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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto "Evaluacion de las condiciones de mercado y
desarrollo de una hoja de ruta para la implementacion de
un NAMA? de estufas mejoradas en Colombia” nace en el
marco del Proyecto ADMIRE (Adaptation—-Mitigation
Readiness), liderado por UNEP-DTU Partnership y la Ofi-
cina de las Naciones Unidas de Servicios para Proyectos
(UNOPS), con el financiamiento del Ministerio de Asun-
tos Externos del gobierno de Dinamarca.

En linea con los compromisos adquiridos por Colombia
durante las conversaciones de cambio climatico en Paris
en 2015, se ha fijado una meta aspiracional de distribu-
cién de un millon de estufas mejoradas de lefia a 2030,
como medida de mitigacién que contribuya al cumpli-
miento de los objetivos nacionales y compromisos inter-
nacionales de reduccién de emisiones de gases inverna-
deros. Dicha iniciativa se desarrolla con el propdsito de
convertirse en una Accidén Nacionalmente Apropiada de
Mitigacion.

A lo largo del presente estudio, se ha determinado que,
para lograr la masificacion de estufas mejoradas en el
medio rural colombiano, es necesario desarrollar mode-
los de negocios innovadores y fomentar el estableci-

'Accitn de Mitigacion Nacionalmente Apropiada (por sus siglas en ingles)

miento de alianzas estratégicas entre actores del ambito
privado, publico y financiero. De esta manera, se busca
mejorar y optimizar la actual cadena de valor de la tec-
nologia y, por otro lado, impulsar el emprendimiento
como herramienta de innovacién para que nuevos acto-
res puedan ingresar dentro un potencial mercado de es-
tufas o para que los existentes se articulen de una mejor
manera y puedan aprovechar mejor sus capacidades y
potencialidades.

Asi, el objetivo de este estudio es determinar el estado
de arte de dichos actores y fomentar el mercado de estu-
fas mejoradas mediante el disefio de modelos de nego-
cios para pequefios emprendimientos y promocién de
alianzas innovadoras con sectores industriales consolida-
dos que pertenezcan a la cadena de valor de estufas.




PRESENTACION

Uno de los objetivos del proyecto era analizar la dindmica
actual del incipiente mercado de estufas en Colombia y
como las barreras asociadas con el emprendimiento de
nuevos modelos de negocios podian ser superadas en
aras de forjar las condiciones apropiadas para el desarro-
llo de un nuevo enfoque de comercializacion de estufas
eficientes de lefla. Para tal efecto, el proyecto contratd
una consultoria orientada a identificar nuevas alternativas
de distribucion de estufas por fuera de la corriente domi-
nante. El estudio estuvo a cargo de Microenergy Interna-
tional, empresa consultora alemana con amplia experien-
cia en proyectos relacionados con acceso a la energia y
que implementa soluciones energéticas orientadas a re-
solver las necesidades mas apremiantes de la poblacion
mas vulnerables en paises subdesarrollados mediante
esquemas innovadores. Para lograr este propésito, tuvo
lugar un amplio estudio investigativo de gabinete del
contexto internacional y nacional en el marco de las estu-
fas mejoradas. Adicionalmente, dicha contextualizacion
documental fue contrastada con un estudio de campo a
través de la realizacién de entrevistas presenciales a di-
versos actores involucrados en la cadena de valor de las
estufas eficientes en los tres departamentos focalizados
para el desarrollo de la consultoria: Antioquia, Narifio y
Santander. (Ver Anexo 1).

Las regiones de enfoque fueron seleccionadas por sus
importantes avances y trayectoria en cuanto a la dindmica
de distribucion de tecnologias de coccion limpias en Co-
lombia.

El presente documento resume los principales hallazgos,
propuestas y recomendaciones generadas por la consul-
toria. En éste se compendia los resultados consignados en
cuatro informes internos de trabajo que abordaban las
siguientes tematicas:

. Caso de estudio de compaiiias existentes en la re-
gién de Antioquia

. Oportunidades de negocio para actores de la cade-
na de valor de estufas mejoradas

. Modelos de negocio propuestos para la industria
cementera

. Modelos/oportunidades de negocios para nuevas

alianzas/sociedades.

Esperamos que el documento se convierta en un estimulo
que impulse el surgimiento de nuevos emprendimientos y
nuevas alianzas entre diferentes actores de la cadena de
valor de las estufas que ayuden a catalizar el desarrollo de
un mercado.




1. PANORAMA INTERNACIONAL

1.1 Antecedentes

A nivel mundial, la mitad de la poblacion utiliza diariamen-
te estufas de lefia ineficientes para cocinar, provocando la
muerte prematura anual de mas de 4 millones de personas
por exposicién al humo y material particulado®. La estufa
mejorada se introdujo en los afios setenta en un esfuerzo
por reducir el alto consumo de lefia causante de gastos
para los hogares, del deterioro en la salud, y de un gran
impacto en la tasa de deforestacion.

En las décadas de los 70 y 80 se aunaron esfuerzos para
difundir estufas mejoradas en diversos paises en desarrollo,
iniciativas que fueron subvencionadas o financiadas princi-
palmente a través de la asistencia oficial para el desarrollo
(AOD). Posteriormente, a principios de los afios 90, comen-
zaron a surgir iniciativas con fines de lucro que lograron
alcanzar una solidez financiera, lo que permitié difundir
tecnologias mediante la generacion de valor econdmico a
nivel local. Este cambio de paradigma redefinié la brecha
de acceso a la energia como un mercado en gran medida
inexplorado. Dicho cambio, es el que impulsa el fortaleci-
miento de esta industria en la actualidad. A pesar de los
avances, la distribucidn hasta “la Gltima milla" (hogares mas
inaccesibles), continGia siendo un obstaculo considerable,
limitando el alcance de muchas iniciativas a las zonas urba-
nas y periurbanas. Ademas, la mayoria de las actividades
que se llevan a cabo en las cadenas de valor de las estufas
mejoradas ocurren en el sector informal, donde a menudo
los actores (productores, minoristas y distribuidores, entre
otros) realizan operaciones en negocios domésticos y a
veces, no registrados.

Si bien es de conocimiento general entre los profesionales
del sector, que un enfoque alejado del esquema asistencia-
lista es un requisito previo indispensable para la disemina-
cion sostenible y escalable de las estufas mejoradas, no
estd completamente claro hasta qué punto y en qué medi-
da las inversiones publicas y privadas, incluidos los recur-
sos puestos en el desarrollo de capacidades de diversos
actores a lo largo de la cadena de valor global contribuyen

a la sostenibilidad de las iniciativas y al éxito en el largo
plazo de los actores del mercado. Como subrayan Wilson
et al. (2014), los actores privados y publicos (donantes, go-
biernos, inversionistas) son esenciales para el desarrollo y
fortalecimiento de mercados de acceso a la energia soste-
nible en favor de los mas vulnerables, como es el caso del
sector de las estufas mejoradas’. Sin embargo, la determi-
nacién de los roles 6ptimos publicos y privados no es ni
clara ni directa y también puede haber una superposicién
significativa. Esto es, que pueden traslaparse en momentos,
actividades y alcances, de ahi la dificultad para definirlas y
separarlas con precision® *®.

1.2 Retos de la industria global

A lo largo del estudio se realiz6 una contextualizacién del
mercado internacional en torno a las estufas mejoradas y
se analizaron cuatro casos de estudio de compaiiias o ini-
ciativas de mercado en paises de Africa, Asia y América
Latina. Los casos de estudio que fueron seleccionados del
contexto internacional se enfocaban en brindar soluciones
a la base de la pirdmide y presentaban aspectos innovado-
res con respecto a los modelos actualmente existentes en
Colombia. Por ejemplo, la utilizacién de subsidios para co-
financiamiento de la tecnologia, el fortalecimiento de la
cadena de valor o esquemas de distribucién con agentes
de venta en las comunidades, asi como facilidades de fi-
nanciamiento para el usuario final, son algunos de los fac-
tores innovadores observados. Ademas, todos ellos tienen
un enfoque de mercado en su estrategia de diseminacién.

