response

Virtual Power Plant

Microgrid

26
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7. Los nuevos modelos de negocios en la cadena de valor eléctrica T

Modelo negocio | Repercusién Criterio clasificacion

Generacion Evolucién progresiva - Propiedad del activo
distribuida hacia unos sistemasde |- Toma de riesgos ligados al sistema
generacion localizados de generacién distribuida

en los propios puntos
de consumo

Gestion de la Optimizacién del consumo
demanda Uso racional de la
Servicios energia URE encargada a empresas
energéticos especializadas
Smart Home URE depende del consumidor

Agregado zonal | Comprenden el tramo de generaciény el de demanda

Fuente: : Smart Energy: nuevas aplicaciones y modelos de negocio

7. Los nuevos modelos de negocios en la cadena de valor eléctrica ‘ 1 et et drbutdorsde

Empresa esludiada Descripcidn de la actividad en el ambito de smart energy -E:T-T

e Suminisiro de - © Wenta de unidaces de CH® para charies del sector iereino y y i &
alatemas LA = . elientes domestions con sievadas nece sidades termicas
de generacion d Wenta y serncias reiacicnados paneles FY para el entes J |
| distribuida Sority particulares empresas ¥ clientes del sechor terciatia
b Leaging y PPA de paneles FV para chentes pariiculares. empresas
GENERACION servicio de SOy | e ot socto orciaio v

Leasing - PPA

D ISTRIB U I DA = : Leazng de paneles FY v de baterlas para clientes particularss

(_\‘

Algquiler de bejados y berrenos para ewslala y operar panelss

<

solares, moresando los mcenbvos previslos en Reno Lhedo

e A o vl (8 uam DTSt bl
—_ Suministro de = o it 2 A J E x

¥ Wenla de sistemas de monmionzcon y control remoto de fuentes
LA DEMANDA T do Coneuno domices bar GoUL w0  kicormamati

de Smart Home : - : 5 -
Apoyo a ubdibes para ofvecer & sus Clentes recomendaciones de
congumo nighgen e en & hoga
Servicio de Demand & ERNOC Ciferta de capacrdad de reduc o de demandes agregads a
Response operadores de red y uliibes

Modelo
“Rent-the-space” A e
. A Alquiter de tefados para Instalar y oparar paneles salares, y
2 ool ey g
b | c El.:\&‘l redy TOF b el ctrein e 5 1Y /
| Barvicios snargéticos e Cptmizacsin del consume de empresas y entedades piblcas por v v v
COFELY redio de sistemas de contiol y de la gestion activa del consumae / ‘/
. . > v
GESTION DE Gongle g COUMED oo cimzsotny ot oo oo o contno v

LY

NISISNISNISNS
l.\

S |
Ofera de capacidan de generacion sieciricidad agregando in

AGREGADO . Virtual Power Plant N Saa s e Gl 8¢ epeBln el il ktor el 7

o i’ Oferta de un sslema de gestion de microgrds y conendn de la /
g 3 |a red radic onal
ZONAL Wicregria oy
- Desphegue de micrognds en zonas rermotas, no cubrertas por la red i J’
Elutrubwas bradicional de suminisiro ekectncg

. L

Fuente: : Smart Energy: nuevas aplicaciones y modelos de negocio
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7. Los nuevos modelos de negocios en la cadena de valor eléctrica

Evolucién de la cadena del Sector

Generacion Gestion de la Transmision y

Comercializacion

Eléctrico. Convencional energia Distribucion
L, ., Generacion
Integracién de la Generacién Convencional Gestion de la Transmisién y o
.. . N 9 Comercializacion
renovable. Generacién energia Distribucién

Renovable

9

La creacion de valor se expande
hacia un modelo de negocio que
trata de capturar valor del cliente.

La gesti6n en empresas distribuidoras de

7. Los nuevos modelos de negocios en la cadena de valor eléctrica

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Modelos basados en el compromiso con el cliente
(custormer engagement)

Transformacion digital

= Los retos de la Utility 3.0. estan en el
desarrollo de modelos de negocios que
tengan al cliente digital como centro y de
desarrollo de nuevos modelos de customer
engagement.

= Lainstalacion de medidores inteligentes, las
soluciones HEM (Home Energy
Management) y el loT doméstico, crearan
un consumidor mas informado, que
buscara experiencias omnicanal
homogéneasy que espera una oferta de
servicios mas sofisticada basadas en los
patrones de su consumo.

= Lainformacion basada en consumo ayudara
' a solucionar dificultades de operacion y
tiempo real optimizacion de los recursos energéticos en
las redes de distribucion.

El modelo de negocio se encamina haciauna
plataforma con mecanismos tarifarios en
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7. Los nuevos modelos de negocios en la cadena de valor eléctrica

WELCOME TO UTILITY

CONTRACT ANNIVERSARY

MIMENTS
THAT MATTER

EXTREME WEATHER

RATE CHANGE

SEASOMAL CHANGE

El modelo de negocio se encamina haciauna
plataforma con mecanismos tarifarios en
tiempo real

CALL INTO CALL CENTER

UTILITY REPORT ARRIVES

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Modelos basados en el compromiso con el cliente
(custormer engagement)
Transformacion digital

=  Los retos de la Utility 3.0. estan en el
desarrollo de modelos de negocios que
tengan al cliente digital como centroy de
desarrollo de nuevos modelos de customer
engagement.

= Lainstalacion de medidores inteligentes, las
soluciones HEM (Home Energy
Management) y el loT doméstico, crearan
un consumidor mas informado, que
buscard experiencias omnicanal
homogéneasy que espera una oferta de
servicios mas sofisticada basadas en los
patrones de su consumo.

= la in[formacién basada en consumo ayudara
a solucionar dificultades de operacién y
optimizacion de los recursos energéticos en
las redes de distribucion.

7. Los nuevos modelos de negocios en la cadena de valor eléctrica

Energia como servicio

Comodidad como servicio

76%

Comodidad como servicio

Generation and st

56%

Servicios de energia al por mayor 56 0/0

= I~
g % & B F

Local PZP energy
exchange platform

Fuente: Utilities’ new business models: as a as service breaking through

93%
92%

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Los nuevos modelos de negocio de las empresas de
servicios publicos

= ¢Qué nuevos modelos de negocio serdn
los mas relevantes en los préximos
afos?.

= ¢Cudl serd suimpacto en los ingresos y
los margenes brutos de la empresa?.

= (Cuales son los desafios de ejecucidn al
implementar estos modelos de
negocio?.

= iComo es la hoja de ruta para
implementar cada modelo de negocio?.

= iCudles son los indicadores claves de
cada modelo?.

29



Capitulo 5: Los nuevos modelos de negocios
en la distribucion de electricidad

7. Los nuevos modelos de negocios en la cadena de valor eléctrica

Modelo de negocio: energia como servicio

A medida que la industria de servicios
publicos continda experimentando
una gran transformacion
descentralizacion y la digitalizacidn,
un modelo de negocio emergente,
conocido como energia como
servicio, esta listo para hacerlo aun
mas disruptivo.

—
Fuente: La energia como servicio - https://www.raconteur.net/sustainability/energy-as-a-service

7. Los nuevos modelos de negocios en la cadena de valor eléctrica B

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Modelo de negocio: energia coémo servicio

La tendencia es impulsada, en parte,
por los avances tecnolégicos y el
deseo de los consumidores
residenciales y comerciales de reducir
los costos y / o sus emisiones de
carbono.

"Los distribuidores de energia estdn
buscando otras cosas que pueden
vender ademds de la electricidad”

Fuente: La energia como servicio - https://www.raconteur.net/sustainability/energy-as-a-service

30
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7. Los nuevos modelos de negocios en la cadena de valor eléctrica
MNoticins
British Gag Modelo de negocio: energia como servicio

adquirira AlertMe, &
pionero en 4
tecnologia de
hogar conectado,
en un acuerdo
estimado en £ 65
il

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

En el Reino Unido, la mayoria de los
® proveedores de energia han
desarrollado o adquirido empresas
qgue ofrecen nuevos servicios.
Centrica, por ejemplo, en 2015
: 6 compro AlertMe, una compaiiia de
tecnologia inteligente que
proporciona hardware y servicios de
monitoreo de energia y hogar, y
Panoramic Power, que ayuda a las
po— compafiias a mejorar su eficiencia
operativa.

