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Resumen Ejecutivo

Este trabajo aborda cédmo elevar el awareness del Energy Pack de Cummins de los Andes en
la Sabana de Bogota mediante una alianza con constructoras y demostraciones en salas de
ventas de proyectos residenciales de estratos medios—altos.

Los antecedentes muestran una recordacién limitada y un canal de contacto subutilizado justo
cuando los compradores deciden sobre soluciones para su hogar. La solucién propone un piloto
en salas de ventas con una experiencia estandarizada: demostracion breve y clara, sefalizacion
sencilla con mensajes de valor (silencioso, sin humo, conmutacion confiable), entrenamiento a
asesores, co-branding con el aliado y un llamado a la accién mediante coédigos QR y una
encuesta corta para captar interés y retroalimentacion.

La validacion se ejecutd en tres frentes: cliente, con observacion en sala e intervenciones
breves para captar necesidades reales; estrategia, contrastando hallazgos con un analisis de
fortalezas, riesgos y oportunidades del canal; y desempefio, mediante metas claras que siguen
al alcance del stand, atencién efectiva y calidad de los leads, asi como la evolucion de la
recordacién y del interés de busqueda de la marca.

Los resultados esperados se reflejan en mayor visibilidad, mejor comprension del producto y
generacion de oportunidades comerciales calificadas. Se concluye que el canal es viable y
escalable, condicionado a acuerdos claros, gobierno comercial y disciplina en la ejecucién vy
medicion.

Palabras Clave: Awareness, Alianzas Comerciales, Innovacion, Respaldo Energético
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Objetivos y Alineacion Estratégica

Objetivo General

Formular una propuesta para aumentar el awareness del Energy Pack de Cummins de los
Andes en la Sabana de Bogota a través de demostraciones en salas de ventas de constructoras

Objetivos Especificos

e Evaluar el entorno y el potencial del canal de salas de ventas en la Sabana de Bogot3,
identificando actores, oportunidades y restricciones relevantes.

¢ Delimitar el caso de uso y los alcances de la propuesta, precisando lo que se muestra en sala
y los limites de la promesa comercial.

e Disefiar a nivel conceptual la experiencia de demostracién en sala, incluyendo mensajes
clave, guion breve y elementos de apoyo, asi como un flujo basico para registrar el interés de
visitantes.

¢ Estimar la viabilidad preliminar y definir criterios simples de decision para avanzar, ajustar o
no continuar con el piloto.
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1. Contexto y Desafio de Innovacion
1.1 Andlisis del Ecosistema de Innovacion del Sector y de la Soluciéon Propuesta

La expansion de las Energias Renovables Variables (Solar y edlica) y la electrificacién han
convertido al almacenamiento con baterias en infraestructura critica para la seguridad vy
flexibilidad del sistema eléctrico (IEA - International Energy Agency, 2024). La IEA reporta que la
capacidad de bateria a escala red crecié con fuerza y que la industria ha entrado en una “nueva
fase” marcada por mayor demanda, economias de escala y mejoras en costos/seguridad (IEA -
International Energy Agency, 2025).

En paralelo, la demanda de baterias asociada a vehiculos eléctricos superé 1 TWh en 2024,
abaratando tecnologias dominantes como LFP '/Fosfato de Hierro-Litio y acelerando su
disponibilidad para aplicaciones estacionarias (IEA - International Energy Agency, 2025). En el
horizonte 2030, la IEA proyecta un crecimiento multiple del requerimiento de baterias, con efectos
colaterales positivos en la cadena de suministro y la estandarizacién de sistemas para hogares
y comercios (IEA - International Energy Agency, 2024b).

En América Latina los marcos regulatorios comienzan a reconocer y remunerar el
almacenamiento: en Chile, el Decreto Supremo 70 de 2023 habilité el pago por capacidad a
sistemas de almacenamiento auténomos y plantas hibridas con almacenamiento, con
metodologia explicita de reconocimiento segun horas de entrega firme (Garrigues, 2024). Este
tipo de sefiales econdmicas acelera la entrada de Battery Energy Storage System - BESS? en la
region y crea vitrinas demostrativas cercanas al publico y a los decisores del sector construccion.

En Colombia, la Resolucion CREG 098 de 2019 definié mecanismos para incorporar Sistemas
de Almacenamiento de Energia con Baterias (SAEB) en el Sistema Interconectado Nacional
(SIN), especialmente para aliviar restricciones de red y mejorar confiabilidad (CREG, 2019). La
UPME incorpor6 el almacenamiento en el Plan Energético Nacional 2024—-2054, alineado con
una transicién energética “justa, segura y confiable” (UPME, Unidad de Planeacién Minero
Energética, 2025b).

Con respecto a la Calidad de Servicio, en Bogota—Sabana (area Enel Colombia), los reportes
2024 muestran mejoras y, para cierre de 2024, se registran SAIDI 8,11 h (duracion promedio
anual sin servicio por usuario) y SAIFI 8,51 (frecuencia anual de interrupciones por usuario),
atributos sensibles para los usuarios residenciales y comerciales (ENEL - Colombia, 2024).

Por otra parte, en el canal inmobiliario, tras un 2023-2024 retador, se proyecta punto de
inflexién y recuperacion de ventas desde 2025, con crecimientos de 11% en Bogota y 9% en
Cundinamarca (CAMACOL, 2024), y diagndsticos independientes que confirman estabilizacién
tras la caida de 2024 (Observatorio de Habitat, 2025). Esto implica mas salas de ventas activas
y mayor competencia por diferenciar proyectos con atributos de sostenibilidad y resiliencia.

Cuatro vectores condicionan el ecosistema:

¢ Caida acelerada del costo de baterias de ion-litio: el precio promedio de paquetes cayd 20%
en 2024 a USD 115/kWh, la mayor reduccion desde 2017 (BloombergNEF, 2024). Esta
dinamica favorece la viabilidad econémica de BESS residenciales.

o Flexibilidad detras del medidor: los Battery Energy Storage System (BESS) / sistemas de
almacenamiento con baterias habilita respaldo y gestion de cargas en el hogar, integrandose
con la red (IEA - International Energy Agency, 2024).
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¢ Maduracién Regulatoria y de Seguridad: el RETIE actualizado en 2024 pauta requisitos de
seguridad para instalaciones eléctricas, relevantes también para demos fijas en recintos
comerciales (Ministerio de Minas y Energia, 2024). A su vez, eventos como El Nifio han
exigido ajustes operativos y refuerzan la narrativa de resiliencia para el usuario final (ENEL -
Colombia, 2025).

El proyecto orienta a Cummins de los Andes hacia tres metas: aumentar el reconocimiento de
marca y producto del Energy Pack en segmentos de compradores de vivienda nueva, generar y
capturar leads calificados en Sala de Ventas con trazabilidad de datos y construir alianzas con
constructoras que permita escalar activaciones y aprendizaje comercial-técnico. Estas metas son
consistentes con la madurez del mercado BESS y con la oportunidad de visibilizar beneficios de
respaldo silencioso y libre de emisiones en sitio (BloombergNEF, 2024).