A continuacion se resumen las principales lecciones apren-
didas y retos en el mercado de estufas mejoradas:

Modelo asistencialista vs. modelo de mercado: A pe-
sar de que los modelos asistencialistas y basados en
donaciones (esquemas de donadores-implementadores)
han funcionado en las décadas anteriores como poten-
ciadores para la introduccion o adopcién inicial de nue-
vas tecnologias, no es posible alcanzar una escala com-
pleta de diseminaciéon a nivel nacional en la magnitud
requerida ni tampoco es un modelo sostenible a largo

2 OMS. Contaminacion del aire de interior y salud. Nota descriptiva No. 292. Ginebra: WHO, 2016, Disponible en: http://www.wha.int/

mediacentre/factsheets/fs292/es/

SWILSON, E. et al. Sharing the load: Public and private sector roles in financing pro-poar energy access. Londres: IED, 2014. p. B.
“ GLOBAL ALLIANCE FOR CLEAN COOKSTOVES. Glabal Alliance for Clean Cookstoves factsheet Washington: Global Alliance for Clean Cookstoves,

20137, p. 1.
SOMS, Op. cit
SWILSON, E. et al., Op. cit p. B.
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plazo. Resulta mas conveniente un modelo de mercA-
do, en donde las inversiones tanto del gobierno como
organismos internacionales de desarrollo serdn nece-
sarias y Utiles pero en actividades clave como el forta-
lecimiento de la cadena valor, la concientizacion de la
poblacion, la articulacion de oferta y demanda y crean-
do un entorno propicio de desarrollo empresarial.

Involucramiento del gobierno y uso de subsidios: Es
un factor importante en las primeras etapas de desarro-
llo de los mercados de estufas mejoradas (en especial si
existen estrategias y planes de accion nacionales, asi
como organismos de soporte), sin embargo, la madurez
del mercado y el acceso a financiamiento seran auln
mas importantes al momento de buscar escalar iniciati-
vas de forma sostenible. No obstante, es importante
sefialar que estas medidas deben utilizarse s6lo durante
las etapas iniciales de desarrollo del mercado y hasta
que el mismo permita modelos de negocio financiera-
mente sostenibles sin el uso de dichas contribuciones.

Certificaciones, estandarizacién y control de calidad:
Un estandar que garantice la calidad de las estufas me-
joradas es necesario para estimular la competencia en
el mercado ya que el asistencialismo en general, no in-
centiva la calidad. Sin embargo, una intervencion publi-
ca no es imperativa para lograrlo; los actores privados
pueden establecer referencias de calidad. Es importante
tener en cuenta que, el establecimiento de un estandar
minimo implica altos costos de implementacion tanto
para las instituciones publicas como para proveedores.

Estimulo de la demanda: Para una transicion adecua-
da a un modelo de mercado, es importante lograr con-
cientizar a la poblacidn sobre las estufas mejoradas y de
sus beneficios, “"destapando” ese mercado sin explorary
estimulando la necesidad y deseo por adquirir una de
ellas. Debido a que los recursos necesarios para lograr
lo anterior son generalmente muy elevados e involu-
cran beneficios sociales, éstos deberian ser cubiertos o
por el estado o a través de la cooperacion internacional
u otro tipo de fondos. De lo contrario, es muy dificil que
los proveedores de estufas realice las inversiones nece-
sarias para generar en la poblacién el incentivo requeri-

do para adquirir el producto y el conocimiento adecua-
do para utilizarlo. Una vez desarrollado este entorno, la
aparicion de oferentes se agilizara.

Fortalecimiento de la oferta: A través de inversiones,
como por ejemplo en creacion de capacidades técnicas
de proveedores, infraestructura y controles de calidad,
se puede lograr el fortalecimiento de la oferta. Merece
especial atencion el enfoque de empoderamiento y
apoyo a emprendedores (como el caso de Perd) para
construir una red sélida y capacitada de proveedores de
estufas mejoradas, satisfaciendo la demanda de los pro-
ductos, generando empleo y estimulando la economia
local.

Interaccion de los actores: La adecuada articulacion e
interaccién de todos los actores involucrados en el sec-
tor (gobierno, instituciones académicas, proveedores,
entidades certificadoras externas, entidades financieras,
organismos internacionales, etc.) es crucial para poten-
ciar un entorno que favorezca la adopcién de estas tec-
nologias a nivel nacional.

Financiamiento para el usuario: La utilizacién de pro-
ductos financieros disefiados (o adaptados) para la tec-
nologia han demostrado agilizar la diseminacion de la
misma al facilitar el proceso de compra por parte del
usuario. Se deben disefar esquemas de financiamiento
adaptados a las condiciones del mercado. Estos esque-
mas pueden ser sistemas de pagos a plazos (como Toyo-
la Ltd. en Ghana), sistemas de pago por telefonia movil
(como es el caso de Cookswell Jikos en Kenya), pago por
cuotas al proveedor, créditos comunitarios, microcrédi-
tos, entre otros.

Financiamiento del mercado bonos de carbono: El
acceso a los mismos fue un factor que permitio e impul-
s6 el desarrollo de diferentes iniciativas, ayudando a
subsidiar el precio de venta al publico de las estufas me-
joradas. Sin embargo, ante los recientes cambios en los
mercados de carbono, se necesita evaluar esta opcion a
mayor profundidad para determinar si actualmente po-
dria considerarse como una fuente confiable de finan-
ciamiento.




2. PANORAMA NACIONAL

2.1 Estado del arte: Los desafios comunes

Segun el Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible,
28.238 estufas eficientes habian sido distribuidas hasta el
afo 2014 por diferentes entidades publicas’. Sin embargo,
estimaciones recientes sugieren que 26.952 unidades adi-
cionales entraron en operacion durante el periodo 2015 —
2017, lo que implica que a diciembre de 2017 un consoli-
dado de aproximadamente 55.000 estufas se encontraban
en funcionamiento a lo largo y ancho del territorio nacio-
nal®. El denominador comun a éste nimero de estufas
puede resumirse en la informacién arrojada por el estudio
adelantado en los tres departamentos seleccionados y que
con base en los datos recolectados durante las entrevistas
a diversos actores’, revelan que el mercado de las estufas
mejoradas:

) Sigue un modelo asistencialista que no es sostenible
en el tiempo ya que depende de factores tales como
esquemas de donaciones vigentes y voluntad politi-
ca que no se alinean con soluciones de mercado.
Este modelo ha inhibido incentivos para modelos de
negocio de largo plazo.

o Presenta una falta de iniciativas que dinamicen la
demanda. No hay apoyo institucional para el esti-
mulo de la demanda mediante programas educati-
vos 0 campafas de sensibilizacion.

o Ha conducido hacia un oligopolio del mercado por
parte de un nimero limitado de proveedores por el
modelo de licitacion publica que utilizan las Corpo-
raciones Auténomas Regionales (CARs) y otras insti-
tuciones gubernamentales para promover las inicia-
tivas de implementacién de estufas mejoradas.

o Ha afectado la calidad y el precio de las estufas y ha
derivado en un estancamiento en los modelos efi-
cientes ofertados al usuario final debido a la ausen-
cia de competidores, lo que ha limitado la innova-

cion e incursion de nuevos prototipos.

. Muestra una desarticulacion total de actores. Los
diversos integrantes de la cadena de valor actian de
manera independiente, movidos por la competencia
y la lucha por el posicionamiento en el mercado. No
se han realizado alianzas entre actores en aras de
alcanzar una diseminacion masiva de la tecnologia.

. Con excepcion de la iniciativa liderada por la institu-
cion microfinanciera Contactar en Narifio, se eviden-
cia una falta de acceso a soluciones apropiadas de
financiamiento para el usuario final que incentiven la
demanda.

o Muestra un desconocimiento sobre el funciona-
miento y la adopcién de la tecnologia. No se han
hecho pruebas rigurosas de desempefio técnico y
satisfaccion del usuario y/o beneficiario.

. Revela un mercado no regulado. Por disefio se co-
noce la eficiencia y durabilidad de los modelos de
estufas mejoradas, sin embargo, no hay certificacién
alguna de las tecnologias, en parte debido a que no
existe la normatividad requerida para tal fin.

o Se evidencia la inexistencia de estudios de monito-
reo y evaluacién de impacto en el &mbito social, am-
biental y econdmico por lo que se desconoce el éxi-
to real de las iniciativas y la satisfaccién de los bene-
ficiarios.

2.2 Modelo de diseminacion de estufas en los departa-
mentos seleccionados

En el presente estudio se realizd6 una caracterizacién del
contexto colombiano en los tres departamentos seleccio-
nados para la consultoria: Antioquia, Narifio y Santander.
Para cada una de las regiones de interés, se presenta una
sintesis del contexto de las intervenciones de estufas mejo-
radas, seguido de un anélisis de los principales actores.