Venta de iluminacion

Elija entre nuestras actiones
pregstablecidas

. Las acciones ripidas hacan
que a3 cosas sean ain mas

Fuente: La energia como servicio - https://www.raconteur.net/sustainability/energy-as-a-service

7. Los nuevos modelos de negocios en la cadena de valor eléctrica
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7. Los nuevos modelos de negocios en la cadena de valor eléctrica
¢Como funciona Energy Insight?
R Modelo de negocio: energia como servicio
. Recoleccion de tos Py

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Sensores inalambricos combinados con sus fﬂj
o, celor, o do airey agua.recopian datomy En el Reino Unido, la mayoria de los
ey oo o0 tfemporeal de sus proveedores de energia han
2 Monitoreo de datos desarrollado o adquirido empresas
qgue ofrecen nuevos servicios.
Centrica, por ejemplo, en 2015
compro AlertMe, una compafia de

tecnologia inteligente que
3. Anisis y accidn proporciona hardware y servicios de
monitoreo de energia y hogar, y
Panoramic Power, que ayuda a las
compafias a mejorar su eficiencia
operativa.

Fuente: https://www.centricabusinesssolutions.com/energy-solutions/products/energy-insight?redirect=panpower

7. Los nuevos modelos de negocios en la cadena de valor eléctrica

2
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Modelo de negocio: energia coémo servicio

En 2017 hubo un aumento en las
inversiones en empresas de
almacenamiento de baterias y
plantas de energia virtuales, pero
también en gestion energética y

micro redes.
Habilitar la
utilidad para Aparecen nuevos jugadores como
personalizar el ,
viaje del Google Nest (Google Store), asi como
consumidor WATTY y ONZO.

Fuente: http://onzo.com/
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- - - - ) O ' ay = La gestién en empresas distribuidoras de
O
O O odelos d OCIO a cadena de valo 3 T

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

é¢Qué impacto tendran estos nuevos modelos de

negocios en el actual sector de servicios publicos?

o

i : _ = "Nadie puede estar sequro de a donde

4 - : ird, pero ciertamente los modelos de
negocio de las grandes empresas de
servicios publicos tendrdn que cambiar
drdsticamente en los proximos cinco a
diez afios para mantenerse al dia con los
cambios", Healey.

= A medida que el mercado continuda
pasando de una generacion centralizada
basada en combustibles fésiles a una
energia mas ecoldégica y distribuida, el
sector vera mas proveedores nuevos
que ingresan al mercado para ofrecer
servicios locales a un costo menor,
utilizando el suministro de generacién

local.

C=— il _The— 0 |

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

é¢Qué impacto tendran estos nuevos modelos de

negocios en el actual sector de servicios publicos?

\ o = "Una vez que un consumidor tiene esta

s tecnologia en su casa, su conexioén esta

B Statistics 1 Setting
con Google, no con los

SmatTv o> comercializadores de electricidad”

Phe AicConditioner | ° > = "Actualmente, estos dispositivos estan
’ oncsan el controlados por los clientes, pero en el

; futuro, podrian ejecutarse mediante
@) rosorcieaner algoritmos, por lo que aquellas
empresas que puedan administrar datos
y proporcionar informacion seran las
exitosas".

5 oN:2
SmokESensor >
OFF:D
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8. Primeros pasos para modelar negocios
o éQué podemos modelar?

— N\ 1. ESE: empresas de servicios
energéticos.

| 2. Software: Sistemas de gestion
para Cooperativas.

%4 3. Sistemas de Control: SCADA
3 para Cooperativas eléctricas.

W 4. Empresa de capacitacién en
~g—A _ aspectos técnicos y de gestion.

ener;
MBA Ing José

8. Primeros pasos para modelar negocios
Lienzo (canvas) para analizar un modelo de negocio

REDES DE PARTNERS ACTIVIDADES CLAVES OFERTA RELACIONES SEGMENTOS
CON LOS CLIENTES DE CLIENTES

\ 5
X = % ~
- 5 A
RECURSOS CLAVES — 1~. ‘%‘1 CANALES DE
| DISTRIBUCION Y
OMUNICACION
i
i
ESTRUCTURA FLUJOS DE
DE COSTOS INGRESOS

Fuente: Generacién de Modelos de Negocios - Osterwalder
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8. Primeros pasos para modelar negocios
Herramientas para modelar negocios
Lienzo (canvas) para modelar negocios

Modelo de Negocio utilizando el lienzo

= Pasos a tener en cuenta
1. Seleccionar el negocio a modelar.
2. Tener en cuenta los diversos aspectos para
cada uno de los 9 bloques.
3. Disefiar el modelo de negocio en el lienzo
(powerpoint)

8. Primeros pasos para modelar negocios B
MBA Ing José Alberto Stella - 2020
REDDE ACTIVIDADES OFERTA RELACIONES SEGMENTOS
PARTNERS CLAVES CON LOS CLIENTES DE CLIENTES 5 o
P Ejemplo utilizando
’ Instalacién y Generacién de canvas
gestion de energia a un precio
Proveedores paneles fijo sin costo de
de paneles solares instalacién mediante
paneles solares ’
o Empresas
Ventas - (por ejemplo,
’ minoristas o
l ——— @ — Fuerza de — ‘ mayoristas)
Instaladores RECURSOS ventas
CLAVES ’ DE DISTRIBUCION
¥ COMUNICACION
Inversores en |
J energia verde | ’ ’
o cleantech |
Fuerza de _’L 4 |
ventas = 3 Instituciones | Inversores |
B financieras ll institucionales o lr
j_ privados ,i
ESTRUCTURA DE COSTOS FLLIOS DE INGRESQ
Instalacion y o
gestion de la o
instalacion 8
solar

35
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La gestion en empresas distribuidoras de

8. Primeros pasos para modelar negocios

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

Técnica a utilizar:
Tormentas de ideas en equipos para analizary
modelar negocios o nuevas ideas de negocios.
Recursos:

= Kit de modelo de negocio: bloquesy
flechas en powerpoint.

Multiples ejemplos de distintos modelos
de negocios.

Se puede trabajar en powerpoint.

= Se pueden imprimiry pegarlos sobre
ldaminas imantadas para trabajar los
modelos en una pizarra metdlica.

La gestion en empresas distribuidoras de

8. Primeros pasos para modelar negocios

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

* Una herramienta f:)ara trabajar en equipos o de
manera individual para modelar y visualizar
negocios.

=  Esun método de lluvia de ideas visual, perfecto
para que personas y equipos puedan
intercambiar ideas sobre nuevas ideas de
negocios que generen claridad sobre los flujos
de valor y los distintos actores involucrados.

éPor qué deberiamos usarlo?

Las discusiones sobre los modelos de negocios
pueden se confusas al tener multiples fuentes
de ingresos, decenas de socios y muchas
transacciones que van y vienen.

=  Resulta dificil mantener toda la informacién en
primer plano, y mucho menos ser creativo.

=  Elanalisis de modelos de negocios le brinda una
visién para poder innovar y mejorarlo.
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La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

8. Primeros pasos para modelar negocios
Partes interesadas Bloques para modelar negocios

Los bloques:
My company Company Consumer Supplier Non-profit Government Estan en powepoint y son editables.

= Partes interesadas

Objetos de intercambio v My Company (el negocio a modelar)
v' Company (empresas que podrian ser
= oS3 785 & o proveedoras o demandantes de los bienes o
prociuct senice  eperience  exposure reputaion servicios de mi negocio)
v" Consumer (consumidores y/o clientes)
v’ Supplier (fabricantes)
3| =3 pp
money loss maney @ [a Emj v Non profit (sin fines de lucro)
v" Goverment (gobierno)

Flechas de vinculacion

-
-
-
-
-

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

8. Primeros pasos para modelar negocios
Partes interesadas Bloques para modelar negocios

Los bloques:
My company Company Consumer Supplier Non-profit Government Estan en powepoint y son editables.

= Objetos de intercambio
Product (producto)
Service (servicio)
Experience (experiencia)
Exposure (exposicion)
Reputation (reputacién)
Money (dinero)

Less money (pérdida)
Data (dato)

Right (correcto)

/ . Credits (pago a crédito)

Objetos de intercambio

W os P =™

product service experience exposure reputation

o 2 @E R S

money less money data right credits

Flechas de vinculacidn

AN N N N VU U NN
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8. Primeros pasos para modelar negocios

[«*]

Perfil

AIRBNB

<3

Plataforma
MArbnb

=2

Comigion 1%

==

6-12% reserva

MBA Ing

Ejemplo utilizando los bloques para modelar
negocios

CASO DE ESTUDIO

L
-8‘ kb
Experiencia Reputacién

%

"~ ¢Estamos,
preparados
para la
disrupcion?
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Conclusiones
é¢Podemos modelar nuevos negocios en la EPE?