El desafio consiste en traducir una tecnologia percibida como compleja (BESS) en una
experiencia simple y confiable dentro de la Sala de Ventas, mediante una demostracion guiada
y conforme al Reglamento Técnico de Instalaciones Eléctricas (RETIE) que reduzca
incertidumbre (autonomia, seguridad, instalacion) y acelere la intencion de cotizar frente a
alternativas tradicionales (UPS convencionales o plantas diésel).

En el cliente final, la demostracion eleva confianza y recordacion al evidenciar continuidad
eléctrica sin ruido ni emisiones contaminantes en el punto de uso. En el negocio, la Sala de
Ventas funciona como punto de alto intento: el flujo reportado por Camacol en Bogota—
Cundinamarca respalda la expectativa de embudos mas eficientes (interacciones - demos - leads
- cotizaciones). A nivel del sector, la presencia de BESS detras del medidor se alinea con la vision
UPME de diversificacion y resiliencia distribuida (UPME, Unidad de Planeaciéon Minero-
Energética, 2025).

Tabla 1. Mapa de Actores Claves en el Sector
Segmento/Actor Entidades Rol en el Ecosistema Observaciones
Marco habilitante para

Definir requisitos técnicos,

Regulador y Politica MinEnergia (RETIE3), CREG#, seRales resulatorias instalacién segura %
Publica UPME?® (PEN 2024-2054¢5) ., B . y narrativa de transicion y
planeacion del sistema PO
resiliencia
. . ‘ L . Contexto d tinuidad
Operacion del XM7/Sinergox8, ORs?; en Bogota— Operacion de red y calidad 32 ce;n(zjicioenacogrclzmcign
Sistema y Calidad Sabana: Enel Colombia?® del servicio (SAIDI1/SAIFI12) q P P

del usuario final
Punto de contacto con Trafico de alta intencidn;

Constructoras y Salas de Ventas

Canal Inmobiliario . compradores de vivienda espacio idéneo para demo
(Camacol como referente sectorial) .
nueva guiada
UPS®3 (familia IEC 62040), Plantas Mercado activo;

Soluciones sustitutas /

Competidores/ Diésel; BESS residenciales (p. ej., . comparacién en ruido,
. . g complementarias frente al L L
Alternativas Huawei LUNA!4, Pylontech?®) via emisiones en sitio,
. Energy Pack L
integradores locales mantenimiento y TCO
Consumidor/Usuario Decisor sensible a La demo en Sala reduce
Final Comprador de Vivienda Nueva (Hogar) confiabilidad, TCO 6 vy incertidumbre (autonomia,
estética/ruido seguridad, instalacién)

Fuente: Elaboracion Propia

La solucién se apoya en baterias Li-ion (LFP), convertidores bidireccionales/inversores,
sistemas de gestion (BMS'") y protecciones en tableros de baja tension y cumplimiento de RETIE
2024. La trayectoria de costos y la disponibilidad de soluciones modulares residenciales facilitan
propuestas escalables en capacidad y autonomia (IEA - International Energy Agency, 2024).
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En la Tabla 1 se muestra el Mapa de Actores Claves en el Sector, la tabla resume, para cada
actor, rol, intereses, palancas de colaboracion, riesgos y métricas sugeridas. Su propdsito es
clarificar quién decide qué, qué incentivos tiene y como se relaciona con los demas, para priorizar
alianzas, disefiar la demo en sala con mensajes adecuados y anticipar riesgos de
implementacion.

El set competitivo combina: UPS y Planta Diésel (alta familiaridad, menor calidad
ambiental/sonora), y BESS residenciales conectados al hogar, solos o integrados a Sistemas
Fotovoltaicos (FV). La evidencia internacional respalda un crecimiento acelerado del
almacenamiento con proyecciones de expansion sostenida y reducciones adicionales de costo
(IEA - International Energy Agency, 2024). En el mercado colombiano, la oferta de baterias e
inversores a través de integradores especializados muestra acceso real a tecnologias LFP
residenciales (ej.: Huawei LUNA, Pylontech), lo que facilita la implementacion de demos con
componentes certificados (Meico Solar, 2024).

Figura 1. Convergencia de Variables en las Salas de Ventas

Medicion y Mejora Problema y Necesidad
La sala es un lugar controlado: se En la Sabana de Bogota son
cuenta cudanta gente vio el stand, comunes los cortes y
cuanto tiempo se quedo, cuantos variaciones de energia.Aborda
escanearon el codigo, cuantos los cortes de energia comunes y

la necesidad de respaldo
confiable

dejaron sus datos y quiénes vieron la
demo completa.

Eficiencia Comercial Publico Objetivo

¢Porqué un
Las salas tienen visitantes

Se enfoca en compradores
o ; . 7 Demo en una P
‘calificados”. No se necesita atraer [] "

potenciales en salas de ventas

multitudes; se atiende a quien ya Salas de de vivienda E4 - E5 - E6. Quien
esta pensando en invertir en su Ventas? visita una sala de ventas esté
hogar. tomando decisiones

importantes para su hogar

Confianza Demostracion
El aval de la constructora reduce la En una sala se puede hacer una prueba corta y
desconfianza. La presencia conjunta guiada: simular un corte y mostrar el cambio
(Constructor + Energy Pack) transmite casi instantaneo. No hay mejor argumento que
seriedad y facilita el “si”. Construye ver y “oir el silencio”. Muestra la funcionalidad
confianza a través de asociaciones con de Energy Pack en tiempo real

constructoras

Fuente: Elaboracion Propia

Entre los posibles canales de venta a utilizar, la propuesta de alianzas con constructoras en
Salas de Venta en la Sabana de Bogota permite unir tres variables en un mismo lugar: el dolor
(cortes), la capacidad de compra (E4, E5 y E6) y el momento de decidir (vivienda y mejoras).
Ademas, permite demostrar, generar confianza, medir y perfeccionar sin desperdiciar recursos y
escalar con una alianza win-win con las constructoras. Las salas de venta elevan el awareness
porque convierten una promesa en una experiencia y esa experiencia, repetida y medida, se
queda en la cabeza de quien decide. Aqui la marca no pasa de largo: se ve, se entiende y se
recuerda.
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Instalar el Energy Pack en Salas de Ventas posiciona la innovacion en el momento de decision
del comprador: alli confluyen asesoria comercial, percepcién del valor del inmueble y disposicion
a evaluar mejoras del hogar. La reactivacion regional del mercado de vivienda refuerza la
pertinencia del canal (CAMACOL, 2025). En términos de ecosistema, la solucion se alinea con
la planeacion UPME hacia un sistema mas confiable y diversificado, y con el marco regulatorio
(RETIE) que rige la instalacion segura de equipos en recintos comerciales (UPME, Unidad de
Planeacién Minero-Energética, 2025).