"MINISTERID DE AMBIENTE Y DESARROLLD SOSTENIBLE. Lineamientos para un programa nacional de estufas eficientes para coccion con lefia.
Bogots: Ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible, 2015. p. 3.
8Esta cifra fue hallada por la Fundacian Natura con base en informacidn pablica disponible en fuentes secundarias como el Sistema Electranico
para |a Contratacian Pablica (SECOP), informes de gestion anual de algunas corporaciones autdnomas regionales (CARs) y notas informativas y

de prensa relacionadas con la construccian de estufas eficientes en Colombia.
Ner Anexos: Grupo de actores evaluados




2.2.1 Antioquia

Antioquia es la regién en donde se han instalado la mayor
cantidad de estufas mejoradas a nivel nacional®. Asimis-
mo, en esta region se encuentran tres de las empresas con
mayor trayectoria: Agroterroneras S.A.S, Coltrapiches Ltda
y FINSA S.AS. En la Tabla 1, se presenta el modelo de
mercado de los proveedores entrevistados en este depar-
tamento.

2.2.2 Narino

En los Ultimos cinco afos, en el departamento de Narifio
ha presentado un incremento considerable en las iniciati-
vas de estufas mejoradas. Gracias a la accion conjunta del
Ministerio de Ambiente, la Gobernacién de Narifio y COR-
PONARINO, se han entregado méas de 3.000 estufas en 51
municipios bajo un esquema principalmente asistencialis-
ta'’. No obstante, a pesar del incremento de estufas dise-
minadas a través de iniciativas asistencialistas, Narifio es
un caso ejemplar para el resto del pais ya que es el Unico
departamento en donde se ha desarrollado una iniciativa
de mercado para promover la adquisicién de estufas efi-
cientes. La entidad gestora de dicho modelo es Contactar,
institucion microfinanciera con sede en Pasto y que ade-
mas opera en los departamentos de Tolima, Huila y Putu-
mayo. Esta entidad es la Unica institucién financiera en el
pais que ofrece un microcrédito orientado a financiar este
tipo de tecnologia.

En el departamento de Narifio no existen grandes provee-
dores de estufas mejoradas como es el caso de Antioquia
y Santander; la demanda es suplida por Mipymes o artesa-
nos. La institucion microfinanciera Contactar ha estableci-
do acuerdos comerciales con algunos proveedores y en la
actualidad trabaja con un fabricante ubicado en el munici-
pio de Sandona en Narifio. A través de estos acuerdos,
Contactar busca garantizar la calidad del producto y servi-
cio por parte del proveedor mediante una capacitacion
adecuada al usuario final durante la entrega del producto,
asegurando también un seguimiento post-venta opor-
tuno.

Al igual que en el resto del pais, los prototipos de estufas
comercializados en esta regién no cuentan con ningun

tipo certificacion, sin embargo, estdn amparados bajo un
acuerdo de cumplimiento entre Contactar y los proveedo-
res. En la Tabla 2 se describe el modelo de negocio entre
Contactar y el proveedor aliado.

Otro actor importante en la regiéon es la Universidad de
Narifio que, a través de su Grupo de Investigacion en In-
genieria Eléctrica y Electronica (GIIEE), ha impulsado diver-
sas iniciativas relacionadas al consumo de lefia y la pro-
mocion de la tecnologia en el departamento. Tal es el caso
del Programa de Energizacion Rural Sostenible (PERS). En-
tre las actividades que se adelantaron en el marco de este
programa, se destaca la caracterizacion de la demanda
energética en la region incluyendo el uso de biomasa. Adi-
cionalmente, éste grupo de investigacién ha incursionado
en la evaluacién de algunos modelos de estufas desde una
perspectiva académica y también trabajo en el disefio un
prototipo de estufa (adn sin denominacion). Cabe recalcar
que el GIIEE hace parte del comité técnico de normaliza-
cion del ICONTEC*, organizacién que actualmente se en-
cuentra en el proceso de elaboraciéon de una normativa
técnica para evaluar el desempefio de los prototipos de
estufas que actualmente se distribuyen en el pais. Mirando
prospectivamente hacia el mediano plazo, la Universidad
de Narifio desea posicionarse como una entidad certifica-
dora de dicha normativa para prestar sus servicios a enti-
dades publicas y privadas.

2.2.3 Santander

En el departamento de Santander se han realizado diver-
sas iniciativas de estufas mejoradas para poblaciones rura-
les, las cuales han sido impulsadas a través de alianzas
conformadas entre entidades sin animo de lucro, institu-
ciones publicas y empresas del sector privado. Tal es el
caso del proyecto financiado por la empresa estatal petro-
lera ECOPETROL S.A, que, con el apoyo de la Fundacion
Natura y en cooperacién con varios municipios, instalé
3.000 unidades del modelo FN. El modelo de diseminacién
de estufas en Santander responde mayoritariamente a un
enfoque asistencialista. Desde el 2010, la CAS™® ha realiza-
do diversos proyectos en los que se han instalado alrede-
dor de 800 unidades en varios municipios en la provincia

"Se estima que casi el 50% de las estufas instaladas en el pais se encuentran en este departamento
"MINISTERID DE AMBIENTE Y DESARROLLO SOSTENIBLE. Minambiente instala nueva secretaria de ambiente en Narifio. Bogotd: Ministerio de Am-

biente y Desarrollo Sostenible, 2016. Disponible en: http://www.minambiente.gov.co/index.php/noticias /2268 -legan-las-estufas-ecoeficientes-

y-huertos-leneros-a-el-encano-narino
PInstituto Colombiano de Normas Técnicas .
"*Corporacian Autinoma Regional de Santander.
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Tabla 1. Modelo de distribucion de estufas mejoradas en el departamento de Antioquia

ANTECEDENTES

En Antioquia existe una larga trayectoria de medianos y grandes proveedores de estufas mejoradas.
En promedio, dichos proveedores instalan mensualmente entre 45 y 100 unidades.

. Los proveedores cuentan con alianzas para el abastecimiento de los insumos de produccion.

. Han existido intentos de acercamientos con asociaciones gremiales y entidades financieras estata-
les, sin embargo, hasta la fecha no existen alianzas formales.

. Se han implementado proyectos de estufas eficientes principalmente en Antioquia, sin embargo,
también se han ejecutado proyectos en Boyaca, Magdalena y Sucre.

. En la vasta mayoria de los casos, las entidades publicas financian el costo de la tecnologia.

o Se comercializa primordialmente el prototipo Huellas.

. La produccion se realiza a gran escala.

. Las estufas mejoradas no cuentan con una certificacion de calidad.

VENTAS Y DISTRIBUCION

No existen esquemas de pago para los usuarios finales. Para clientes institucionales, los pagos se
realizan de acuerdo con las condiciones acordadas en el contrato.

. Existen cadenas de distribucion establecidas mediante vehiculos propios o de terceros.
. La instalacion la realizan técnicos propios que capacitan al usuario en el uso y mantenimiento.
. La estrategia de promocién se basa principalmente en la identificacidn, contacto y seguimiento a

clientes potenciales (CAR). No hay una estrategia directa con usuarios finales.

MONITOREO

Se ofrece garantia de un afio.

No se ofrece servicio de mantenimiento.

No existen procesos post-venta. Sin embargo, al usuario final se le hace entrega de datos de contacto
para comunicarse en caso de duda, inquietud o reclamo.

No existe registro oficial de indicadores de satisfaccion.

Fuente: Microenergy International, 2017



Tabla 2. Modelo actual de distribucién de estufas mejoradas de la alianza Contactar—proveedor

en el deﬁartamento de Narino

. Contactar tiene 25 afios en el mercado y desde 2012 trabaja con estufas eficientes, periodo durante
el cual ha financiado la instalacion de 224 unidades.

. En 2014, CitiFoundation aporté fondos para escalar la iniciativa de estufas mediante del crédito verde
de Contactar.

. Actualmente, existe una alianza comercial entre Contactar y un proveedor.

o La produccion de estufa es realizada en el taller del proveedor aliado de Contactar.

. El modelo ofertado es el prototipo Huellas, sin embargo, Contactar ha realizado modificaciones de
acuerdo con la retroalimentacion de sus clientes.

. Se promueven dos modelos, el fijo (Huellas) y el movil de disefio propio.

. La capacidad de produccién del proveedor es limitada.

o El proveedor cuenta con tres proveedores de insumos.