TODAY EMERGING

One-Way Power System The Energy Cloud

RESIDENTIAL ¥ COMMERCIAL

INDUSTRIAL




Actividades

3. Modelar los siguientes nuevos negocios utilizando
como herramientas tormenta de ideas, canvas
(lienzo) y los bloques:

v' ESE: empresas de servicios energéticos.

v Software: Sistemas de gestion para Cooperativas.

v' Sistemas de Control: SCADA para Cooperativas
eléctricas.

v' Empresa de capacitacion en aspectos técnicos y de
gestion.

4. Mediante tormentas de ideas plantear cinco nuevos
modelos de negocios.

Capitulo 5

LOS NUEVOS MODELOS DE NEGOCIO EN LA
DISTRIBUCION DE ELECTRICIDAD







Concepto de proyecto de innovacion.

Los proyectos de innovacion como metodologia para

resolver problemas piblicos de politicas energéticas.

Fases de un proyecto de innovacion.

v" Herramientas para la distintas fases de un proyecto
de innovacion.

v" Ejemplos de aplicacion

Capitulo 6

PROYECTOS DE INNOVACION. LA CO CREACION.
METODOLOGIA PARA RESOLVER PROBLEMAS
PUBLICOS DE iNDOLE ENERGETICA.




Capitulo 6: Proyectos de innovacién. La co
creacion. Metodologia para resolver
problemas publicos de indole energética

La gestion en empresas distribuidoras de energia eléctrica g o s s

MBA Ing José Alberto Stella 2020

Capitulo 6: Proyectos de innovacion. La co
creacion. Metodologia para resolver
problemas publicos de indole energética.

Objetivos

v" Conocer herramientas que permitan desarrollar,
coordinar, facilitar y promover procesos de
innovacién abiertos, que centrados en las
personas y basados en la colaboracién, puedan
articular a multiples actores en la co-creacion de
soluciones a problemas publicos.

La gestion en empresas distribuidoras de energia eléctrica e

MBA Ing José Alberto Stella 2020

Capitulo 6: Proyectos de innovacion. La co
creacion. Metodologia para resolver
problemas publicos de indole energética.

Contenidos

1. Concepto de proyecto de innovacion.

2. Los proyectos de innovacién como metodologia
para resolver problemas publicos de politicas
energéticas.

3. Fases de un proyecto de innovacion.

v" Herramientas para la distintas fases de un
proyecto de innovacion.
v Ejemplos de aplicacién
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La gestion en empresas distribuidoras de energia eléctrica g o s s

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella 2020

Capitulo 6: Proyectos de innovacion. La co
creacion. Metodologia para resolver
problemas publicos de indole energética.

Bibliografia

Herramientas

para la

innovacién Bl e e
51T pablicas 2017

La co-creacion de las
nuevas cuentas de
electricidad

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

= ¢Cudles son las preocupaciones que
‘ tienen los usuarios de electricidad?

= (COmo estdn priorizadas esas
preocupaciones?

« " ¢Qué procesos deberian mejorar en la
organizacion para atender esas
o= preocupaciones?

e

= (Existe un plan que atiendan las
preocupaciones mds importantes de los
usuarios?

EOOOOXR:

~

-

et = $Cudles son las preocupaciones mas
.‘1 ls : importantes de los trabajadores en la
a I . organizacién?




Capitulo 6: Proyectos de innovacién. La co
creacion. Metodologia para resolver
problemas publicos de indole energética

Los problemas y su resolucion

T

PROCESO CLASICO

1. Concepto de proyecto de innovacién o=

Sobre la
innovacion... - B\

ese produce
de nuevas formas

ese acelera con
nuevas tecnolog

ose hace cada vez
mas disruptiva

2




Capitulo 6: Proyectos de innovacién. La co
creacion. Metodologia para resolver
problemas publicos de indole energética

~Inventar
identidades
nuevas

1. Concepto de proyecto de innovacién

Las tres
formas de
hacer historia

a veces la

innovacion
surge de
mirar a

nuestro
alrededor

1. Concepto de proyecto de innovacién o

INNOvamos cuando
transformamos las
practicas de nuestros
cientes de manera de
superar anomalias

Formas de Innovar

Articulacion

concentrar
practicas
dispersas o
recuperar
practicas
ESPACIO DE PRACTICAS e} |Vi dadas

DONDE QUEREMOS INNOVAR
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1. Concepto de proyecto de innovacién

L as tres
formas de
hacer historia
r | r
T Formas de :nova_ )
. . propiacion
innovacion g s
surge de traer précticas de
“otros espao|os. para
nnovar en el espacio
explorar | de mE clientg
otros
mundos e —
DE PRACTICAS

1. Concepto de proyecto de innovacién

Las tres
formas de
hacer historia

Formas de Innovar

a veces la
innovacion Reconfiguracion
surge de la _ Hacer que
- clertas practicas
sensibilidad marginales se
vuelvan
alo que dominantes

aparenta ser
irrelevante

"practica
margnal

ESPACIO DE PRACTICAS
DONDE QUEREMOS INNCVAR
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¢ Como podemos resolver
problemas publicos a través de
proyectos de innovacion?

El pensamiento de disefio es un proceso
que permite resolver problemas de manera
colectiva, centrando las soluciones en las
personas, generando diversidad de
alternativas y promoviendo la
experimentacion.

La gestion en empresas distribuidoras de
el

nergia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

“Si quieres ensefarle a las personas
una nueva forma de pensar, no te
molestes en intentar ensefiarles. En
cambio, dales una herramienta cuyo
uso les conducira a una nueva forma

de pensar”

“En tiempos de cambios,
quienes estdn abiertos al

prendizaje se aduefiaran
del futuro, mientras que
aquellos que creen saberlo
todo estardn bien
equipados para un mundo
que ya no existe” .

(Erich Hoffer)
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Los problemas y su resolucion

PROCESO CREATIVO

d

2 DESAFiO 3
z 3
[ = o
g ]
(=]

<z i o=
e . : =

ﬂ g AREA DEL AREA DE_ =
23 PROBLEMA LA SOLUCION e -
T 83 2 ]
g=< =

a— o
PROCESO CLASICO 2 3
: B
B v
8 8

DESCUBRIR CREAR IMPLEMENTAR

Fuente: Academia de Disefio de Politicas Publicas. ¢Cémo definir un desafio publico? Primer paso para iniciar procesos de participacion ciudadana. -1era ed. - Buenos Aires. LABgobar, Subsecretaria de

Innovacién Publica y Gobierno Abierto, Secretaria de Modernizacién, Argentina, 2019.

Proceso de disefio para resolver problemas publicos

PROCESO CREATIVO
i

Proceso de disefio creado por

el Design Council del Reino

Unido. El modelo describe el uso
combinado del pensamiento
divergente y convergente en dos
fases principales; en el primer
diamante se trata de entender y
definir el problerna de diserio, y en
el segundo, proceder a explorar
posibles soluciones y considerar su
implementacion.

DESAFIO

AREA DE
LA SOLUCION

AREA DEL

PROBLEMA

PROBLEMA
COMPLEID | AMBIGUO | INDERAMIDO
PROTOTIPO
CO-CREADA | TESTEADA | ESCALABLE

DESCUBRIR CREAR IMPLEMENTAR
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2. Proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

Y

=/

Proceso de aprendizaje, donde
el conocimiento es fomentado
a través de la vivencia de las

experiencias.

“desarrollar, coordinar, facilitar y
promover procesos de innovacion abiertos,

que centrados en las personas y basados
en la colaboracion, puedan articular a
multiples actores en la co-creacion de
soluciones a problemas publicos, que
avancen en una nueva relacion de

confianza entre estos, tengan impacto y
sirvan para crear valor publico”.

2. Proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Principios de innovacion en el sector publico

Foco en las personas

Siguiendo la perspectiva
de la innovacion desde el
disefo, el Laboratorio
propone un cambio de
orientacion desde un
enfoque centrado en las
“cosas” a uno centrado en
las personas, a quienes
sitia al centro de las
preocupaciones para

entender sus necesidades,

activos, motivaciones y
capacidades para ser
4 ] =)

Co creacion

Como complemento al
enfoque en las personas,
la co-creacion es la
manera en la que el
Laboratorio entiende la
colaboracién activa entre
los diversos actores.