En el ecosistema actual persiste una barrera sencilla pero decisiva: la mayoria de las personas
no tiene claro qué es un sistema de baterias para el hogar ni qué problema resuelve. Por eso, la
sala de ventas no solo exhibe un producto; ensefa la solucién en un caso real: se simula un corte
de energia y el visitante comprueba que lo esencial sigue encendido —sin ruido, sin humo y con
un cambio automatico casi instantdneo—. Esta experiencia breve, reforzada por un mensaje
claro y repetible, cierra la brecha de conocimiento, deja al Energy Pack en la mente del visitante
y aumenta la probabilidad de que lo reconozca y lo busque después.

Para cerrar esta brecha de entendimiento, se presenta a continuacion el GAP de conocimiento
con las dudas mas comunes del visitante y la respuesta que se demostrara en sala.

Tabla 2. GAP de Conocimiento

Duda Frecuente del

Respuesta Corta y Comprobable en Sala

Visitante
¢Qué respalda y por “Mantiene encendidas las cosas esenciales (luces, internet, nevera, seguridad). El tiempo
cuanto tiempo? depende de lo que conecte; en la demo se ve que ante un corte, “Lo esencial nunca se apaga”
¢Hace ruido? “No. Funciona en silencio, sin vibracién ni olores. Durante la demo no se oye nada.”

“No. No quema combustible ni produce humo. Guarda energia en baterias y se recarga desde la

¢Usa gasolina o diésel? . . ) ”
red; si se quiere, también con paneles solares.

¢éSe activa rapido
cuando se va la luz?
¢Es seguro para los “Si. La instalacion sigue normas técnicas y el cambio de fuente es controlado. Se explica con un
equipos? ejemplo simple de cargas.”

Fuente: Elaboracion Propia

“Si, el cambio es casi instantaneo; en la demo el visitante ve que no se interrumpe lo esencial.”

A partir de esto, cada sala repite el mismo guion breve y resuelve las dudas clave en el
momento de la demo. A partir de aqui, se mide si el conocimiento de la marca mejora con dos
preguntas rapidas, el porcentaje de visitantes que ve el stand, el tiempo frente al demo y los
escaneos del QR.

1.2 Entendimiento de las Necesidades del Area y/o Unidad de Negocio

La empresa Cummins de los Andes es un distribuidor autorizado para Colombia de los
productos de Cummins Inc, que incluye motores diésel, generadores, repuestos y servicio de
mantenimiento, esta organizada en dos Gerencias (Potencia y Energia); el producto Energy Pack
se encuentra en Energia Premium, asi:

Figura 2. Ruta de cargos clave relacionados con el Energy Pack

GERENTE DE
GERENTE DIRECTOR
GERENTE DE DESARROLLO ENERGIA GERENTE CENTRO DE

APLICACIONES DE COMERCIAL

e PREMIUM GESTION

Fuente: Elaboracién propia a partir de informacién entregada por Cumandes
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Dentro del andlisis estratégico de la empresa, se utilizo la Matriz DOFA con el fin de realizar
un diagndstico de los factores internos y externos asociados con el area de Energia Premium
(Energy Pack), como se muestra en la Figura 3.

Figura 3. Matriz DOFA

/N

—_—— e A
N = =
\ Y {
| t |
FORTALEZAS | DEBILIDADES I I OPORTUNIDADES: AMENAZAS

+ Respaldo de Marca y Servicio: Cummins |  Precio inicial percibido como alto I + Reactivacién de Vivienda en Bogota- + Competencia: Grupos Electrégenos,
da confianza técnica, red de atencion y | frente a competidores de soluciones i | Sabana: mas trafico en Salas de Ventas y UPS de alta capacidad y BESS de
posyenta, o | portatiles. I I competencia por diferenciar proyectos. marcas globales con integradores

« Oferta Llave en Mano y Cumplimiento: ] Bajo Awareness en el Segmento | + Tendencia a la Resiliencia y locales.

Diseno + instalacion por personal idoneo, | Residencial; requiere educacion y % | Sostenibilidad: Mayor sensibilidad por + Cambios Normativos/Exigencias
cumple RETIE/NTC 2050. | demostracion. l continuidad eléctrica y menor (protecciones, certificaciones) que

+ Valor del Producto: Baterias ion-Litio, | * Alcance Técnico Acotado: Equipo l | ruido/emisiones. eleven costos de instalacion.
funcionamiento silencioso, sin emisiones | monofasico y no es cargador principal | | . Costosde Baterfasaia Baja y mayor + Riesgos de Percepcién: Incidentes de
locales, modular y orientado a cargas | de VE. . | | disponibilidad viabiliza ofertas seguridad del sector o mensajes
gsenciates, | Dependencia de Importados: | | residenciales. confusos que dafien la marca.

* Experiencia Demostrable en Sala: I variacion de TRM, aranceles, fletes y | | + Marco Habilitante: Normas y + Riesgos de Suministro: Demoras
Demo can diioh “Lo esencial nunca se I lead times afectan el precioy la | | planificacion que legitiman el aduaneras, escasez y volatilidad de
dpage:, materiales claros y personal I enlrega." - o | | almacenamiento detras del medidor. precios de componentes.
capacitado. ) ) I J C'orqplejldad Percibida: términos ) | | * Paquetes con Constructoras: Pre- + Adopcién del Canal: Politicas de

« Captura de Interés Trazable: Flujo QR -+ técnicos (BESS, BMS/EMS, autonomia) I | instalacion + Energy Pack + FV futura algunas constructoras [espacio,

CRM para convertir visitas en leads y | pueden generar dudas si no se | i oMo atribute de verta. seguridad, exclusividad) pueden
R medibles. . I explican bien. | | * Financiacién Verde: restringir la demo.

. Capacsd'aé‘de Integracién: : | | créditos/arrendamiento tecnologico y » Cumplimiento de Datos Personales:
Compatibilidad con fotovoltaica (FV) | | | programas de eficiencia que facilitan la Manejo de Habeas Data en captacion
para crecer a futuro. | I | compra con QR/CRM.