VENTAS Y DISTRIBUCION

. El cliente solicita un microcrédito a Contactar para financiar la estufa y efectia pagos mensuales a un
plazo maximo de 10 meses para la tipo movil y de 18 meses para la estufa fija.

. Los costos y tiempos de entrega son relativamente altos debido a las limitaciones del proveedor en
cuanto a produccién y su ubicacion geografica.

) La zona de influencia del proveedor se limita exclusivamente a Narifio.

REGULACION, MONITOREO Y SEGUIMIENTO

. La garantia es de un afo.
. Se realiza seguimiento de la satisfaccion del cliente, a través de un contacto telefénico con el mismo,
dos meses después de la entrega del producto.

Fuente: Microenergy International, 2017




Comunera, asi como en zonas que hacen parte del area de
influencia de la Central Hidroeléctrica de Sogamoso opera-
da por ISAGEN, que en buena medida ha sido financiador
de estas iniciativas.

En Santander se encuentran establecidas varias empresas
productoras de estufas eficientes fijas, en su mayoria ubica-
das en el municipio de San Gil, tales como fundiciones Re-
yor, fundiciones El Fonce y fundiciones JOVIHE. Adicional-
mente, existe un grupo muy reducido de microempresas
ubicadas en Bucaramanga que se dedican a esta actividad.
Actualmente, los proveedores de estufas santandereanos
son los Unicos actores que siguen un enfoque comercial. Su
modelo de negocio se presenta en la Tabla 3.

3. ESTUDIO DE MERCADO

En Colombia se han desarrollado un gran niumero de inicia-
tivas de estufas mejoradas, sin embargo, la gran mayoria
han sido financiadas bajo esquemas asistencialistas en el
que entidades publicas tales como las CARs, alcaldias mu-
nicipales, gobernacion y algunas ONG, subsidian la totali-
dad o un porcentaje considerable del valor de la tecnolo-
gia. Es por este motivo que, si bien los actores evaluados
contemplan entidades del ambito publico, el andlisis pro-
puesto para la evaluacién de mercado se enfoca en actores
que estén en capacidad de asumir un rol de mercado, es
decir:

e Proveedores establecidos de estufas
e Emprendedores locales de estufas

e Universidades

e Industria cementera

e Instituciones financieras

Para cada uno de los grupos de actores de mercado se ha
realizado un cuadro FODA, que permite identificar las de-
bilidades de las estufas con respecto al mercado y los
competidores actuales; las amenazas que puedan perjudi-
car el funcionamiento de modelos de negocios; las fortale-
zas, es decir, cual es el valor afadido o ventaja competitiva

de los actores y las oportunidades de negocio que servi-
ran de lineamiento para los modelos de negocio propues-
tos.

3.1 Proveedores establecidos de estufas mejoradas

En la Tabla 4, se desarrolla un analisis FODA enfocado a los
proveedores que ya cuentan con una trayectoria de fabri-
cacion e instalacion de estufas en el pais.

3.2 Emprendedores locales de estufas mejoradas

En la Tabla 5, se desarrolla un andlisis FODA enfocado a
emprendedores locales, entendiéndose éstos como los ac-
tores que actualmente no son proveedores de la tecnolo-
gia, pero que poseen potencial de, eventualmente, incur-
sionar en el mercado. Integran este grupo por ejemplo
proveedores locales que suministran insumos que forman
parte de la tecnologia (materiales de construcciéon como
ladrillos, cemento o herrajes), asi como personas individua-
les (p.ej. albaiiles o ferreteros independientes) que no
cuentan con un negocio constituido, pero que podrian te-
ner la disposicion para desarrollar las capacidades necesa-
rias para incursionar en el mercado. Para desarrollar el
analisis FODA para emprendedores se toman como refe-
rencia principalmente las experiencias y lecciones aprendi-
das del contexto internacional.

3.3 Universidades

En la Tabla 6, se realiza un analisis FODA enfocado a las
universidades a lo largo del contexto nacional en posicién
de, eventualmente, posicionarse como centros de evalua-
cién de la tecnologia, a través del desarrollo de laborato-
rios especializados. Se toma como base para este analisis la
evaluacién de entidades educativas que ya realizan hoy en
dia pruebas parciales de estufas mejoradas, tales como la
Universidad de Antioquia y la Universidad de Narifio.




Tabla 3. Modelo de distribucién de estufas mejoradas en el departamento de Santander
ANTECEDENTES

Existen empresas pequefias y medianas dedicadas principalmente a la fundicion de piezas y a la produccién de
estufas eficientes. En promedio, cada proveedor instala entre 60 y 80 unidades mensualmente.

Aquellos ubicados en San Gil se han posicionado como los de mayor calidad en la region.

La mayoria de los proveedores han suministrado herrajes para proyectos con actores del sector publico como la
CAS y algunos municipios, atendiendo pedidos de gran volumen.

Los actores que actualmente no cuentan con ninguna alianza con entidades publicas o privadas expresan inte-
rés en establecerlas para masificar sus ventas.

La mayoria de los clientes que adquieren la tecnologia son de economia campesina.

Los proveedores trabajan primordialmente en Santander, sin embargo, la mayoria también cuenta con demanda
puntual en diferentes regiones del territorio nacional.

Los proveedores trabajan principalmente de manera independiente ya que no se cuenta con alianzas estratégi-
cas robustas que favorezcan la creacion de demanda.

En algunos casos, los proveedores cuentan con alianzas para el suministro de insumos.
PRODUCCION

La capacidad de produccion varia segun el proveedor. Sin embargo, en general, la produccién de estufas en la
region es de pequefia a mediana escala.

La capacidad de produccién mensual varia entre 60 y 1.000 estufas mensuales.

Se comercializan generalmente los prototipos FN e ICA - 1791, que son los modelos promovidos principalmente
por entidades publicas.

Los proveedores suministran piezas metalicas (herrajes) para modelos fijos. Cuentan con una amplia variedad
de modelos (tamafios de plancha) para adaptarse a la demanda.

Los proveedores comercializan modelos mdviles de disefio propio o de aliados.
Ninguno de los prototipos ofertados ha sido probado bajo protocolos internacionales.

Los proveedores cuentan con acuerdos comerciales que les garantizan existencias continuas de materiales tales
como cemento y ladrillos refractarios.

VENTAS Y DISTRIBUCION

Ninguno de los proveedores ofrece facilidades de pago al usuario final. En el caso de los clientes institucionales,
los pagos se realizan de acuerdo con las condiciones acordadas en el respectivo contrato.

Los proveedores cuentan con cadenas de suministro de materiales.

En algunos casos, ademas de los puntos de venta propios, también cuentan con puntos de distribucion en otros
lugares del territorio nacional (ej: fundiciones JOVIHE).

Los proveedores no asumen el costo de transporte de la estufa. Sin embargo, en el caso de fundiciones JO-
VIHE, se ofrece el servicio de transporte de manera adicional. Adicionalmente, dicho proveedor posee una alian-
za con una empresa transportadora para llevar los materiales a las diferentes cabeceras municipales.
Generalmente, los proveedores asesoran al cliente para que la instalacion de la estufa eficiente sea llevada a
cabo por un técnico especializado.

La zona mas distante en la que los proveedores han instalado estufas, son en el municipio de Toledo en el de-
partamento de Norte de Santander y en los municipios de Uribia y Distraccion en el departamento de La Guajira.
La estrategia de promocion se realiza principalmente a través de medios digitales, redes sociales y mediante el
“voz a voz’. Cabe mencionar que no se evidencia un esfuerzo significativo en cuanto a actividades de estimulo
de la demanda.

MONITOREO

La garantia promedio ofertada es de un afio, aunque puede llegar a 3 afios segun el proveedor y las condiciones
del cliente.

Ningun proveedor ofrece servicio de mantenimiento. En caso de que alguna parte de la estufa se deteriore pue-
de ser adquirida nuevamente a través de los proveedores.

No existen procesos post-venta. Sin embargo, al usuario final se le hace entrega de datos de contacto para co-
municarse en caso de duda, inquietud o reclamo.

No existe registro oficial de indicadores de satisfaccion.

Fuente: Microenergy International, 2017 1 0



3.4 Industria cementera

En esta seccidn, se analizan los modelos de negocio de la
industria cementera, proveedora de uno de los insumos
principales para la fabricacién de la tecnologia, utilizando
la herramienta FODA, la que evalla la situacion de un gre-
mio o empresa a través del andlisis de sus caracteristicas
internas (Debilidades y Fortalezas) y el contexto en el que
se desarrolla (Amenazas y Oportunidades). El analisis se
observa en la Tabla 7.