Consiste en abrir espacios,

entregar herramientas y
motivar a los multiples
actores para co-descubrir,
co-definir, co-idear y co-
implementar innovaciones

; "

aua t

Enfoque sistémico

Integrar multiples
perspectivas a través de
una mirada holistica a los
problemas y las
soluciones. La
coordinacién inter y
transectorial, y la utilizacion
del pensamiento sistémico
permiten que el Laboratorio
rompa los silos
disciplinares y de gestion
para gobernar la
complejidad.

Experimentacion

Es la forma que el
Laboratorio usa para
desarrollar soluciones y
procesos de aprendizaje.
Al prototipar con un
enfoque de “aprender
haciendo” se construye
conocimiento practico que
informa, mejora y hace
factibles las soluciones, lo
que permite descartar las
malas ideas y potenciar las
buenas.

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Foco en la experiencia

El Laboratorio propone
nuevas formas de entender
y comunicar, basadas en
historias y en el
pensamiento visual.
Asimismo, provee una
experiencia de innovacion
a partir de un espacio,
identidad y materialidad
que ayudan a que la
innovacion publica sea una
experiencia formativa y de
cambio cultural.
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2. Proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Prototipar
¥ mvaluar

8

Area de la
solucion

Encontrande lo
solucidn cofecta

Area del
problema

Encontrando ef
problemo correcto

DEFINIR DESARROLLAR

DESCUBRIR ENTREGAR |
. i 5 i i
N N h'd v v
Desafio Mucha Investigacién Defiriicién Muchas ideas Conjunto especifico de
gatillante de usuarles y conceptos del preiblema posibles prototipos testeados

Fuente: Permitido Innovar: Guias para transformar el Estado chileno ¢éCémo podemos resolver problemas publicos a través de Proyectos de Innovacién?. Laboratorio de Gobierno (2018), Gobierno de Chile.

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

MBA Ing José Alberto Stella - 2020
Fase 1:
Exploracién
institucional
| ]
£ .
LY o« | Fose 2 [ ssisicigc b o
Descubrimiento ’ concepton
L L]
—
-. Fase 4: . .‘ Fase &:
L] Generacién Y Prototipado
Fase 3; de ideas ®® | ytesteo
Definicién 0 5 Fogn 2
0 . Pilotajey
- - evaluacién
-
- [}
]
]
[
.
e
Fase 8:
Adopcion y
escalamiento
Fuente: Permitido Innovar: Guias para transformar el Estado chileno ¢Cémo podemos resolver problemas pblicos a través de Proyectos de Innovacion?. Laboratorio de Gobierno (2018), Gobierno de Chile.
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3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

EXPLORACION

PROGLEMA (B

YONIDEAG

e PROTOTIPADO

IMPLEMENTACION

DEFINICION

DE
Fuente: Herramientas para el desarrollo de la innovacidn publica — BA LAB Innovacion — Gobierno de Buenos Aires

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

v Antes de comenzar el desarrollo de un
proyecto de innovacién, es fundamental
que se defina muy bien el alcance, el marco
de accién concreto, sus objetivos y la
conexion con la agenda institucional.

v El proyecto debe tener un apoyo o “duefio”
politico reconocible y formalizado, esto
GESTION DE COMPRAS quiere decir que la autoridad competente
mh de su institucién debe avalar su realizacion.

Q[z.?;%@,@,&g Q v Asimismo, el proyecto debe tener un

DI IDIOIIDID presupuesto asociado para su desarrollo.
— amnn o Esta sera la Unica forma de maximizar sus

opciones de éxito, implementacion y
escalamiento.

e
o
P
e,
iy
b e -
e
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3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Fase 1

Objetivos Fase 1

Exploracion Institucional

Determinar un problema
u oportunidad inicial que
se abordara

Establecer el equipo de
trabajo, los roles y
compromisos de cada uno

La gestion en empresas distribuidoras de

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Identificar el problema u Describir el problema u Convocar al equipo de
oportunidades para innovar oportunidad inicial a abordar trabajo
MATRIZ DE PRIORLZACION WLéming 1 | Fose |- Explorocin Instucions
-
Impacta
i .
peranmalls
sl
0| b1
[P L
- e

Factibilidad

e modilicar

.+

- Matriz de priorizacitn -
il
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MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Identificar el problema u Describir el problema u Convocar al equipo de
oportunidades para innovar oportunidad inicial a abordar trabajo
OPORTUNIDAD O PROBLEMA INICIAL Lamine 2 | Fose b Exgiorockan Instituconal
Daescripcldn
1Potqul“ll;;ﬂm‘ --------------------

La gesti6n en empresas distribuidoras de

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Fase 2

= Esta fase tiene por objetivo profundizar en
el problema de?inido anteriormente con
usuarios, lo que nos permitira reformularlo
teniendo mas informacién sobre el mismo.
Para esta fase, es relevante estar abierto a
que el problema pueda cambiar mucho,
respecto a lo que imaginabamos.

= Una vez que tengan conformado el equipo
de trabajo, asi como definido el problema u
oportunidad inicial a abordar, deben
comenzar un proceso para entender en
profundidad y de manera sistémica la
experiencia de los usuarios en los servicios
que se ven afectados por el problema u
oportunidad inicial. Para este proceso,
aplicaran numerosas herramientas para

Io%rar empatizar con los actores

relacionados, en especial con sus usuarios.

12
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3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Fase 2

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Objetivos Fase 2

Descubrimiento

Descripcion del problema

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Estudiar y entender el
entorno

MAPA DE ACTORES

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Indagar sobre el Consolidar y sintetizar
oLl R ELELE: evidencia

Lémina 5 | Fese 2: Descubrimisrta

13
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La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Estudiar y entender el Indagar sobre el Consolidar y sintetizar

evidencia

entorno usuario (interno o externo)

Usuario - Persona

HERRAMIENTA 5

Porfil demagrdfica: sdosd, estads civ) familia, hias, | Dibysoguictupesons | Unacita que ke carocterice
@ducocion ,ccupacian, nocionalidad.etnia,
enfermedod, sinacién de discopocidod

xp Zewal assu tancia ideal con of sanvicia? |

Perfil geogrdfice: dénde vive, donde trobojo/estudia,
o qgué vigia

Porfl intarazes, acth fobbies, o walorss, creencias

Parfil tecnoléghco: usuario internet, dispositvas,
apkcociones, redes socioles, juegos, cobls, prepogo/plan,
wee,

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Estudiar y entender el Indagar sobre el Consolidar y sintetizar
entorno usuario (interno o externo) evidencia
‘' T VIAJE DEL USUARIO Laerana $ | Fose 2: Descubrimbnm
, ra publica
Vi el proceso de COMP 4
USUARIC: SERVICIO!
e ST L AN ANTES DURANTE DESPUES

W ROCED e

g ) NECESDAD —— Qué hace




Capitulo 6: Proyectos de innovacién. La co
creacion. Metodologia para resolver
problemas publicos de indole energética

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Estudiar y entender el
entorno

Indagar sobre el

usuario (interno o externo)

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Consolidar y sintetizar
evidencia

Foto ol
| slguiene
| | Coreo

| | elcchinis

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Estudiar y entender el

entorno

Indagar sobre el

usuario (interno o externo)

Entrevistas

Se puede definir como un didglogo, individual o grupai, basado en ternas (entrevista abierta)
o preguntos especiticas (entrevisto estructuroda). Los entrevistas, o su vez, pueden ser
contextuabes. Esto quiere decir, a personas que se encuentren utilizando el servicio. También
pueden hacer entrevistos 0 expertos, Gue son Persenas Competentes en el tema asociado.

Safari del Servicio
Corresponde a vivir lo experiencia del servicio comao si uno fuera un usuario. También es
llamada Usuario Incégnita.

La gesti6n en empresas distribuidoras de
energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Consolidar y sintetizar
evidencia

Sombra
Carresponde al ejercicio de sequir y observar o un usuario, o o un grupe de ellos, para
entender mejor & problema que se encuentran abordandeo.

¢Como hacer un Safari del Servicio?