* Alianzas B2B:  Relacién  con | | | = Datos para Optimizar el Embudo: + Réplica Rapida de la Idea por
censRuctoras ¥, posibilidad de replicar el | | | Meétricas de demos, leads y cotizaciones Competidores si no se consolida la
piloto en multiples proyectos. = | I permiten aprender y escalar. propuesta de valor y los acuerdos B2B

|
|
|
\

Fuente: Elaboracién propia

El analisis DOFA para el Energy Pack en Salas de Venta identifica que, aunque la empresa
posee fortalezas como una amplia experiencia a nivel industrial de la marca Cummins, los aliados
y el trafico en sala, estas ventajas se neutralizan por la debilidad del bajo conocimiento del
producto y la amenaza de los sustitutos tradicionales. El insight operativo derivado de esta matriz
es la necesidad critica de enfocar el siguiente paso estratégico exclusivamente en el awareness,
con el objetivo de lograr resultados especificos en el piloto:

¢ Que mas visitantes vean el stand

¢ Que se queden el tiempo suficiente para entender la propuesta
¢ Que recuerden la marca al salir

¢ Que se conecten con mas informacion y contacto

1.3. Mapa de Empatia del Cliente/Usuario
Como parte del analisis del contexto y de los desafios de la organizacion, es necesario

conocer el punto de vista y las impresiones del grupo de interés involucrado en la implementacion
del Energy Pack (hogares y pequefios comercios). Para ello, el mapa de empatia permitira
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capturar lo que el usuario ve, oye, piensa, siente, dice y hace, y orientar decisiones de disefio,
comunicacion y adopcién. Para la construcciéon del mapa de empatia se sustentd en
conversaciones técnicas con la Gerente de Energia Premium de Cummins de los Andes.

Figura 4. Mapa de Empatia — Cliente/Buyer Persona
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El Mapa de Empatia de la Figura 4, muestra que el usuario se siente frustrado y confundido
por los tecnicismos (potencia, autonomia, horas de respaldo) que no reflejan la realidad de su
experiencia cotidiana, generando miedo a decidir mal y desconfianza hacia las promesas
comerciales. Mas que cifras o especificaciones, busca tranquilidad y continuidad sin intervencién,
que el sistema funcione solo y mantenga lo esencial activo, de forma silenciosa, compacta y
estética. Valora la claridad, la transparencia en los costos y la instalacion profesional y segura,
porque su aspiracion profunda no es solo tener energia, sino sentirse en control y confiar
plenamente en una solucion que le brinde seguridad y bienestar.

1.4. Definicion del Problema Utilizando "How Might We" (HMW)

El ejercicio HMW permitié convertir las percepciones del usuario —confusion técnica, miedo
a decidir mal y desconfianza en la instalacion— en oportunidades claras de mejora. Estas se
agrupan en tres ejes: claridad, para explicar la autonomia sin tecnicismos y traducir “X horas” a
usos reales; confianza, para demostrar que el sistema es silencioso, estético y transparente en
costos; y friccion, para simplificar permisos y facilitar opciones de pago visibles. En conjunto, las
preguntas HMW orientan la estrategia hacia una experiencia demostrativa y sin esfuerzo, que
traduce la innovacion técnica del Energy Pack en comprensién, credibilidad y decision.
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Figura 5. Planteamiento del Problema con la Metodologia HMW.
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2. Solucién Innovadora
2.1 Solucién Innovadora

El comprador de vivienda nueva en Bogota—Sabana enfrenta incertidumbre sobre continuidad
del servicio eléctrico y sobre qué solucion de respaldo conviene (ruido, emisiones locales, costos
y mantenimiento). La alternativa dominante de respaldo tradicional en paises con redes
estresadas sigue siendo Generadores Fésiles de pequefia escala -ruidosos, con emisiones
locales y altos costos de combustible fosil- mientras avanzan opciones de baterias residenciales
(BESS) como el Energy Pack que entregan respaldo silencioso y sin emisiones locales en el
punto de uso (IFC - International Finance Corporation, 2019).

En este contexto, el momento clave esta en las Salas de Ventas: alli se comparan atributos
del inmueble y se valoran extras o paquetes tecnoldgicos. La reactivacion del mercado en la
Sabana de Bogota, la consolidacién de las baterias como pieza clave de la transicién energética
y una regulacion local que favorece su adopcion detras del medidor en los hogares convergen
para convertir la Sala de Ventas en el escenario iddneo para elevar el awareness (reconocimiento
y comprension) del Energy Pack mediante una demostracion en vivo simple, segura y
memorable, capaz de educar al visitante y transformar la curiosidad en intencién de compra.

El sector construccion residencial en EE. UU. ofrece referencias valiosas de alianzas entre
fabricantes de BESS y constructoras:

e Mandalay Homes & sonnen Inc, integraron solar y almacenamiento en desarrollos completos
(Jasper, Arizona), con capacidad agregada de MWh y gestion por demanda/Time Of Use -
TOU18, caso documentado por NREL'® y por la propia sonnen (sonnen, 2017).

¢ Brookfield/Dacra & Tesla (Powerwall + Solar Roof) en comunidades nuevas, con aprendizaje
por fases para escalar la estandarizacion de soluciones energéticas en vivienda (Brookfield
Residential, 2021).

Estos casos muestran que la vitrina del proyecto inmobiliario es un canal efectivo para educar
y convertir sobre tecnologias de energia distribuida.

La solucién innovadora propone aumentar el reconocimiento (awareness) del Energy Pack a
través de una demostracién real, breve y segura dentro de la Sala de Ventas de proyectos de
vivienda en la Sabana de Bogota. La idea es simple: que el visitante viva la experiencia de
continuidad eléctrica durante un corte simulado, comprenda para qué sirve el sistema vy, si le
interesa, deje sus datos de contacto de manera clara y consentida. En esta etapa el alcance es
estrictamente conceptual: se describe el disefio general de la demo, los criterios de cumplimiento
y seguridad, el guion de la experiencia y la mecanica de captacion y trazabilidad del interés. No
se define ingenieria de detalle ni seleccién de equipos, y no se realiza instalacién en campo ni
mediciones. De decidirse su ejecucion, la implementacion quedara a cargo de un integrador
eléctrico certificado, en cumplimiento integro del RETIE, la NTC 2050 y los protocolos del recinto.

¢ Etapa 1: Preparacion y Encuadre. Antes de cualquier demostracion, Cummins de los Andes

y la constructora acuerdan un memorando de entendimiento (M0U20) con horarios, seguros,
responsables y un lugar visible para el stand. Se define un guion de 2—3 minutos, el material
de apoyo y el flujo de datos: Quick Response — QR (c6digo de respuesta rapida) que lleva a
una pagina breve con consentimiento y formulario; la informacion se integra al Customer
Relationship Management — CRM (gestion de relaciones con clientes) de Cummins. También
se prepara la lista de “no prometer” para evitar confusiones. En el Anexo 1 se incluye un



Energy Pack de Cummins en la Sabana de Bogota: Demostracion en Salas de Ventas y 16
propuesta de alianza con constructoras para elevar el awareness

Checklist de aspectos clave para suscribir un MoU entre las partes interesadas. En el Anexo
2 se sugiere un modelo de Guion a utilizar.

