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Diagnóstico Final  
 

1.- Información General  
 

• Nombre del proyecto.  
 
R= Energi.co 
 

• Descripción del proyecto ¿De qué trata?  
 
R= Es una startup enfocada en generar estudios dinámicos para la optimización y el 
rendimiento del consumo energético de las MiPyMES. 
 
El servicio consiste en una suscripción mensual de acuerdo al tipo de vivienda o negocio, 
permitiendole a los usuarios reducir desperdicios energeticos y generar un mayor ahorro 
economico.  
 

• Integrantes  
 

          R= Ing. Jordi Planas Calleja 
                 Ing. Edith Roxana Ramírez Reséndiz 

 
• ¿En qué estapa se encuentra el proyecto? 

 
R= Startup  

 
2.- Propuesta de valor 
 

• ¿Qué  problema o necesidad resuelve el producto o servicio? 
 

R= De acuerdo a la CFE, hay más de 4M de usuarios en el mercado que han 
expresado inconformidad por el servicio de luz prestado, y crecen en un 2% 
cada año. Aunado a lo anterior:   

 
1. En el segmento Tarifa de Alto Consumo (DAC), la administración energética no es 

parte de los hábitos de consumo, lo que lleva a un desperdicio de entre el 40% al 
60% de energía. Adicionalmente, no se sabe dar lectura al recibo de luz.    

2. El sector Pequeña Demanda Baja Tensión (PDBT) esta desatendido en un 80%. 
 

• ¿Cómo contribuye a mejorar el bienestar social, etc.? 
 
R= Impacta de manera 
 
En tu casa: 
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1. Logramos hacer conciencia de los hábitos de consumo energético con la familia. 
2. Identificamos los aparatos de mayor consumo en el hogar. 
3. Apoyamos a que la economía familiar ahorre dinero en el recibo de luz. 
4. Fomentamos los valores para el cuidado o del medio ambiente. 

 
En tu negocio: 
 

1. Aprenderá cómo es que se cobra la energía, el primer paso para empezar a 
ahorrar. 

2. Ahorrarás en tu gasto de operación, por lo que aumentas tu margen de utilidad. 
3. Administrar de los recursos, entre ellos la energía, es parte esencial de un negocio 

solido. 
4. Aportarás directamente a la ecología y sustendtabilidad, actividades clave de una 

empresa socialmente responsable. 
 

3.- Estudio de mercado  
 

• Nicho de mercado ¿A quién se lo vas a vender y cómo lo vas a vender? 
 
R=  -B2C: Residencial  
      -B2B: Las Micro, Pequeñas y Medianas Empresas donde los segmentos de mayor      
consumo son: Manufactura y Bebidas y alimentos. 

 
• Tamaño del mercado al que va dirigido 

 
R= Del universo de 4.4 millones de usuarios, el mercado de penetración (SOM, por sus 
siglas en inglés) son los estados de Querétaro, Guanajuato, Michoacan e Hidalgago 
seleccionando diferentes ciudadades con un valor de mercado estimado de 18 MDP.  
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• Tendencias 
 
R= - Industria: El cuidado por el medio ambiente esta orillando a la industria a utilizar 
fuentes de energía de diversos tipos, las de mayor relevancia serán fotovoltaico y eolica. 
Se estima que para el año 2050 haya un incremento del 140% de consumo energertico.  
 
- Inversión: Con respecto al periodo 2018 -2019 se detono un crecimieto alrededor de 
516% de inversión en tecnologías de energía limpia para el hogar y negocios, de acuerdo 
a un análisis de Bloomberg New Energy Finance.  
 
- Residencial y MiPyMES: La educación sobre el uso de la energía a tenido una mayor 
relevancia en el hogar y los pequeños negocios debido a la nueva economía del 
confinamiento, ya que SE ha incrementado el consumo de energía, lo que orilla al usuario 
a gestionar el consumo eléctrico.  

 
• Competencia ¿la conoce, está identificada? 

 
R= Si. Se indetificarón 6 competidores indirectos: Velus, acciona, KIN energy, 
Enerhetika, EfinQro y Zitrone Energy.  
 

• ¿Cuenta con una estrategia de marketing?  
 
R= Si. La estrategia Go2Market se divide en dos ejes de apoyo: Facebook Ads y Fuerza 
de ventas. La manera en la que se ejecutaran las campañas en la plataforma de 
facebook, se configuraran con las siguientes consideraciones: 1. Interacción, este se 
utiliza para desarrollar comunidad dentro de la fanpage de energi.co; 2. Reproducción, 
generar la mayor cantidad de impresiones para sensibilizar a los usuarios acerca del 
servicio; y 3. Clientes potenciales, será util para filtrar mejores prospectos para la oferta 
del servicio. Se estima que el costo promedio de lead sea de $120.00.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



EXPERIENCIA UNIVERSITARIA 
SHARK TANK QUERÉTARO 

	

 
 
Para el desarrollo de negocio se propone la siguiente configuración del embudo de 
ventas:  
 
 
 

 
 
 

 

4.-  Descripción comercial 

• Ventajas competitivas con las que cuenta el proyecto para penetrar en el nicho de 
mercado que se pretendes captar. 
 