1. Escojan cual es el tipo de usuario que representaran al enfrentarse al servicio,

2. Una vez hecho esto, occedan al servicio como si fueran este usuario y realicen
los acciones que &l harig.

3. Registren tanto los aspectos descriptivos comao interpretotivos de la experiencia.

4, Teniends tode la informacian, analicen e identifiquen todos aguelios momentos
en donde ocurren los principales problemas en la experiencia del usuario.

iCémo hacer la Sombra?

1. Deben solicitarle o un usuario permiso para seguirlo durante su experiencia con el
servicio con el fin de enterder sus inguistudes
2. 5in interferic fisica ni verbalmenta en sus acciones, observen de forma discreta
SUS TeCCiones y Comportamientos.
. Registren tanto los aspectos descriptivos come interpretativos de lo experiencia
. Teniendo la informacion, idertifiquen todos oguelios momentos en donde ocurren
los principales problemas.

b
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MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Los usuarios indicaron que la cuenta podia
informar muy bien el gasto de electricidad,
sus razones y su evolucién. Sin embargn,

a pesar de estos aspectos positivos, no
lograba un servicio completo dado que no
entregaba herramientas para disminuir el “Hay mucha gente con dificultades visuales y la bofeta es cada dia

fs:;tma P:r:i;'l«lel::jr':me si el consumo de la més chica” (Mujer, taller Pefialolén).

Ausencia de
elementos ttiles
para un consumo

eficiente

Los usuarios tenian problemas para
identificar el significado de las palabras
m @D que en la cuenta estaban asociadas a un
maonto a pagar. Es decir, desconocian que
era lo que estaban pagando. Este problema
se profundizaba en la medida que existian
Significados de una serie de abreviaciones y conceptos
fuera el mismo que fuera un consefo que en verano te diera varias T SR vy SEEIEaR Py ios oS
de la cuenta y que en vez de facilitar el entendimiento,
la dificultaban.

“Nos gustaria un consejo que fuera variando, que no siempre

alternativas y en invierno te diera otras varias olternativas™
(Mufer, taller Pefialolén).

“¢Por que se diferencia la energia noche de fa energia dia y cudl es la
energia punta? ;Por qué hay tres tipos de energia? (Hombre, taller
Peralolén).

La gesti6n en empresas distribuidoras de

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Estudiar y entender el Indagar sobre el Consolidar y sintetizar
entorno usuario (interno o externo) evidencia
PLAN DE INVESTIGACION Laming & | Fase 2: Descusrimients
HIPGTESIS OBJETIVO: ACTOR TECNICA GUIEN/CUANDO
Plan de investigacidn & Ty, e,
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3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos
Consolidar y sintetizar
evidencia

Estudiar y entender el
entorno

DIAGRAMA DE CAUSAS ¥ EFECTOS

£Por quet | Porquet

Indagar sobre el

usuario (interno o externo)

Léenina 7 | Faes 7 Descubwimians

Bue genera? 1Gus genarn?

! gPor que? ,ff tPor quiT

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

/ causa F N etecw' aue \ goue
| dirccta / directo | genera? genera?

/[ icudlesta
problematica?

Estudiar y entender el
entorno

ESPINA DE PESCADO

Indagar sobre el

usuario (interno o externo)

EFECTO

La gesti6n en empresas distribuidoras de
energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Consolidar y sintetizar
evidencia

Lémina 8 | Fase - Descusrimianss
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Fase 3

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

En esta fase se busca redefinir el
problema a partir de la informacién
recolectada y analizada, para luego
transformar dicho problema en un
desafio de innovacién.

Un desafio de innovacion es un reto que
nos invita a buscar soluciones al
problema reformulado.

Fase 3

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Producto Fase 3

Desafio de Innovacién

18
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iCon todos estos
insumos, estamos
en condiciones

de formular la
problematica final y
definir el desafio de

innovacion! Para ello:

Problema
| ¢ |
I i

necesita

porque

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

Desafio de Innovacion

LCéme podriarmas

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos ‘

La gestion en empi
o

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

resas distribuidoras de
nergia eléctrica

Cuentas poco claras,
- PROBLEMA dificiles de entender
iCon todos estos PNCIAL L s
. para los cludadancs
INSUMOos, estamos
en condiciones " )
DESAFiU El ar cuentas claras
de ‘For m ul O r IG INICIAL ylra.mparonlospara
los ciudadanos
problematica final y _
T ’ . — L T————— AT
definir el desafio de b
|
i . . Propuesta de compra
innovacion! Para ello:
Necesidad re-definida Desafin
£l cansida ¢ pslivs v C(dows  pedaleeel  SawolSer oy,
de aceacler o' s ewILT T experiencwsy e lenouauien en
Cua O <eauh ol e HT\"':‘"-‘”'.'- -‘;.“:.v S R ks
* O D 3Il'-.\;|-f_.‘| s nn 8 o O \.,;a_,’-.-x...'_-’
l hSich iEen S HOmE DRl
., Mecamismo de commpra Plazos estimades :'_.\ Uswarios mleme
r‘ W % vresed = Elelowmuch anralle
Ennoes | N ie, pofEns
L Aores — Eamege 4on0) | | (1) vsuarios benefieiarios
[ + 1 " M= 14 & " AonEQE SN -_
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Problematicas de la cuenta
de electricidad

El disefio actual dificulta

encontrar la informacién
relevante y no invita a su
lectura.

Dificultad para entender
los procesos y cargos
asociados al servicio de
electricidad.

Ausencia de herramientas
para propiciar un
consumo de electricidad
mas eficiente.

DEFINICION DESAFIO DE INNOVACION

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Laming 9 | Fose 5. Defincidn

Declaremos nugstro desafio de innovacion:

&Como podriames |-

Un desafio en formata de pregunita, comvierta s ratos an oportunidades de innovackin y

ke Ty mente parg persar en diversas saluciones

Fase 4

La gesti6n en empresas distribuidoras de
energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

= Una vez definido el Desafio de
Innovacion, comienza el proceso para
buscar ideas que, en forma de servicios
o productos, permitan responder
adecuadamente al desafio planteado.
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La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Fase 4

Producto Fase 4

Portafolio de ideas

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos
Mirar el entorno interno y externo - Co-crear ideas

ANALISIS DE ANTECEDENTES Y REFERENTES Laming 10 | Fous 4: Gensincian de dess

1. Nosotros 3 4. Otros 5. Atrib
{Alraceglo g numsera et aucidn [Minirericx, Munic o 1. Horeles, i ulas. mafer {evarmacios de s
s ies| relereve
; —
-
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Mirar el entorno interno y externo

Lluvia de ideas

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Co-crear ideas

Técnica de ideacién que ayuda a
estimular la creatividad, basada en la
exposicion de manera informal y libre
de todas las ideas en torno a un desafio.
Es posible hacer lluvias de ideas
individuales o de manera grupal. Para
realizarla no necesitan mads que lapices y
post-its o papeles para anotar.

TECNICA DE IDEACION: 3 X 3 X 3

Escribe 3 ideas distintas a las anteriores de forma horizontal:

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Co-crear ideas

Lamina 11 | Fose 4: Generocion de Ideas

2
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3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Mirar el entorno interno y externo

SOMBRERDS PARA PENSAR

DESAFIO:
a a

Co-crear ideas

Ldming T2 | Fase 4: Generocidn de idea

Fa o

Pertil: H

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Escriban &n un post it todas las ideas asociodas o coda pertil

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Mirar el entorno interno y externo

Co-crear ideas

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

R STEE PropuUsITas

IMPULSORES DE MEJORA Ldmina I3 | Fose 4: Genarocion de ideas
IDEA [ —— II-.II‘EG%IRSER DE @=—p NUEVAIDEA IDEA [—— %I’Jlélksfﬂ DE — NUEVA IDEA
Inve rsién
i Veltes completamente @ ..-, ?hllisu:r:::ién ._..
ia solucién nommal ! i
i It ie | o Traduccion |
i egracion i [re. Trad
o> Intege la propussta L o rtividod smotioda o
: SR SUAE Propusitas i een atra disciphna
i I 0 Insercion
2 Extensié i e Insarta un slemanta i
> &1;.-::1:!1&« > @ prictica desds otra
i | i disciping
! i : Exageracién :
: Diferenciacion 1 . e SR [ .
o> Yoo o Y @ e i i
propuesta H sxtrema |
; Adicion 4
.f-— o Integra b prepuesta e
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3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Mirar el entorno interno y externo Co-crear ideas

El vendedor
Técnica que permite generar ideas inusuales desde la descripcion de objetosy sus atributos.