e Etapa 2: Montaje Seguro y Verificacion. La demo se concibe de forma conceptual: un
Energy Pack y un inversor que permiten la experiencia “cero cortes”. La operacion prevista es
en modo isla (sin inyeccion a la red del proyecto). En caso de ejecutarse, la instalacién debera
ser realizada por un integrador eléctrico certificado, cumpliendo integramente el RETIE y la
NTC 2050, asi como los protocolos de seguridad y el plan de emergencias del recinto. Previo
a cualquier demostracién, el responsable técnico efectuara las verificaciones de seguridad y
autorizara la energizacion. No se permitira manipulacién de componentes eléctricos por parte
de visitantes. Esta propuesta no define ingenieria de detalle ni seleccion de dispositivos
especificos; dichas decisiones quedaran para la fase de implementacion.

e Etapa 3: Experiencia del Visitante (Lo Esencial Nunca Se Apaga). El asesor introduce en
una sola frase el valor: “Si se va la luz, las cargas esenciales siguen encendidas y sin ruido”.
Luego simula el corte: el sistema conmuta a modo isla y la iluminacién de la maqueta, el router
y los tomacorrientes de baja potencia siguen activos sin parpadeo. En ese momento se
explica, con lenguaje sencillo, qué esta pasando: el BMS cuida la bateria, el inversor entrega
energia de forma estable y el stand esta instalado conforme a norma. Para aterrizar
expectativas, se muestra una tarjeta con ejemplos de autonomia (en horas) para
combinaciones reales de cargas. Finalmente, se invita al visitante a escanear el QR para
“Quiero cotizar” o “Quiero mas informacion”.

e Etapa 4: Interaccion Digital y Trazabilidad. El codigo QR lleva a una landing muy breve:
nombre y contacto, proyecto/sala y consentimiento de uso de datos (Habeas Data). Al
enviarlo, el registro entra al CRM, donde queda asociado a esa Sala de Ventas. Esta
trazabilidad permitira, en una fase posterior, estimar demos realizadas, leads (contactos
interesados) y cotizaciones generadas por sala. En esta propuesta no se realiza medicion aun;
solo se deja el flujo listo para ejecutar.

e Etapa 5: Relacion con Constructoras y Activaciones. La constructora aporta la vitrina (el
trafico de visitantes y la logistica del espacio) y Cummins aporta el stand, el promotor y la
operacién de la demo. El esquema es ganar-ganar: la obra se diferencia por resiliencia y
confort (“cero cortes” y cero emisiones en sitio), y Cummins genera interés calificado para
futuras instalaciones residenciales. Se priorizan activaciones en picos de asistencia (fines de
semana o lanzamientos), con sefializacion clara y presencia comercial coordinada.

eEtapa 6: Desmontaje y Aprendizaje. Al cierre se hace desenergizacién, inventario
“antes/después”, retiro ordenado del stand y un debrief rapido con el equipo de sala: preguntas
mas frecuentes, objeciones, claridad del mensaje y oportunidades de mejora en el guion o la
sefalizacion. Este aprendizaje alimenta el ciclo de mejora para las siguientes activaciones y
mantiene la consistencia con la promesa de valor.

e Limites del Alcance. La demo esta disehada para cargas monofasicas y cargas esenciales;
no cubre cargas pesadas (hornos, aires centrales, bombas grandes) ni la carga principal de
vehiculos eléctricos. No hay inyeccion a red. Todo se realiza con norma y barreras fisicas que
impiden el acceso del publico a componentes eléctricos.

La demostracién en Sala de Ventas:
¢ Traduce una tecnologia percibida como compleja en beneficios visibles (silencio, continuidad,
autonomia);

¢ Reduce la incertidumbre del cliente (instalacion, seguridad, operacién)
» Conecta datos de intencion (QR?'/CRM??) al embudo comercial (demos—leads— cotizaciones).

Como principales caracteristicas y beneficios de la solucién se resalta:
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¢ Respaldo Silencioso y sin Emisiones Locales: ventaja frente a generadores fosiles (mejor
experiencia del usuario y alineacion con criterios ESG?® del proyecto).

e Modularidad y Seguridad: escalable en kWh y robusto térmicamente; menor complejidad
operativa para el hogar; en contexto de costos decrecientes de Li-ion.

¢ Experiencia de Compra Mejorada: la demo in situ en la Sala de Ventas acelera la comprensién
y la intencién de cotizar.

e Medicion y trazabilidad: cada interaccion se registra para estimar tasas de demo, MQL?4/SQL?®
y CAC?/CPA?, facilitando decisiones de escalado.

La alternativa tradicional (UPS y/o Plantas Diésel) no demuestra valor en el punto de decision
y conlleva ruido y emisiones locales. La solucion propuesta integra demostracién viva y alianza
comercial en el canal de mayor intencién (Sala de Ventas), apalancada por la madurez y
abaratamiento de las Baterias para almacenamiento de energia. Donde otros compiten por
especificaciones, esta propuesta compite por experiencia, datos y capacidad de replicar con
multiples constructoras.

El mercado objetivo primario son los compradores de vivienda nueva en Bogota y la Sabana;
los clientes secundarios son las constructoras (como canal/partner) e integradores eléctricos.
Esto apalancado en las cifras de crecimiento de comercializacién de vivienda referenciadas
previamente en el capitulo 1.

Acerca del impacto, se espera:

¢ Aumento del awareness y de la tasa de demo guiada en Sala de Ventas

¢ Mayor conversién de interesados a cotizaciones, porque el visitante entiende mejor la solucién
y despeja sus dudas.

e Indicadores claros de costos y resultados por sala, basados en los datos del QR/CRM.

e Cumplimiento normativo y coherencia con la transicion energética del pais.

2.2 Descripcion de la Solucién (Storyboard)

El storyboard (Figura 6) se presenta como la visualizacion de una estrategia de awareness
critica, disenada para Salas de Venta con Constructoras, y cuyo objetivo principal es superar la
barrera del bajo conocimiento y la friccion técnica que paralizan la compra. El insight central es
que la confusién generada por los tecnicismos (P1, del planteamiento del problema, Figura5)y
el hecho de que la promesa de "X horas de autonomia" no se traduce a cargas criticas reales
(P5), provoca miedo a decidir mal (P1) y posterga la eleccion (P4). En respuesta a esto, el
storyboard ilustra soluciones que buscan la traduccion de valor (HMW-5 del planteamiento del
problema, Figura 5) y la demostracién tangible (HMW-2), asegurando que el cliente vea el
producto como una solucién silenciosa, confiable y sin interrupciones, cumpliendo asi con la
prueba de valor de mostrar microcortes evitados y horas salvadas (HMW-7).
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Figura 6. Storyboard
STORYBOARD

— — i

Una pareja visita una casa modelo en las afueras de la ciudad.
La asesora les da la bienvenida y explica que esta vivienda
incorpora soluciones de confort y eficiencia energética.

La pareja se interesa al ver un cartel que promete “Energic
ontinuo, Tranquilidad sin interrupciones,”

La asesora simula un corte eléctrico: las luces, el Wi-Fi y los
electrodomésticos contintan funcionando con normalidad.