R= Las ofertas competitivas son:  
 

1. El estudio de desperdicio energético genera una base ahorro. 
2. Se brindan tecnicas para mejorar los hábitos de consumo energetico. 
3. El proceso de ahorro energetico es incluyente debido a que participa el usuario en 

la mejora. 
4. Mejoras técnicas que requieran intervención de ingeniería. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Facebook Ads BD Venta 
Directa 

  
 

 
Cierre 

  
 

Captación de 
prospectos 

Filtro de 
prospectos 

Oferta directa 
al prospecto 

Conversión de 
negocio 
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• ¿Hay proyecciones de ventas para el periodo que considera el proyecto? 

 
R= Si. Las proyecciones se calcularón a un horizonte de 5 años bajo un escenario 
conservador. 
 

 
• ¿Cómo van a vender? Canales. 

 
R= A través de fuerza de ventas, facebook y mailing.  

5. Descripción técnica 

• ¿Tiene claridad de cómo se va a ejecutar el proyecto? 
 
R=Si. Cuentan con una estrategia de salida establecida por objetivos, alcances y líneas de 
ejecución que se cuatifican por tasas de conversión.  
 

• ¿Cuentas con datos suficientes para evaluar la viabilidad del proyecto?  
 
R= Si. Se tomo en cuenta el potencial del modelo de negocio vs producto, oportunidad de 
mercado y razones financieras (TIR, IR, PAYBACK y VPN).  
 

• ¿El proyecto se puede escalar o extenderse (potencial de crecimiento)? 
 
R= Si tiene potencial de escalamiento; sin embargo, este depende de robustecer la base 
de usuario y requiere un marco de validación un poco más de prfundo, ya que el modelo 
de negocio se adapto a las circunstancias de la pandemia. 
 

• ¿El proyecto es rentable? o ¿Hay datos o información que permitan aventurar la 
rentabilidad del proyecto? 
 
R= Si. Esto se debe a que no incurre en gastos fijos y el costo por usuario tan elevados. 
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6.- Costos 
 

• ¿Tiene claros sus costos? 
 
R= Si. Estos los tienen segmentados por operación y marketing. 

 
• ¿Cuánto vale su producto o servicio? 

 
R= La lista de precios es la siguiente:  

 
           Beneficios: 

 
 
 

• Capacidad de producción. 
 
R= No depende de producción. 
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7.- Aspectos financieros 
 

• ¿Tienen valuada la empresa? ¿Cuánto vale? 
 
R= El calculo de valuación se realizo por medio de dos métodos. 
 
Método de flujos de efectivo: VPN 1,155, 266.58.  

 
Método tipico del programa:  $1,380,000.00. 
 

Concepto Valor % Participación 
Inversión $345,732.00 100% 
Valuación  $1,402,928.00 25% 
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8.- Marco Legal  

• Forma jurídica en la que va a operar la empresa. 
 
R= Persona moral: SA de CV. 
 

• ¿Están constituidos o cuentan con patentes o registros de marca? 
 
R= Si. Servicios energéticos integrales ENEGRI.CO S.A. de C.V. La marca esta en proceso 
de registro.  
 

9.- Riesgos y amenazas del proyecto de negocio 
 

• ¿El emprendedor está consciente y es capaz exponer los riesgos que implica invertir en su 
proyecto de negocio? 
 
R= Si, pero considero que pueden ampliarse. Los riesgos identificados son: Percepción de 
servicio bajo de un modelo de suscripción y capacidad de servicio vs crecimiento.    
 

• ¿Hay acciones alternativas o soluciones si alguno de los riesgos se convierte realidad?  
 
R= No. Por el momento no tiene un plan de acción frente al riesgo. 
 

• ¿El proyecto es realista, lógico y convincente?  
 
R= Si, solo este depende de una ejecución correcta y pueda pivotearse el modelo 
rapidamente.  

10.- Inversión solicitada. 
 

• ¿A cuánto asciende el capital que solicitarán? 
 
R= El monto es de 	$345,732.00 
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• ¿Para qué será destinado el recurso solicitado? 
 
R=En tres rubros: Marketing y operación 
 

 
 

• ¿Cuentan con capital? ¿Cuanto? 
 
R= Se hizo una inversión inicial de 55,850. Y se tiene un disponible de $12,000.00.  
 

• ¿Es un proyecto que con la inversión comenzará a operar o es un proyecto que ya se 
encuentra operando? 

 
R= Ya se encuentra operando.  
 

• Si tú fueras el inversionista, ¿invertirías en el proyecto? 
 
R= Si pero con un porcentaje de participación mayor al 20%. Entre las caracteristicas que 
hacen atractiva la propuesta es el equipo, tendencia del mercado y modelo de negocio.  

 