;Coémo utilizar la herramienta?

1. Escriban en un papel objetos comunes y pénganlos en un sobre.

2. Una persona debe asignarse el rol de vendedor y el resto de compradores.

3. Elvendedor debe sacar un papel con un objeto y realizar un “Pitch de Ventas"”, Esto se
reftiere a explicar de manera simple y clara, como ese objeto podria ayudar a solucionar el
Desafio de Innovacidn, intentando “vender” esa solucién a los compradores. El vendedor
tendrd 1 minuto para pensar el Pitch.

4. Los compradaores, luego de escuchar el Pitch de Ventas, deberdn hacer preguntas criticas
orientadas a cuestionar si efectivamente los atributos de ese producto serdn Gtiles
antes de comprar el producto.

5. Durante todo el proceso tomardn notas de las ideas y los atributos, los que se discutirdn
plblicamente para ver cudles de ellas pueden ser Gtiles y aplicables en la solucién del

desafic, pudiendo incluse generar nuevas ideas.

La gesti6n en empresas distribuidoras de

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Talleres de

ideacion
INFORMACION PRIORIZADA
u Categorizar jtems segun la relevancia de las personas,
Era Ej informacion del total y plazos a pagar en primera plana,
representacntes formato librillo
de Asociaciones
e rasssinaidiores INFORMACION EXPLICITA

Distincién entre cargos relativos al consumo y a la operacion
del servicio, explictar cargos a favor o en contra, explicitar
informacion relevante en graficas.

Entrevistas Disefio

a expertos Energia DESCRIPCION DEL SERVICIO
@9 Glosario de términos, incluir detalle de lectura del medidor,
==

Incluir logo de instituciones involucradas en el servicio

EDUCACION SOBRE CONSUMO ENERGETICO
Introducir el gasto energético de determinados
electrodomesticos, incluir informacion variable segan
periodo, incluir consejos para ahorrar energla
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Fase 5
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= Con el portafolio de ideas creado
podran comenzar el proceso para
priorizar y conceptualizar la solucidn.

= La conceptualizacion de la solucion se
refiere a la descripcion de ésta,
comprendiendo las caracteristicas,
atributos y valores principales de dicha
solucion que posteriormente serd
prototipada y testeada.

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Fase 5

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Producto Fase 5

Resumen de disefio
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Categorizar las ideas Priorizar las ideas

o s  am
Proceso para agrupar las Cat?g?rizc!c':lon s Proceso para ordenar las
y priorizacién ideas segln criterios de

ideas segun criterios, con el
objetivo de simplificar la [GEEEEEH
comprension y analisis de las

CRITERES
PRICRLACION |

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Resumen de la solucion

RESUMEN DE LA SOLUCION Lamina 14 | Fouw 5 Selscciin de Concogian

£ Gué es o solucion? iPara quién es la sobucian?

iGué valor ogrega a los usuarios respecto de lo que

iPara qué es la solucidn®
hoy existe?

Principales acclones
del usuaria

Principoles purtos
de comtocto

Principales acclones
de la lan




Capitulo 6: Proyectos de innovacién. La co

creacion. Metodologia para resolver
problemas publicos de indole energética

Fase 6

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos
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Con el resumen de la solucion ya estan
listos para comenzar la siguiente fase de
Prototipado y Testeo, que consiste en
probar las ideas de solucion para
mejorarlas, cambiarlas o desecharlas
antes de su implementacion.

Las ideas son materializadas en
prototipos que, desde iteraciones
realizadas con usuarios, servidores
publicos y expertos, paulatinamente
aumentan su calidad o resolucion hasta
llegar a un pilotaje en condiciones
reales.

Fase 6

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Producto Fase 6

Prototipo testeado y
validado
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B » B »

4 PRO -

éQué es un prototipo?

=  Un prototipo corresponde a la
representacion de una idea, de manera
parcial o completa. Es una representacion
simple y de baja resolucion de conceptos en
una etapa temprana del proceso de disefio.
El prototipo logra que una idea sea algo
tangible y testeable. Es llevar una idea o
concepto al mundo real.

=  Laaccion “Prototipar” no se refiere
solamente a la construccion de un prototipo,
sino que también implica que éste sea
testeado. Esto permite probar las nuevas
soluciones de manera rapida y a bajo costo,
disminuyendo los riesgos al momento de
implementar y escalar. Es por esto que un
prototipo no tiene valor si no se prueba o
testea con usuarios.

protot®e, cwo ““e
proc

p‘ob ‘efa‘

—

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

Empaquetar la

solucion

A
esO a “5“““;
“\|0\“C 2" e“de‘

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

B » B »

. .y o
Experimentacion e
Proceso referido al ensayo, pueba
y error, @ través de una etapa

de prototipado con enfoque

en el “aprender haciendo”. En

la experimentacion, se busca ir
construyendo un conocimiento
practico que informe, mejore y haga
factibles las soluciones, permitiendo
descartar las malas ideas y potenciar
las buenas.

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Empaquetar la

solucion

0¥

Prototipos

Representaciones de ideas creadas
antes que el producto final exista.
Los prototipos son herramientas de
aprendizaje y consecuentemente
pueden existir a diferentes niveles de
resolucion, desde muy basico hasta
altamente refinado.
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3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Testeo

¢Cual es el valor de prototipar y testear dentro del estado?

Lo que tradicionalmente ocurre:

IDEA PLANIFICACION
* Largo tiempo de
planificacidn
e Se generan altas

expectativas

IMPLEMENTACION

= 5e incurre en
altos costos

@

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Empaquetar la
solucion

EVALUACION

= El aprendizaje
llega muy tarde
para corregir

EEEE »

éCual es el valor de prototipar y testear dentro del estado?

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Testeo

»

Con légica de innovacién:
Bajo riesgo, bajos costos

—_—
-
Construir Aprender
IDEA PROTOTIPO Y TESTEO PILOTO IMPLEMENTACION
» Aprendizaje comienza e Los rlesgos pueden FINAL
tempranamente ser mitigados antes

de que la soluclén
comience a escalar

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Empaquetarla
solucién

» Se invlerten recursos una vez que se
estd seguro de la solucién
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3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos
Nivel sensorial

Dentro de Ila experiencia

completa del servicio, se pueden

elegir puntos de contacto
Nivel conceptual especificos para ser Nivel funcional
Se trata de |Ia prototipados. Un prototipo a nivel
representacion mas En este nivel se desarrolla una funcional debe permitir
basica del concepto primera aproximacion a como poner a prueba las
definido en el resumen estos puntos de contacto se funcionalidades de los
de la solucion. deberian  ver y  sentir puntos de  contacto
Para esto se pueden I 3 elegidos, y evaluar la
utilizar  técnicas que - factibilidad técnica de

Empaquetar la

Prototipado 2
solucion

+ PROTOTIPO NIVEL * PROTOTIPO NIVEL

cuenten historias o PROTOTIPO NIVEL + SENSORIAL «  FUNCIONAL implementaciéon de estas
relatos que narren la CONCEPTUAL * o Comoseveny * .+ Comefuncionan ios  SELE] su futura
a = Historias, relatos que . sienten los puntos de . puntos de contocto
narren el servicio * comtacto del servicio . del servicio propuesto

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos
. Empaquetarla
Prototipado Testeo -
solucion

¢Qué puede ser prototipado?

4 ¥
Prototipar la experiencia del servicio Los puntos de contacto

Experiencia del servicio
Puntos de contacto

Se baja del
outobus

(e { o] | —

Tamern de Pasaje de Timbre de
@ @

| Subsal
aurobis

ACCIONES DEL
USLARIO

Esperoel |
autabls

e baja del
autabus

Poga al
E=

ACCIONES DEL
MRARIC

FUNTOS DE
CONTACTO

FUNTOS DE
CONTACTO

gi Tétemn de Pazaje de Timbre de
= @ .