Explica que el Energy Pack almacena energia y se activa
automaticamente en milisegundas, garantizando la continuidad
de los equipos esenciales.

La pareja se muestra sorprendida por la rapidez y la
comodidad del sistema.

Explica que el Energy Pack puede conectarse a paneles
solares, almacenando la energia generada durante el dia.
La pareja comprende que, ademas de ofrecer respaldo
inmediato, el sistema con paneles solares podria reducir el
consumo de la red y generar ahorro sostenible.

En el recorrido por el garaje, observan un equipe blanco
instalado en la pared, junto a un letrero que dice:

“Lo esencial nunca se apaga.”

Intrigados, se detienen a mirar el dispositivo. La asesora explica

que se trata del Energy Pack, un sistema de respaldo disefiado
por Cumandes que ofrece energia confiable y silenciosa.

En el interior, la asesora muestra en una tablet como el sistema
gestiona la transferencia automatica y cumple con la norma
RETIE.

Destaca que el Energy Pack puede adquirirse como paquete
ladicional, incluyendo instalacion certificada, monitoreo y
mantenimiento directo per Cumandes.

La pareja valora la confianza, el soporte técnico y la integracion
profesional del sistema.

Antes de salir, la pareja toma una foto al codigo QR ubicado
frente al Energy Pack para conocer mas sobre precios y
opciones de instalacion.

Comentan que les gusta que sea una solucién limpia, silenciosa
v sin necesidad de combustible.

El recorrido finaliza con el mensaje institucional:

‘Energy Pack de Cumandes: Energia Premium para tu
hogar. Lo esencial nunca se apaga.”

Fuente: Elaboracion propia con Google Nano Banana & Mird, basado en imagen Cumandes.
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2.3 Prototipo Conceptual
Lo que se busca es que el usuario perciba como se experimenta comunica

Figura 7. Prototipo conceptual Awareness para el Energy Pack.

Demo Cero cortes - La energia y la experiencia que nunca se apagan.

1. Zona Fisica de 2. Interaccion Digital. 3. Impacto estratégico.
demostracion.

De la integracion a la confianza
y medicion.

S - /‘/I"I
demostracion \ A DDEQ

ala

integracién Medicién de awareness
digital.
O . =
MaLJ SGL
Confianza Lead Capture
CRM
Lead Capture

Fuente: Elaboracién propia con Google Nano Banana

El prototipo conceptual “Demo Cero Cortes” se estructura en tres fases que integran la
experiencia fisica, la interaccion digital y la medicién estratégica. En la primera, la Zona Demo
Fisica, el visitante observa el Energy Pack instalado en la casa modelo y presencia una
simulacion de corte eléctrico. Las luces y dispositivos esenciales permanecen activos,
evidenciando el respaldo silencioso y automatico del sistema. Esta etapa genera impacto visual
y emocional, fortaleciendo la percepcion de seguridad y confiabilidad de la solucion.

En la segunda fase, denominada Interaccion Digital, la experiencia se amplia mediante una
tablet o un cédigo QR que permite visualizar el funcionamiento del Energy Pack en tiempo real:
nivel de bateria, estado de red y transferencia automatica. A través de esta interfaz, el visitante
puede acceder a informacion técnica, beneficios y un formulario de contacto, conectando la
demostracion fisica con una accién digital que convierte la curiosidad en interés medible.

Finalmente, la fase de Impacto Estratégico representa el valor obtenido por Cumandes a partir
de esta experiencia hibrida. Los datos capturados mediante la interaccion digital alimentan el
CRM de la empresa, permitiendo analizar métricas de awareness, confianza del cliente y
generacion de leads calificados (MQL/SQL). Asi, la demostracion no solo comunica la eficiencia
tecnoldgica del Energy Pack, sino que también se convierte en una herramienta de aprendizaje
comercial y posicionamiento de marca.
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2.4 Propuesta de Experiencia del Usuario (Journey Map)

El presente Journey Map ilustra la experiencia del usuario con el Energy Pack de Cummins
de los Andes, desde el momento en que descubre la solucién hasta su recomendacion final. Este
recorrido permite visualizar de forma integral cdmo el usuario —ya sea residencial o de pequefio
negocio— vive la continuidad energética como un factor de tranquilidad, comodidad y confianza.
A través de las siete etapas (conciencia, consideracién, adquisicién, onboarding, uso regular,
retencién y recomendacion), se identifican las acciones, emociones y puntos de contacto que
definen su relacién con el producto, resaltando la percepcién de respaldo automatico, silencioso
y sin esfuerzo durante los cortes eléctricos. La representacién busca comprender los momentos
clave de valor para el usuario y detectar oportunidades de mejora que fortalezcan la experiencia
y el posicionamiento del Energy Pack como una solucion moderna y confiable de energia
continua.
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Figura 8. Journey Map
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3. Analisis de Mercado y Competencia
3.1 Analisis de Tendencias Emergentes y Tecnologias Disruptivas

El sector de almacenamiento energético en baterias para residencias se encuentra en una
fase de rapida transformacion. Si bien tecnologias convencionales basadas en litio (Li-ion) han
dominado el mercado, nuevas arquitecturas y paradigmas tecnolégicos emergen con potencial
de alterar radicalmente este sector. A continuacion, se describen las principales tecnologias

emergentes que pueden influir en el futuro del almacenamiento residencial.

Tabla 3. Tecnologias Emergentes vs Disruptivas en BESS Residencial

Tecnologia Tipo Ventajas clave Retos / Barreras Madurez
Baterias de Estado Mayor densidad energética, Costos de produccidn, Pilotos/ prototipos
L1 Emergente . . . . s O
Sélido (SSB) seguridad térmica, vida util interfaces solido/sélido avanzados
Baterias de Bajo costo, recursos abundantes, Menor densidad energética Precomercial/
. . Emergente L .. . s
Sodio-ion (Na-ion) buena escalabilidad que Li-ion escalamiento inicial
, Recursos muy abundantes, Baja conductividad, formacion . .
Baterias de . . o -~ . Nivel laboratorio/
o . Disruptiva  posibilidad de mayor estabilidad y de dendritas, falta de .,
Calcio-ién (Ca-ion) . exploracién
menor costo electrolitos adecuados
, . Separacion de energia y potencia, Escalado a tamafo doméstico, .
Baterias Flujo . . - . . Prototipos en
Disruptiva recargables con liquido, buena eficiencia, complejidad de
Redox Compactas . S desarrollo
seguridad balance hidraulico
Baterias S/S . . - e . L
/ . . . Muy alta densidad tedrica, Estabilidad ciclica, ingenieria Investigacion
(Azufre/Selenio Disruptiva } .
L) materiales abundantes de materiales avanzada
Sélido)
Hibridos Bateria + Excelente respuesta transitoria, Costo adicional, integracion Pruebas piloto/

. Emergente . s . .
Supercapacitador extiende vida util BMS compleja laboratorio
Almacenamiento Disruptiva Capacidad de almacenamiento por Volumen, costo inicial, falta de Conceptual/ pilotos
LDES Residencial P dias / semanas modelos comerciales P P

. . Fiabilidad a largo plazo,
Materiales Auto- Aumenta durabilidad, reduce . ., g .p e
Emergente integracion con arquitectura de Investigacion basica

Reparables

mantenimiento

bateria

Fuente: Elaboracion Propia a partir de (Phogat, Dey, & Wan, 2025), (Njema, Ouma, & Kibet,
2024)

e Baterias de Estado Sélido (Solid-State Batteries, SSB). Reemplazan el electrolito liquido
por un electrolito sélido (ceramico, polimero, cristal hibrido) para mejorar seguridad, densidad
energética y vida util (Phogat, Dey, & Wan, 2025).