3.5 Instituciones financieras

En la Tabla 8, se realiza un andlisis FODA enfocado en las
diversas instituciones financieras que atienden los sectores
de poblacién de mediana y baja capacidad adquisitiva en
todo el pais. Se toma como base para el andlisis la expe-
riencia y lecciones aprendidas a través de la iniciativa desa-
rrollada por la microfinanciera Contactar en Narifio y las
experiencias internacionales.

4. ALIANZAS ENTRE ACTORES

La creacion de un mercado sostenible de estufas mejora-
das en Colombia no es responsabilidad exclusiva de las
entidades que se relacionan directamente con el usuario
final (instituciones financieras, proveedores, etc.), sino del
diverso ecosistema de actores que conforman la cadena de
valor. Para que el mercado pueda prosperar es necesario
aunar esfuerzos entre todos los eslabones para que cual-
quier iniciativa tenga un enfoque integral. Este enfoque e
interaccién entre los actores involucrados debe comple-
mentar el modelo de negocio abordando los retos mas
relevantes en cuanto a creacion de conciencia ambiental
en el cliente potencial, mitigar el riesgo de impago de los
clientes y la carencia de estandares de calidad, entre otros.

A lo largo del desarrollo de este estudio, y con base en la
informacion recolectada durante el estudio de gabinete y
las entrevistas realizadas, se ha determinado que existe
muy poca coordinacién entre los actores que conforman el
universo de las estufas en Colombia. Se evidencia una
“atomizacion” de los esfuerzos realizados en el sector por

causa de diversos factores.

En primer lugar, se ha observado que aquellos proveedo-
res ya establecidos y que cuentan con una escala conside-
rable, no muestran un suficiente interés por articular nue-
vas cooperaciones o explorar esquemas diferentes a los ya
establecidos (de caracter primordialmente asistencialista),
puesto que lo asumen como una amenaza a su negocio. Se
evidencia una falta de interés por un beneficio a largo pla-
zo (sostenibilidad que se busca como objetivo en el esque-
ma de mercado propuesto) y se mantiene una visién corto-
placista del negocio, fendmeno que se observa con fre-
cuencia en diferentes paises de la region.

Adicionalmente, un factor que ha demostrado ser critico es
que, a pesar que los proveedores mas pequefios y los em-
prendedores buscan innovar y mejorar, tanto en procesos
como productos, cualquier nuevo esfuerzo o iniciativa ha
tenido que ser soportada financieramente de forma indivi-
dual debido al poco apoyo externo existente para el sector.
Esto resulta particularmente dificil en un negocio influen-
ciado notoriamente por los costos y en el que se opera
dentro de margenes bajos. Si bien se han invertido recur-
sos publicos en la distribucion de estufas mejoradas, estos
fondos sélo han beneficiado a algunos usuarios y no han
contribuido a desarrollar una cadena de valor autososteni-
ble.

Esto ha significado un obstaculo para el surgimiento de
nuevos productos (tecnolégicos y crediticios) y para lograr
una apropiada articulacion entre actores (incluyendo las
instituciones financieras), puesto que las inversiones son
cuantiosas y no hay apoyo adicional por parte del go-
bierno o el sector privado para realizarlas, lo que conduce
a un desarrollo lento y confinado del sector.

De otro lado, se destaca también la falta de conocimiento
por parte de la poblacion y de los proveedores acerca de la
problematica, de los beneficios, de las caracteristicas de la
tecnologia y de su uso. Esto se refleja en una demanda
poco estimulada y en una oferta comercial débil.




Tabla 4. Andlisis FODA para proveedores de estufas mejoradas

FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS PARA PROVEEDORES DE ESTUFAS

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

e Poder de decision sobre el precio del producto.

e Musculo financiero para apalancar inversiones.

o Capacidades ya desarrolladas de produccién de
estufas mejoradas.

e Economias de escala.

¢ Relacionamiento con actores publicos y privados
de la cadena de valor.

e Capacidades de promocion basadas en modelos
de estufas ya probadas en una 0 mas regiones.

Acceso a mercados desatendidos a nivel nacional.
Incursién en regiones donde se haya adelantado el tra-
bajo de sensibilizacion de demanda potencial.
Desarrollo de prototipos de EM innovadores.

Modelos de financiamiento diferenciadores (p.ej. esta-
blecimiento de sistemas de pago a cuotas).

Combinar oferta de productos para ampliar el portafolio.
Acceso a inversiones publicas para concientizacion/
promocion de la tecnologia (agentes de ventas volunta-
rios, apalancados a través de fondos publicos).
Formulacion de proyectos de co-financiamiento con enti-
dades publicas.

Establecimientos de franquicias.

Desarrollo de marca.

Utilizacion de bonos de carbono como fuente de finan-
ciamiento.

DEBILIDADES

AMENAZAS

e Desconocimiento de modelos de negocios no asis-
tencialistas.

e Desconocimiento de la problematica ya que no se
cuenta con datos precisos sobre el segmento po-
blacional que consume lefia, mercado ilegal de
lefia, consumo comercial, entre otros.

¢ Desconocimiento de las necesidades a nivel nacio-
nal.

e No hay sistematizacion ni seguimiento sobre las
estufas distribuidas.

¢ No existen canales de distribucion establecidos.

¢ No existen canales de comunicacion directa con
los clientes/beneficiarios (no hay retroalimenta-
cion).

e Falta de innovacion en producto, no hay diferencia-
cion.

¢ No hay evidencia de calidad de producto (no hay
mediciones/pruebas ni certificaciones que garanti-
cen la calidad de la tecnologia).

Barreras de mercado por enfoque asistencialista
(competencia asimétrica).

Competidores emergentes innovadores.

Sujetos a la percepcion del producto dependiendo del
entorno cultural debido al bajo nivel de educacién del
mercado objetivo.

Falta de conocimiento del producto y sus beneficios por
parte de los usuarios potenciales.

Falta de incentivos para participar en el mercado.

Falta de fuentes de financiamiento.

Posible impacto negativo en la imagen de la empresa
debido al uso incorrecto (o nulo) de las estufas por falta
de instruccion al usuario (fallas o mal funcionamiento de
la tecnologia de coccion).

Fuente: Microenergy International, 2017




Tabla 5. Andlisis FODA para emprendedores locales

FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS PARA EMPRENDEDORES
DE ESTUFAS

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Presencia local.

Relacion directa con clientes.

Conocimiento del cliente (caracteristicas y ne-
cesidades) y lazos de confianza establecidos
previamente.

Cadenas de distribucion local establecida.
Capacidad productiva basica establecida.

Aumento de ventas de insumos de las estufas.
Posibilidad de combinar las actividades de fabri-
cante/instalador de estufas.

Acceso a la tecnologia no restringido (open sour-
ce).

Combinar oferta de productos para ampliar el
portafolio.

Otorgamiento de incentivos (comisiones) por ven-
ta de productos por parte de un proveedor mayor.
Generacion de empleo a nivel local
(constructores e instaladores).

Apalancamiento de fondos/apoyo para capacita-
cion de personal y desarrollo empresarial.
Ventaja del “segundo lugar” en mercados desa-
rrollados.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Desconocimiento de la problematica.
Desconocimiento de las soluciones.

Falta de desarrollo de capacidades técnicas y
de gestion.

Limitada capacidad productiva, por ende, difi-
cultad para lograr un rapido escalamiento del
modelo de negocio.

Competencia de proveedores grandes de estufas
mejoradas (barrera de entrada).

Dificultad para negociar con proveedores de es-
tufas.

Falta de acceso a fuentes de financiamiento.

Fuente: Microenergy International, 2017




Tabla 6. Anadlisis FODA para las universidades

FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS PARA LAS UNIVERSIDADES

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Conocimiento técnico sobre prototipos de estufas
mejoradas.

Laboratorios con potencial de acondicionamiento
para la realizacion de pruebas técnicas.
Capacidad de investigacion para mejorar el cono-
cimiento de la demanda y el desarrollo de politi-
cas publicas.

Fuente de talento multidisciplinario y de potencia-
les emprendedores.

Posicionamiento como entidad para realizar
pruebas de calidad de modelos de estufas.
Potencial apoyo financiero y reputacional por
parte de entidades publicas (MADS).