Chafar | [ enater Shntwr Chater ofar Chofe
mang etiane i . sne Chater i
‘ bl } autobis | |_monsja outobis | o] | | 5{"1}0";“; | maneja | i |

ACCIONES DEL
PROVEEDOR

ACCIONES DEL
PROVEEDOR
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. Empaquetar la
Prototipado Testeo pag -
solucion
Técnicas para construir prototipos

VIZE] ¢ Viaje de Usuario Ideal
ola[e=1e){lEIIN © Storyboard o Guion grafico

Nivel ¢ Role Playing o Juego de Roles
o e Recorrido a Escala
SRk ¢ Prototipos Rapidos

v' Prototipos rapidos de producto

v’ Prototipos rapidos de interacciones

v’ Prototipos rapidos de espacios

v’ Prototipos rapidos en papel de medios digitales

Nivel * Prototipos de alta fidelidad
- (o alta resolucion)
funcional ¢ Aplicaciones Digitales

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

. Empaquetarla
Prototipado Testeo paque
solucion
Nivel * Viaje de Usuario Ideal Técnicas para construir prototipos
(o(o]a[o(=10]i8f-| I * Storyboard o Guidn grafico

L 15 | Fona & Frotot:pada  fetes STORTACARD O CUION ERAFICD [PPSR —————

VIAJE DEL USUARIO IDEAL

ey sEmcia

s
ANTES ERRANTE EPUES
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Prototipado . Testeo . Empaqu.e’tar la
solucién

¢ Role Playing o Juego de Roles

vae[ S Técnicas para construir prototipos
sensorial * Prototipos Rapidos
Juego de Roles HERRAMIENTA 3
{Gué vames o Recojamos los principales resul

representar (octuar)?
[ —

i@ué roles utilizaremos?
&[Gt pregnias mgares Ok vk i st

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos
Empaquetar la
Testeo Paqu ,
solucién

Nivel Role Playing o Juego de Roles o ] .
Recorrido a Escala Técnicas para construir prototipos

sensorial Prototipos Rapidos

Prototipado

RAFIDD Laenina 17 | Fase & Fronocipada ¥ Testeo

PROTOTIPADD ¥ TES

5?;‘.:,.".',‘;‘,‘1‘.’ " Recojamos los principales comentarios y observaciones
G FM‘M-‘. ) ¢ jOud podria majorar?
1Gu® pregutan rgisrn P (Gt nusmven iceca wuvgieeon?

Prototipe barrador Pratotipe baja Frototipe media Prototipo alts

resalueidn
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B » |

¢ Prototipos de alta fidelidad (o alta

Nivel
funcional

Testeo

Empaquetar la
solucion

»|

|

resolucion)
e Aplicaciones Digitales

PROTOTIFADD DE APLICACIONES DIGITALES Leming 18 | Fu & Frotatipas y Testes
e S l,/’ ™ Gt serviclo eNTTegoromeos o Través de esta aplicacion?
= =
} |
1
i |
T
|
} |
|
| (Gt zontenidos Tendra?
} |
|
(3) )
\ ) \ LS
- / R A

Técnicas para construir prototipos

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

(o] WD »

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Empaquetarla
solucién

|

El testeo se refiere al acto de poner
a prueba la propuesta con usuarios
reales del servicio, e integrar la
retroalimentacién obtenida en wun
nuevo prototipo refinado.

Permite validar las hipotesis de la
solucion que han disefado con
usuarios reales, de manera rapida y
a bajo costo, lo que nos permitira
mejorar su solucion o buscar nuevas
alternativas que resuelvan el desafio
de innovacion.
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3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Prototipado . Testeo .
PLANIFICACION DE TESTEO Lamina 19 | Fosme o Prowipade v Tesea > .
éComo testear prototipos?

HIPOITESIS ;Cua an mucer croenicm o aqpancin fepac da ks solucion dofnida’

= Antes de testear un prototipo,
se recomienda planificar el
proceso de prueba.

Empaquetar la
solucion

IASBEPRS U e T Pl e R B DT (YA

= Una vez hecha la planificacion
y preparado todo lo necesario
para realizar el testeo,
realizaran la prueba de su
prototipo con usuarios reales.

PASO A FASD 4 Come baremas of [rores d renga?  Donds? sClangs? 2Pty Seann nampa? JGkal Cebsmmas Srpry pravmymenss

=  Esto quiere decir, con personas
gue serian potenciales
usuarios si es que el servicio
no estuviera implementado.

3. Fases de un proyectos de innovacién para resolver problemas publicos ‘

Empaquetarla
solucién

Técnicas para construir prototipos

Se recomienda utilizar para cada testeo una Pauta de
Retroalimentacion, la que les permitira consolidar y
sistematizar la informacion y aprendizajes levantados en

cada prue
Recojamos los principales comentarios y
observaciones
ABIERTA CERRADA SEMI-ABIERTA CERRADA PARA L 3 £ . . ;
EVALUAR ¢ Qué funciond? ¢ ¢Qué podria
i mejorar?
Usuorio responde Usuario tiene opciones Usuario tiene opciones. Lisuorio califica ef servicio
ibremente 0 pusds responder ¥/fo oigunos atributos
G o o que considera librarmenta
iMe pueds comentar més Impartonts de la Enuna escaladala s, e it et g ey gt
«come fue su experiencia?  exparloncia?: 1@ud s o que considera 3 €émo calificaria su :
mas impartants da su pariencia? ¢Qué preguntas ! ;Qué nuevas ideas
1. Lo simplicidad experioncia?: 7 2 H + 2
g 5 surgieron? i surgieron?
3. Le amabliidad de 1. La simplicidad
atenclén 2. Lo rapidez
3. Amabiiidad de
atencion
4. 0tro: Comants




Capitulo 6: Proyectos de innovacién. La co
creacion. Metodologia para resolver
problemas publicos de indole energética

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Prototipado Testeo .
Técnicas para construir prototipos

= Es relevante analizar la informacion
Recojoenas o pinelpat fosy i obtenida en este proceso y reflexionar si lo
| prototipo o cambiarlo por otra alternativa.
Una vez hecho esto, realicen el nuevo
ﬁrototipo Y pénganfo a prueba,nuevamente
asta que lleguen a una solucion que logre
resolver las necesidades del usuario.

= Esrecomendable hacer multiples
iteraciones e ir realizando prototipos de los
distintos componentes, ademas de ir
mejorando la resolucién de los prototipos.
Esto, con el fin de aprender lo maximo
posible antes de comenzar el proceso de
pilotaje e implementacion.

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Empaquetar la
solucion

(9 pregureas ne geren? i it e ey purgseran?

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

. Empaquetar la
Prototipado Testeo paque
solucién
¢Como resumir la informacién?
v v

Plano del servicio (blueprint) Empaquetamiento comunicacional
Permite visualizar y analizar un servicio de modo holistico, Consiste en la elaboracién de un producto que comunique el
integrando tanto la perspectiva del usuario como los procesos proyecto reallzado. a dlsfcmtos tipos de audlenf:la. Es
que ocurren al interior del servicio. Ayuda a entender en fundamental para sistematizar todo el proceso realizado y
profundidad las diversas partes de un servicio, de modo que relevar el valor del proyecto. También permite tener un

producto que permita comunicar la iniciativa a distintos

orienta el proceso de implementacién del proyecto. . o R
grupos de personas: jefaturas, otras instituciones o usuarios

Antes Durante Después
Acciones MNormbre Lago
del
usuario
Bajoda ‘
Puntos de Desarralle del proyects Frases de usuarias

contacto

Pracesos al
interior del

servicio Evidencia
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Prototipado

Testeo

0

ImNmA_ﬂ

s . omme
HEHRH
i
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Empaquetar la

solucion

Lémina 21 | Foso & Prototipedoy Testes

PRE
thapanas e nfrmacion, kogass 31 kgern

DURAMNTE
Hemcion, gue caple ¥ cepecws)

POST
|asgases cet samvices)

Prototipado

»

Testeo

EMPAQUETAMIENTO DEL PROYECTO

Ldmina 22 | Fase &: Prototipodo y Testeo

NOMBRE ;Como se doma nuestra proyecto?

BAJADA Y

LOGE 4 mogen qus reprasente o “apiit” de st
propects

DESARROLLD DEL PROYECTO

Cuil fue b problemérien imeiai?

LCusl fus ol problema refarmulade povteron o Toda ol
5 i il dbissiiain g il ou

LCUM #s ol desatio de innevacdnT

LCme tue ol procesa de pretatipode?

4Cudl es la solucin o o que llegaron posteriar ol proceso de
eNTe0 de prototipos’

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Empaquetar la

solucion
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Fase 7
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Al pasar a esta fase, es importante que
tengan claridad en que la solucién
propuesta y empaquetada sea la
respuesta mds adecuada para abordar
el desafio de innovacidn.