¢ Baterias de Sodio-ion (Sodium-ion Batteries, Na-ion). Basadas en iones sodio en lugar de
litio, ofrecen menor costo y mayor disponibilidad de materiales, ideales para entornos
residenciales con alta demanda de bajo coste (Phogat, Dey, & Wan, 2025). 2025).

e Baterias de Calcio-iéon (Calcium-ion). Tecnologia disruptiva por el uso de calcio como
portador i6nico. Aunque aun en investigacion, promete menor costo y gran disponibilidad de
materia prima (Vedhanarayanan & Lakshmi, 2024).

e Baterias Flujo Redox Metalicas. Adaptaciones compactas de baterias redox para uso
residencial permiten separar la energia de la potencia, ofreciendo flexibilidad y escalabilidad
(Nature Reviews Chemistry, 2022).

e Baterias de Azufre/Selenio en Estado Sélido (S/S Sélido). Buscan maximizar la densidad
energética con materiales abundantes. Aun estan en etapa de prueba pero son altamente
prometedoras (Vedhanarayanan & Lakshmi, 2024).

¢ Hibridos con Supercapacitores. Mejoran la respuesta ante picos de carga y aumentan la
vida util combinando tecnologias de almacenamiento quimico y fisico (Dubal, Ayyad, Ruiz, &
Gdémez-Romero, 2015), (Chatterjee & Nandi, 2021).
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¢ LDES para Residencias. Almacenamiento de energia de larga duraciéon adaptado a hogares
con posibilidades de modularidad para excedentes solares o apagones prolongados
(Vedhanarayanan & Lakshmi, 2024).

¢ Materiales Auto-reparables. Tecnologia emergente con potencial disruptivo, que extiende la
vida util de las baterias mediante restauracién automatica de microdafos (Vedhanarayanan &
Lakshmi, 2024).

En la Figura 9 se muestran los principales fabricantes de dispositivos BESS Residenciales en
el mundo.

Figura 9. Principales Fabricantes de Dispositivos BESS en el Mundo
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Fuente: Elaboracion propia

3.2 Mapa de Posicionamiento de Innovaciéon

El mapa de Posicionamiento de Innovacion de la Figura 10 revela una segmentacion clara del
ecosistema de soluciones de respaldo energético residencial en Colombia. Por un lado, se
agrupan tecnologias de alta adopcion pero bajo impacto, como las plantas Diesel y los sistemas
UPS tradicionales (IEC 62040); por otro, emergen soluciones con impacto mas elevado en
sostenibilidad y empleabilidad, aunque con niveles de adopciéon aun en desarrollo, como las
estaciones portatiles y especialmente el sistema Energy Pack.
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Esta distribucion expone dos realidades clave del mercado colombiano: la persistencia de
tecnologias convencionales con amplia penetraciéon pero limitada proyeccion futura, y el
surgimiento de soluciones mas limpias, modulares e inteligentes que aun requieren mayor
visibilidad, apropiacién social y validacion institucional. Energy Pack se destaca como la unica
solucién ubicada en el cuadrante de alto impacto y alta adopcion proyectada, reflejando su
potencial no solo como dispositivo energético, sino como plataforma habilitadora de empleo
técnico, transiciéon ecolégica y digitalizacion del entorno doméstico.

Al ubicar estas soluciones en el mapa se observa:

¢ Las Plantas Diesel aparecen con alta adopcién y bajo impacto, en un cuadrante que sugiere
inercia de mercado mas que valor transformador.

¢ Las UPS tienen alta adopcion e impacto limitado, enfocadas en microcortes pero sin beneficios
sostenibles.

¢ Las Estaciones Portatiles se posicionan como tecnologias de acceso medio y bajo impacto
estructural: utiles pero no escalables.

¢ BESS Residenciales (LFP) se encuentran en un cuadrante medio de adopcion y alto impacto,
mostrando su potencial sin explotar del todo.

¢ El Energy Pack, por su arquitectura innovadora (LFP + Inversor) y su enfoque en impacto
ambiental y social, se posiciona en el cuadrante superior derecho, similar al programa, como
una solucién de alta adopcién proyectada y alto impacto sistémico.

Figura 10. Mapa de Posicionamiento de Innovacién
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Fuente: Elaboracion propia

En conjunto, el grafico sefala una oportunidad estratégica: quien logre posicionar a Energy
Pack como el nuevo estandar de respaldo residencial sostenible podra ocupar un espacio vacio
en la mente del consumidor, alejandose de la I6gica de precio por ficha técnica y acercandose a
la construccion de una categoria propia, respaldada por impacto social, ambiental y tecnolégico.
El reto sera articular esfuerzos con aliados académicos, institucionales y territoriales que
impulsen su adopcion masiva y sostenida.
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Lo anterior tiene algunas implicaciones estratégicas para Energy Pack:

e Diferenciacion: El Energy Pack supera en impacto a las UPS y a las plantas Diesel, no solo
en sostenibilidad sino en generacion de empleo técnico asociado (instaladores,
mantenimiento, capacitaciones).

¢ Posicionamiento Premium con Propdsito: Mientras otras soluciones compiten solo por ficha
técnica o precio, Energy Pack puede posicionarse como un sistema inteligente que contribuye
al ecosistema energético, ambiental y formativo local.

¢ Narrativa de Transicion Justa: Aprovechando su alto impacto en sostenibilidad, el Energy Pack
puede asociarse a politicas publicas de descarbonizacion y electrificacién rural.

¢ Alianzas estratégicas:
v Aliados académicos y técnicos para generar programas de formacion y certificacion

asociados a la instalacion del sistema (impacto en empleabilidad).
v Gobiernos Locales, Agremiaciones y ONG para implementacion en territorios de transicion
energética.
v’ Integradores Smart Home para alinear con tendencias tecnolégicas en domdtica
residencial.