Impulsar emprendimientos (incubacion de em-
presas/proyectos), fortalecer capacidades de
emprendedores e impulsar la concientizacion de
la poblacién (talleres, cursos, disefio de campa-
nas, etc.).

Acceso a fondos internacionales adicionales pa-
ra llevar a cabo las actividades mencionadas
previamente.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Desconocimiento de la situacion del mercado.
Relaciones inexistentes con actores clave en el
mercado como proveedores de estufas y finan-
ciadores.

Procesos lentos o burocraticos (en el caso de
universidades publicas) para cambiar o imple-
mentar programas, como podrian ser programas
de evaluacion y certificacion de estufas.

Fuentes de financiamiento limitadas.
Negativa de otros actores a establecer alianzas
con la academia.

Fuente: Microenergy International, 2017




Tabla 7. Andlisis FODA para la industria cementera como actor de la cadena de valor de las estufas

FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS PARA LA INDUSTRIA CEMENTERA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Solvencia financiera para apalancar recursos pa-
ra la produccién y promocion de estufas mejora-
das.

Capacidad de promocion extensa debido a amplia
presencia en el territorio nacional.
Relacionamiento con actores publicos y privados
de la cadena de valor, a nivel nacional e interna-
cional.

Cadena de distribucién establecida.

Economias de escala.

En el caso especifico de CEMEX, se cuenta con
conocimiento de estufas gracias a las iniciativas
ejecutadas en México y Guatemala.

Promocion de estufas eficientes como estrategia
de Responsabilidad Social Corporativa
Preparacién para la entrada en vigor de los Pla-
nes de Accion Sectorial (PAS) derivados de los
compromisos adquiridos por Colombia durante el
COP21 en Paris para reducir emisiones de GEI.
Cabe recalcar que, a pesar de que dichos com-
promisos actualmente aplican para toda la eco-
nomia, los PAS estadn en proceso de revision y
aprobacion por parte de las carteras ministeria-
les pertinentes para distribuir los esfuerzos entre
las diferentes industrias.

Replicacion de iniciativas internacionales.

Bonos de carbono como fuente de financiamien-
to.

DEBILIDADES

AMENAZAS

No hay evidencia de la calidad y eficiencia de
ninguno de los modelos de estufas ofertados en
el mercado colombiano.

Desconocimiento por parte de la industria de la
problematica y de las necesidades del publico
objetivo.

Falta de contacto directo con el publico objetivo.
No se ha posicionado una estufa enteramente
compuesta de cemento en el mercado.

Las estufas pueden no representar un volumen
de ventas significativo dentro de la oferta de las
cementeras, por este motivo, dicha iniciativa sélo
puede ser enmarcada dentro de las politicas de
responsabilidad social corporativa.
Competitivamente, otros modelos de estufas
cuentan con mayor trayectoria, tal es el caso de
los modelos de ladrillo o los prototipos constitui-
dos enteramente de metal.

Fuente: Microenergy International, 2017




Tabla 8. Andlisis FODA para las instituciones financieras

FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS PARA LAS INSTITUCIONES

FINANCIERAS

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Bajo costo del producto comparado con el monto
promedio del microcrédito.

La solucion tecnoldgica esta alineada con su mi-
sién/objeto social.

Conocimiento de la problemética entre sus clien-
tes.

Conocimiento de las condiciones y comporta-
mientos de sus clientes.

Lazo de confianza establecido con el cliente que
facilita la sensibilizaciéon y promocion del produc-
to.

Visitas regulares a clientes facilitan seguimiento
y aceptacion del producto.

Camino recorrido en educaciéon financiera y
desarrollo empresarial del cliente que prepara el
terreno para adquisicion del producto por medios
propios.

Personal de campo en capacidad de realizar le-
vantamiento de informacion a través de visitas a
clientes para evaluar el mercado potencial y dise-
Aar estrategia apropiada de mercadeo.

Mayor capacidad que los proveedores para fi-
nanciar la tecnologia.

Ampliacion de base de clientes.

Mejora reputacional en el plano ambiental: Acce-
so a financiamiento de entidades de cooperacion
(asistencia técnica personalizada).

Enfoque de productos financieros en soluciones
energéticas.

Enfoque en modelos compactos y de distribucion
sencilla.

Creacion de marca asociada a la marca de la
institucion financiera (renombre comercial)
Trabajo conjunto con entidades publicas para co
-financiamiento.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Ambito de intervencién con pasado asistencialis-
ta.

Desconocimiento de la problematica. No se
cuenta con datos sobre el segmento del mercado
que consume lefa, mercado ilegal de lefa, con-
sumo comercial (informaciéon de la demanda y
potenciales clientes).

Inexperiencia en trabajo con tecnologia.
Inexperiencia en trabajo con proveedores.

Altos costos operativos.

Falta de proveedores de calidad establecidos en
la region de actuacion.

Inexperiencia de proveedores en trabajo con
instituciones financieras.

Riesgo reputacional en caso de alianza comer-
cial fallida.

Competencia directa de parte de proveedores
que ofrecen plazos para adquisicion de las estu-
fas.

Fuente: Microenergy International, 2017




Otro factor relevante que se ha identificado es que la ca-
pacidad y voluntad de pago de la poblacién informada
sobre los distintos aspectos del producto (estufas), no son
reforzadas por la existencia de créditos financieros enfoca-
dos especificamente a este tipo de bienes que faciliten su
adquisicion. Esto impacta directamente en la velocidad de
diseminacion y adopcién de la tecnologia. Adicionalmente,
hay que considerar el hecho que un esquema asistencialis-
ta no involucra a los usuarios (clientes) como una parte
activa de la cadena, en la que no hay demanda real del
producto ni de servicios relacionados con éste, ni la posi-
bilidad de desarrollar negocios en torno a ellos, los cuales
son pilares fundamentales de un enfoque basado en el
mercado.

4.1 Contexto nacional

Debido que hasta la fecha se han desarrollado esquemas
de diseminacién primordialmente centrados alrededor de
recursos provenientes del gobierno, la interaccién entre
los eslabones de la cadena de valor se ha limitado esen-
cialmente a los proveedores que se presentan a los proce-
sos licitatorios emitidos por las correspondientes entida-
des territoriales.

Sin embargo, como se mencion6 previamente, en Narifio
existe un esquema con un enfoque de mercado en el que
la institucién microfinanciera Contactar financia la estufas
mejoradas y biodigestores dentro de su portafolio de tec-
nologias limpias ofrecidas bajo su linea de crédito verde.
Para lograrlo, Contactar maneja un esquema de “dos ma-
nos” en el que a través de acuerdos comerciales bilaterales
con proveedores comercializa la tecnologia. Adicionalmen-
te, y a pesar de que no existe actualmente ninguna norma-
tiva técnica reconocida a nivel nacional, Contactar realiz6
proactivamente pruebas de eficiencia energética a través
de la Universidad de Narifio con el propésito de mejorar
los prototipos ofrecidos. Esta experiencia demuestra que la
transicion a un modelo de negocio netamente comercial
es posible siempre y cuando existan las interacciones ne-
cesarias entre los diferentes eslabones de la cadena de
valor. Es por esto que se resalta el requisito imperativo de
establecer alianzas estratégicas entre los diferentes actores

para que el surgimiento del mercado prospere en el pais.

4.2 Propuestas para la generacion de alianzas

En el siguiente segmento, se abordan las diferentes alian-
zas propuestas para apoyar los modelos de negocio del
mercado de estufas mejoradas. En primer lugar, se explica
cual es el funcionamiento basico de la alianza, el valor
agregado que se busca obtener y posteriormente se anali-
za bajo la optica de los criterios explicados en la seccién
anterior.

4.2.1 Proveedor de estufas - Institucién financiera

Este esquema de colaboracién ha sido implementado con
resultados exitosos en diversos ambitos del contexto inter-
nacional, en especial en paises en vias de desarrollo. En
Colombia, el Unico caso registrado hasta la fecha, se pre-
senta en el departamento de Narifio, entre la entidad mi-
crofinanciera Contactar y un proveedor local de estufas
(ver numeral 2.2.2). A nivel regional existen otros ejemplos
de esquemas similares en paises como Perl y México.