El proceso de pilotaje pretende poner a
prueba los conceptos que fueron
iterados en la fase anterior con una
muestra de usuarios limitada, con el
propdsito de observar el
comportamiento de las personas en
torno a la propuesta, evaluar su impacto
y/o resultados, y preparar la solucién
para ser escalada al universo completo
de usuarios.

Fase 7

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Producto Fase 7

Soluciones pilotos listas
para ser implementadas
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Disenar la
. evaluacioén del
piloto

disehio de la

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Planificar el piloto:
hoja de ruta

Realizar una Matriz Disefiar el plan

de Riesgo presupuestario

Consiste en una El

Antes de planificar el
piloto, es necesario
prever los riesgos que
pueden ocurrir durante
su desarrollo e
implementacion. Esto
permitira anticiparse a
los eventuales efectos
que podria tener la
aparicion de algun
elemento que
perjudique su Ooptimo
desarrollo del mismo y
establecer de
antemano acciones

La hoja de ruta del
piloto define las
actividades principales,
los tiempos, objetivos,
actores que se
convocaran, hitos y

entregables o]
resultados de cada
etapa. Sirve de
planificacion y
seguimiento

planificacion y
descripcion de las
actividades y recursos
para el periodo de

pilotaje.
Expresa
cuantitativamente, en
términos  monetarios,

las acciones a realizar
a nivel de Recursos
Humanos, de Inversion
y de Operacién

evaluacion del
proyecto es una
actividad fundamental
ya que, gracias a ella,
podran saber cuales
son los principales
efectos y el impacto de
la solucion. Este
proceso les

entregara informacion
y evidencia clave para
que posteriormente
puedan escalar el
proyecto.

que se adoptaran en el

caso.de qnn ocurran

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Realizar una Matriz Planificar el piloto: Dlsen?'r la
: . evaluacion del
de Riesgo hoja de ruta -
piloto

MATRIZ DE RIESEO Lémnina 23 | Fase /- Pictoge y Evaluacidn

Disefiar el plan
presupuestario

CATEGORIA ILIDAD DE GUE RIESGO EN CUANTO
DEL RIESGO DESCRIPCION DEL RIESGO OCURRA EL RIESGO A IMPACTO m‘: :”Mw FTAR
e, madha & baso) e, meda o bajo) ¢

Politicos y
Comi hes
Téenicos
Derivados de lox
T T T e T e
intmrperionales
el oo in B e e L S S R e B
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Planificar el piloto:

Realizar una Matriz Disefiar el plan o
de Riesgo presupuestario

hoja de ruta

Disefar la
valuacion del
piloto

JA DE RUTA Lémina 24 | Fase 7 Fiotije y Fvaluacién

Actvidod | Obptwe | Beitidos | peposshie Mecumon

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Disefiar la

Planificar el piloto:
hoja de ruta

»

Disenar el plan

presupuestario

»

Realizar una Matriz
de Riesgo

evaluacién del
piloto

PLAN PRESUPUESTARLOD Lamina 28 | s 7: Plataje y Evsiamcén

Mants g utillzar 1 *
Recursos Humanos |
| S :
¥ | Gastos do operacisn
E Inwersion
TOTAL 00%
foldela panona | Mo de moal , b o ToTAL Perioda | Periodo 2 Pariodo 3
Ig
tam | Conned TOTAL
E
¥
§
[ | Connides | TOWAL
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Realizar una Matriz Planificar el piloto: Disefiar el plan Dlsen'a’r 2
. ) . evaluacion del
de Riesgo hoja de ruta presupuestario

piloto

EVALUACION DEL PILOTO Léming 26 | Fre 7- Filataje y Feauacin

LGUE VAMOS A MEDIRT JCUAL ES LA LINEA BASET JGUE RESULTADOS ESPERAMOS? ACOMO VAMOS A CAPTURAR
Instcogioras dave A parr ok g mave 0 mpaTa LAS EVIDENCIAST
ek s of gt s s oges g A

VALOR PlRLICD

La gesti6n en empresas distribuidoras de

energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

3. Fases de un proyectos de innovacion para resolver problemas publicos

Fase 8

= Con esta herramienta identificamos los
elementos esenciales del proyecto para
conceptualizar y bosquejar la forma en
la que el servicio crea valor, asi como
también para identificar las dificultades
y oportunidades de mejora que
permitan orientar la estrategia de
implementacion del proyecto, de
manera que resuelvan las necesidades
de los usuarios.
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MODELO DE LA SOLUCION IMPLEMENTADA

Lamina 27 | Foss B: Adopcidn y Escalamients

La gestion en empresas distribuidoras de
energia eléctrica

MBA Ing José Alberto Stella - 2020

‘Leyes y normas

Nuestra soluckén

Cudd ms bz sofucion plan teada?
Dunzribin bravernents sn 3. cansee

Valor publico

MODELO DE SOSTEMIBILIDAD

Usuarlos

Fuentes de financlamiento

oM vames = prowssr de secusas scondescas de monees

perrmzrente =l mhe e ! Deben laz

= de ingrem

Confianza Entendimiento

Mayor confianza Mayor entendiemiento

+22,5%

Claridad

Mayor claridad

Transparencia

Mayer transparencia

+29,4%

3 CUents

76,7 %
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La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

¢Cudles son las preocupaciones que
tienen los usuarios de electricidad en
Santa Fe?

¢Como estdn priorizadas esas
preocupaciones?

¢Qué procesos deberian mejorar en la
organizacion para atender esas
preocupaciones?

¢Existe un plan que atiendan las
preocupaciones mds importantes de los
usuarios?

¢Cudles son las preocupaciones mds
importantes de los trabajadores en la
organizacion?

Conclusiones

Q¥e

- -

Nuevas ideas, utiles para las
persondas y que se implementan
generando valor publico.

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Gestionar el cambio es un tema
fundamental, por lo tanto, es
aconsejable disefiar estrategias para
innovar.

Involucrar a todos los actores que
fueron participes del proceso.

Generar un plan de comunicaciony
difusion.
Establecer el rol de lider de proyecto

gue pueda hacer seguimiento a todas
las actividades a realizar.

Generar conviccion y participacién de
las autoridades.
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Innovacion
publica

Nuevas ideas, utiles para las
persondas y que se implementan
generando valor publico.

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella ~ 2020

Generar conviccion y participacion de las
autoridades.

Buscar tener resultados exitosos de corto
plazo, los llamados “Quick Wins”.

Escalar la innovacién requiere (cuando
corresponda) su implementacion en sedes
regionales (Sucursales).

Entender que pese a que esté
implementado, las dindmicas del contexto
siempre cambian, por lo que hay que estar
siempre evaluando y mejorando.

Mantenerse siempre adelante con el
proyecto, pese a todas las criticas y
restricciones a las que se enfrenten en el
dia a dia.

Conclusiones

O¥©

- -

Innovaciéon

publica

Nuevas ideas, utiles para las
persondas y que se implementan
generando valor publico.

La gestion en empresas distribuidoras de

energia eléctrica
MBA Ing José Alberto Stella - 2020

Valor
publico
“Definimos valor db
publico en dos formas:
primero, lo que la

ciudadania valora; segundo,
lo que anade valor a la esfera
publica. Estos dos aspectos estdn
a menudo tensionados y a veces
en conflicto”. - Benington y Moore,
“From public choice to public
value”, Warwick Business School.
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Actividades

1. Indagar sobre las preocupaciones de los usuarios del
servicio publico de electricidad.

v’ ¢;Cudles son las preocupaciones que tienen los
usuarios de electricidad?

v' ¢Como estan priorizadas esas preocupaciones?

v' ¢Qué procesos deberian mejorar en la organizacion
para atender esas preocupaciones?

¢ Existe un plan que atiendan las preocupaciones
mas importantes de los usuarios?

v' ¢Cuales son las preocupaciones mas importantes de
los trabajadores en la organizacion?

2. Mediante tormenta de ideas seleccionar cinco
proyectos de innovacion para resolver problemas
publicos.

v’ ¢;Cudles son las preocupaciones que tienen los
usuarios de electricidad?

2. Para cada uno de los proyectos seleccionados
describir las distintas fases de innovacion para

Capitulo 6

PROYECTOS DE INNOVACION. LA CO CREACION.
METODOLOGIA PARA RESOLVER PROBLEMAS
PUBLICOS DE iNDOLE ENERGETICA.