La asociacion entre proveedores de estufas e instituciones
financieras suele articularse con el objetivo comun de dise-
fiar un producto financiero (generalmente un microcrédi-
to) dirigido a la adquisicion de tecnologias de eficiencia
energética y/o energia renovable. Tales microcréditos se
denominan “microcréditos verdes”, por ser compatibles
con la proteccién del medio ambiente. Por lo tanto, el va-
lor agregado de esta alianza es que el proveedor facilita la
experticia técnica y el producto per se y la institucion fi-
nanciera facilita el mecanismo financiero. Esto permite fa-
cilitar la adquisicion de la estufa a través de los proveedo-
res asociados. Asi, estas alianzas tienen el potencial de agi-
lizar la penetracion de la tecnologia en el mercado, la con-
cientizacién de la poblacién, la promocion tanto de pro-
veedores como de las instituciones financieras y la genera-
cién de los beneficios asociados para ambas partes.

Por otra parte, este tipo de esquemas son relevantes como
facilitadores de un enfoque de mercado para la disemina-
cién de la tecnologia porque promueven el cumplimiento
de niveles minimos de servicio, en cuanto a calidad del




producto, servicio post-venta y satisfaccion del cliente.
Ademas, promueven la competencia entre proveedores y
entre instituciones financieras buscando adquirir clientes
mediante propuestas de mejor calidad. Ademas, ayudan al
distanciamiento del esquema asistencialista tradicional sin
requerir el pago del valor total de la tecnologia por ade-
lantado, facilitando la adquisicion de las estufas por parte
del publico objetivo en la medida de sus posibilidades
econémicas.

Este esquema de alianza puede generar beneficios colate-
rales para la entidad financiera como por ejemplo la am-
pliacion del nimero potencial de nuevos clientes quienes
pueden encontrar en la consecucién de un microcrédito
una puerta de entrada para acceder a otros servicios fi-
nancieros provistos por la entidad oferente, los cuales no
son muy explorados debido al poco contacto que existe
entre el usuario rural y el sector financiero. En este sentido,
proveer un servicio que garantice el acceso a un producto
esencial para las comunidades rurales puede ser un primer
paso en direccién a fidelizar una importante base de clien-
tes. Por su parte, el proveedor podria consolidarse econé-
micamente puesto que gozaria de un importante respaldo
que le permitiria acceder a créditos que pueden ser desti-
nados a mejorar su capacidad productiva.

La iniciativa para lograr el afianzamiento de este tipo de
sociedades debera ser asumida por el proveedor quien
respaldado por su experiencia y trayectoria en la construc-
cidn/distribucion de estufas podria dar el primer paso para
captar el interés de la entidad financiera. Presentar un por-
tafolio sobre el producto ofrecido (estufa) con respaldo de
calidad es una buena practica en pro de este objetivo.

4.2.2 Proveedor de estufas mejoradas - Academia

Este tipo de alianza tiene como objetivo impulsar el desa-
rrollo de productos de mejor calidad mediante la incorpo-
racion de la academia a la cadena de valor de los provee-
dores de estufas eficientes. Especificamente, se busca ge-
nerar valor a través del refinamiento de prototipos me-
diante la realizacion de pruebas y el cumplimiento de es-
tandares para fomentar la creacién de un ambiente de
innovacién respecto de la tecnologia y los modelos de

negocio. Adicionalmente, se busca promover la vincula-
cion de actores que pudiesen estar potencialmente intere-
sados en el desarrollo de los mismos o en la colaboracién
con los proveedores. Esto ademas puede representar una
fuente adicional de recursos para las instituciones acadé-
micas.

La innovacion es un aspecto clave dentro del afianzamien-
to de un producto de mercado como las estufas de lefia.
En ese sentido, un proveedor de estufas obtendra impor-
tante beneficios de asociarse con una institucion académi-
ca, como por ejemplo el respaldo tecnoldgico y cientifico
robusto que le permitird un mejor posicionamiento de su
producto. Con base en los avances logrados con relacion
al disefio, la ergonomia y el funcionamiento, se podria ha-
cer una mejora continua del modelo de estufa que podria
conferirle una mas amplia aceptaciéon dentro de sus po-
tenciales clientes.

Por su parte, la institucién académica también podria reci-
bir algun tipo de beneficio econémico como parte del
proceso de reestructuracién y mejoramiento del producto,
el cual debera ser probado bajo un ambiente controlado
tal como lo puede ofrecer una universidad o un centro de
investigacion.

El forjamiento de este modelo de alianza podria darse co-
mo parte de un proceso de incubacidén empresarial como
suele ocurrir en algunas universidades que poseen sus
propios centros de emprendimiento con el objeto de im-
pulsar nuevos negocios. Este es el caso de METALCOF
(empresa de estufas del Huila) que con apoyo del fondo
EMPRENDER del Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA)
emergié como una propuesta innovadora en el sector de
estufas eficientes.

4.2.3 Proveedor de estufas mejoradas - Proveedores de
insumos

La colaboracién entre proveedores de estufas e insumos
suele articularse con el objetivo de optimizar la cadena de
valor de produccion de la tecnologia. Este tipo de alianza




busca la reduccion de los costos de produccion y la elimina-
cion de gastos adicionales de transporte. De esta manera, el
costo que paga el cliente final por la tecnologia disminuye
considerablemente facilitando la penetraciéon de la tecnolo-
gia en el area determinada. Un precio asequible es funda-
mental en la decisidon de compra del cliente que, debido a
sus caracteristicas socioecondmicas, prioriza los beneficios
inmediatos de su potencial compra sobre los beneficios a
mediano y largo plazo derivados de los ahorros potenciales
a nivel energético y monetario provenientes de la adquisi-
cion de la tecnologia.

Este tipo de alianza le permite al proveedor de estufas man-
tener un flujo permanente de materia prima, lo cual es un
aspecto critico para aquellos emprendimientos cuyo mode-
lo de negocios se basa en la construccion de estufas in situ.
En consecuencia, un flujo continuo de materiales le garanti-
za al proveedor una importante reduccién de costos asocia-
dos a mayores cantidades adquiridas. Ademas, esta alianza
en conjunto tiene el potencial de beneficiarse de los incen-
tivos tributarios que el gobierno nacional ha reglamentado
para los proyectos de estufas a la luz de lo establecido en el
Plan de Accién Indicativo del PROURE.

Esta alianza puede surgir como convenios colaborativos
entre los proveedores de estufas y los depositos de mate-
riales de los municipios donde se proyecte la construccidn
de estufas. En el caso de los emprendimientos que fabrican
estufas de forma centralizada, la alianza debera seguir el
procedimiento normal de compra de materia prima entre
vendedor y comprador.

4.2.4 Academia-Corporacion Auténoma Regional

La cooperacién entre la academia y el gobierno (i.e: CARs)
es un eje fundamental para el desarrollo de un ambiente
favorable para un mercado nacional de EM. Las universida-
des estadn en capacidad de caracterizar y estimular la de-
manda a nivel nacional, asi como de fortalecer significativa-
mente la oferta. Adicionalmente, las instituciones académi-
cas son vitales para la creacion de capacidad en el mercado
de estufas mejoradas. Sin embargo, el trabajo en dichos

rubros requiere de recursos e inversiones que otras entida-
des, a excepcion del gobierno, dificilmente podrian movili-
zar.

Por lo tanto, este tipo de alianza tiene como finalidad facili-
tar la colaboracién entre los sectores técnico-académicos y
el gobierno para los fines antes mencionados y busca arti-
cularse en torno a actividades especificas como:

. Disefiar un plan estratégico en conjunto con el ICON-
TEC para permitir a las entidades académicas fungir
como entidades certificadoras de modelos de estufas.

. Ejecutar pruebas de laboratorio para prototipos con
el fin de desarrollar modelos nuevos y mejorar los
existentes.

. Desarrollo de propuestas para certificaciones y pa-
tentes.

. Realizacion de seminarios o talleres de intercambio

de conocimiento con entidades establecidas en la
region en el ambito de certificacion de modelos de
estufas

. Recoleccién de datos de mercado (uso de lefia, de-
manda potencial, entre otros) por departamento co-
mo mecanismo para analizar a fondo la realidad de
las regiones que aun no han sido caracterizadas e
incentivar a los potenciales actores de mercado a
incursionar a través de un andlisis claro de la deman-
da en sus respectivas zonas de influencia.

. Ejecucidén de estudios de impacto de las iniciativas
previamente realizadas.
. Programas de capacitacion y desarrollo para profe-

sionales, emprendedores y pequefios proveedores
(fortaleciendo asi las capacidades de la cadena de

valor).

. Generacion de espacios para presentar propuestas y
apalancar recursos o capacidades.

o Promocion de la innovacién y el emprendimiento en
el tema de interés

o Asignacién de fondos para la colaboracion en el dise-

fio de planes de sensibilizacién y promocién de la
tecnologia (enfocados en generar conciencia y cono-
cimiento acerca del problema, de manera que los
proveedores/distribuidores/emprendedores locales




no deban incurrir en altos costos para promover la
aceptacion y posicionamiento del producto).

De este modo, el gobierno aprovecha el capital humano,
los recursos tecnoldgicos y la infraestructura para contribuir
a generar un entorno de mercado propicio, mientras que
las universidades e instituciones de investigacién pueden
obtener recursos financieros adicionales (por ejemplo, en
caso de ser nombrados certificadores y a través de realiza-
cion de cursos y estudios), ademas de exposicion y recono-
cimiento como pioneros en el sector. Esto ayuda con el
apalancamiento de recursos adicionales y fortalece la pos-
tura de las entidades académicas en sus relaciones publi-
cas.

5. CONCLUSIONES

El mercado colombiano de EM, en términos generales, se
encuentra en una fase incipiente ya que, hasta el momento,
la vasta mayoria de iniciativas de diseminacién de la tecno-
logia han sido de indole asistencialista. De esta manera, y
como se recomendd a lo largo del estudio, es fundamental
cambiar este enfoque a uno comercial para poder garanti-
zar la sostenibilidad del mercado a largo plazo. Para lograr-
lo es necesario fomentar la creacién de modelos de nego-
cio innovadores respaldados por solidas alianzas estratégi-
cas entre actores del ambito privado, publico y financiero.
De esta manera se busca optimizar la cadena de valor co-
mo resultado de la estructuracién de las actividades y re-
cursos de los eslabones que la conforman. Por otra parte,
se reconoce como componente indispensable la necesidad
de impulsar el emprendimiento como herramienta de inno-
vacién que luche contra el estancamiento del mercado, el
cual se determind corresponde a un oligopolio, causado
por el predominante enfoque asistencialista que aun per-
siste.

No obstante, a pesar de que a nivel nacional el statu quo
del mercado esta en una fase inicial, existen departamentos
gue se encuentran en etapas mas avanzadas y que pueden
servir como referencia de lecciones aprendidas para sus-
traer los respectivos factores de éxito y de fracaso observa-

dos en dichos lugares, como es el caso de Antioquia, San-
tander y Narifio. Estos casos de estudio, observados y anali-
zados a lo largo de la consultoria, muestran interesantes
caracteristicas, como por ejemplo, el primer esquema co-
mercial para la diseminacién de la tecnologia basada en el
otorgamiento de microcréditos a través de la institucion
microfinanciera Contactar en Narifio, una diversa oferta de
proveedores establecidos con sélidas cadenas de produc-
cion como es el caso de Antioquia con FINSA y proveedo-
res de insumos de la tecnologia y empresas fundidoras re-
conocidas por la calidad de sus piezas en Santander.

Es muy importante recalcar que la transicién a un mercado
con un enfoque comercial no significa la exclusién total del
sector publico en dicho mercado. Debido a que el segmen-
to de mercado al que esta dirigida la tecnologia cuenta con
niveles bajos de educacién y conciencia sobre temas rela-
cionados a eficiencia energética, cambio climatico y medio
ambiente en general; para que el mercado de esta tecnolo-
gia prospere es necesario contar con el apoyo del gobierno
en términos de diseminacion de informacién de la proble-
matica y sus consecuencias a nivel social, ambiental y eco-
ndmico, asi como los beneficios derivados de la adquisicién
de las estufas. De esta manera, se reconoce la necesidad
del establecimiento de alianzas  publico-privadas
(especialmente entre agencias publicas y la academia) co-
mo componente indispensable ya que dichas relaciones
bilaterales colaboraran en una distribucién mas eficiente de
los recursos disponibles hacia el propdsito comin de pro-
mover la aceptacion y apropiacion de la estufas en aras de
desarrollar el mercado de manera sostenible. La ausencia
de una comunicacién y colaboracion constante entre el
sector publico y privado puede representar una amenaza
para aquellos actores privados que quieran incursionar en
el mercado de la tecnologia ya que la continuacién de es-
quemas asistencialistas por parte de las CAR y gobernacio-
nes puede desincentivar el surgimiento de un mercado po-
tencial para este tipo de tecnologia.

Por otra parte, también se identifica la necesidad de contar
con esquemas de financiamiento apropiados para permitir
el acceso del mercado objetivo a la tecnologia.




De acuerdo con los hallazgos del presente estudio, el mi-
crocrédito es el mecanismo financiero indicado para este
proposito ya que este instrumento es Optimo para servir a
la poblacién rural dispersa y de bajos ingresos econémicos
que conforman dicho grupo. No obstante, se reitera la ne-
cesidad de que se establezcan planes de colaboracion en-
tre IMF y las CAR para eliminar la amenaza de mercado
representado por el regalo de la tecnologia por parte del
sector publico y para colaborar en la reduccion de costos
causados por la necesidad de transferir conocimientos y
desarrollar capacidades en las comunidades respecto a la
problematica y la tecnologia. Adicionalmente, los eslabones
de la cadena de valor deben trabajar conjuntamente hacia
el objetivo de estandarizar los procesos de certificacion que
garanticen la calidad de los modelos comercializados en el
mercado para mejorar la competitividad de la oferta actual-
mente disponible.

Finalmente, se enfatiza como requisito indispensable para
alcanzar la masificaciéon del mercado de EM la necesidad de
apalancar la creacién de alianzas publico-privadas que in-
volucren a proveedores, academia, emprendedores, IMF,
bancos de segundo piso, gobierno, entre otros, para fo-
mentar un ambiente propicio que impulse el desarrollo de
modelos de negocio innovadores e integrales que involu-
cren a todos los actores del mercado. De esta manera, se
busca mejorar y optimizar la actual cadena de valor de la
tecnologia y, por otro lado, impulsar el emprendimiento
como herramientas de innovacién por adoptar para que
nuevos actores puedan ingresar dentro un potencial mer-
cado de estufas o para que los existentes se articulen de
una mejor manera y puedan aprovechar mejor sus capaci-
dades y su potencial.
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7. ANEXO

Grupo de actores evaluados

ACTOR

ENTIDAD

CARGO

UBICACION

Monica Ledn

FINSA

Departamento de licitaciones - En-
cargada de EM

Medellin, Antioquia

Gustavo Lopera

Coltrapiches

Gerente

Medellin, Antioquia

Juan Fernando Lopez

Cornare

Subdirector General de Planeacién

El Santuario, Antioquia

Juan Fernando Gémez

Corpouraba

Subdirector de Gestion y Adminis-
tracion Ambiental

Uraba, Antioquia

Juan F. Pérez-Bayer

Universidad de Antio-

Profesor

Medellin, Antioquia

quia
. Coordinador Desempefio Social y .
Rither Acosta Contactar Ambiental Pasto, Narifio
Juan Carlos Guerrero Contactar Coordinador créditos verdes Pasto, Narifio

Ernesto Estacio

Secretaria de Medio
Ambiente y Desarrollo
Sostenible de Narifo

Secretario de Medio Ambiente y
Desarrollo Sostenible

Pasto, Narifio

Andrés Pantoja Universidad de Narifio Profesor Pasto, Narifio
Libertad Carvajal Universidad de Narifio Investigadora Pasto, Narifio
Reinaldo Castro Fundiciones Reyor Gerente San Gil, Santander

Yuli Paola Rendon

Fundiciones Reyor

Ingeniera Quimica

San Gil, Santander

Departamento de planeacion y or-

Olinda Silva Vargas CAS denamiento territorial y ambiental San Gil, Santander
Ingeniero Civil del area de subdirec-
Carlos F. Vargas CAS cion de planeacion y ordenamiento San Gil, Santander
territorial ambiental
Vanessa Bojaca Crezcamos Directora de planeacion Bucaramanga, Santander

Armando Jiménez Fundiciones El Fonce Gerente San Gil, Santander
Mayu Martinez Gomez Fundiciones El Fonce Ventas San Gil, Santander
José Vicente Herrera Fundiciones Jovihe Gerente San Gil, Santander

. Metalcof Services . . Neiva,
Alexander Rojas SAS. Director comercial Huila
Tatiana Gutierrez Banco Agrario de Co- | Profesional Gerencia de Microfinan- Bogoté D. C.

lombia

Zas

23
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