3.3 Analisis de Competidores y Potenciales Colaboradores

La clasificacion por dimensiones como visibilidad de marca, adopcion en vivienda nueva,
diferenciacion tecnolégica, impacto socioambiental y educacién energética permite estructurar
un enfoque estratégico para el posicionamiento de soluciones como Energy Pack en el contexto
residencial colombiano. Estas categorias permiten no solo identificar a los principales actores
competidores, sino también mapear oportunidades de colaboracion con aliados clave del sector
energético y de la construccion. En la Tabla 4, se presenta una sintesis del analisis realizado
sobre los distintos perfiles competitivos y colaborativos que rodean al Energy Pack, destacando
lineas de accidn concretas orientadas a incrementar su reconocimiento, facilitar su integracion
en proyectos inmobiliarios y consolidar su valor como solucién energética sostenible.

Tabla 4. Andlisis de Competidores y Potenciales Colaboradores

Categoria

Competidores

Colaboradores

Estrategia

Fortalecimiento de
Percepciény
Visibilidad

Empresas que comercializan
Plantas Diesel o UPS como

respaldo residencial con alto
posicionamiento tradicional

Constructoras que disponen de
salas de ventas para mostrar
innovacion energética

Implementar dispositivos demo de Energy
Pack en salas de ventas para mostrar
beneficios reales en experiencia, respaldo
y sostenibilidad

Adopcidn e
Integracién en
Vivienda Nueva

Proveedores de soluciones
eléctricas convencionales sin
vision de eficiencia energética
residencial

Gremios como Camacol y

Fedelonjas pueden apoyar la
difusion sectorial y facilitar el
relacionamiento institucional

Establecer alianzas con gremios de la
construccion para difundir el valor del
BESS como parte del estandar de vivienda
inteligente y resiliente

Innovacion y
Diferenciacion
Tecnoldgica

Marcas que ofrecen baterias
portatiles genéricas, sin
integracion fija o modularidad
doméstica

Empresas tecnoldgicas,
universidades, integradores de
smart home y startups de
eficiencia energética

Crear contenido demostrativo sobre el
modelo modular, silencioso y seguro de
Energy Pack, diferenciandolo de
soluciones portatiles y UPS

Impacto Social y
Ambiental Local

Tecnologias sin enfoque
sostenible o con uso de
combustibles fdsiles, sin
contribucidn a metas
ambientales

ONGs ambientales, programas de
vivienda de interés social, alcaldias
en territorios con alta
vulnerabilidad energética

Incluir a Energy Pack en proyectos piloto
de transicidn energética en comunidades
fuera de red o zonas con inestabilidad
eléctrica

Educaciény
Cultura Energética

Falta de referentes visibles que
expliquen la funciény
beneficios de un BESS en el
hogar colombiano

El SENA, universidades técnicas,
ferias de construcciéon como
ExpoCAMACOL

Generar campafias de awareness con
enfoque educativo, incluyendo
demostraciones técnicas, infografias
interactivas y experiencias gamificadas
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Categoria Competidores Colaboradores Estrategia
e Marcas y contenidos que ya e Constructoras: trafico a la sala e Constructoras (Trafico): ubicar el stand
capturan la atencién del e Gremios: respaldo y reputacién en la ruta principal de visita; tétem con
publico (plantas diésel, UPSy e Integrador/Cummins: QR visible
power stations portatiles). demostracién creible y soporte e Gremios (Reputacién): sello/aval en el
Influencia en el e Mensajes simples y muy del guion tétem; mencidn en boletines/eventos
Awareness visibles que confunden e Medios del aliado (web, redes, e Integrador/Cummins: guion de 60-90 s

mailing): amplificacion del

mensaje

con corte simulado; demo sin fallas
e Medios del aliado (Amplificacién):

publicaciones/mes mostrando la demo

real

Fuente: Elaboracion Propia

La estrategia de awareness disenada para Energy Pack representa una oportunidad clave
para posicionar esta solucion BESS residencial en el ecosistema colombiano. Al mapear los
principales actores del mercado energético, la construccion y la educacion técnica, se establecen
rutas de colaboracién que permiten amplificar la visibilidad del dispositivo, aumentar la
aceptaciéon tecnolégica y destacar su valor diferencial en sostenibilidad e innovacién. La
articulacion con constructoras, gremios y centros de formacion no solo facilita la demostracion
de beneficios técnicos en contextos reales, sino que ademas convierte a Energy Pack en un
referente de transicidén energética accesible, replicable y alineado con las metas nacionales de

eficiencia y resiliencia.

Figura 11. Mapa de Ecosistema Competitivo.

Gestion
Gremial

Alianzas para
legitimar y escalar
Energy Pack:
Camacol,
Fedelonjas

Oportunidades
Operativas

Iniciativas para
impulsar la
adopcion y

diferenciacion:

alianzas con
constructoras para
instalar demos en
salas de ventas,
programas piloto
en zonas rurales y
esquemas de
formacion técnica
especializada

Tendencias
Globales

Fuerzas que dan forma al
futuro de la energia y la
vivienda: vivienda
inteligente, la domatica, la
electrificacion residencial
y la neutralidad de
carbono

Fuente: Elaboracion Propia

Competidores
del Mercado

Empresas globales que compiten
en tecnologia y volumen
Tesla, BYD, LG Chem, EcoFlow o
Bluetti.

Cumandes

3\ energy
SF

Productos
Sustitutos

Alternativas tradicionales que
compiten con Energy Pack:
Planas Diesel, UPS, Estaciones
Portatiles y BESS
Residenciales

Proveedores y
Socios

Fabricantes de Componentes
como Baterias, Iversores,
Tableristas y organizaciones
que apoyan la viabilidad

Casasy
Apartamentos en la
Sabana de Bogota y
Pequefio/Medianos
Comercios.
Comunidades rurales
con baja calidad en el
suministro de energia

Nuevos
Competidores

Startups emergentes
que desafian el
mercado y nuevos
integradores de
dispositivos en el
mercado local
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La transicion energética en Colombia esta generando un entorno fértil para el desarrollo de
soluciones innovadoras de almacenamiento residencial. En este contexto, el Energy Pack surge
como una propuesta integral para hogares que buscan seguridad energética, sostenibilidad y
autonomia. Comprender el ecosistema competitivo que rodea esta solucion es esencial para
disefiar una estrategia de posicionamiento eficaz y sostenible.

El mapa del ecosistema competitivo que se muestra en la Figura 11 permite visualizar, en una
sola estructura, los actores y dinamicas que influyen directa o indirectamente en el éxito de
Energy Pack. Este ecosistema se organiza en torno a ocho dimensiones estratégicas.

Primero, los competidores del mercado estan conformados por empresas con experiencia
global como Tesla, LG Chem, BYD y fabricantes de sistemas portatiles como EcoFlow o Bluetti.
Estas marcas compiten principalmente por ficha técnica y volumen, pero no necesariamente por
conexion local, servicio posventa o sostenibilidad tangible, lo que representa un espacio de
diferenciacion para Energy Pack.

Segundo, los proveedores y socios son clave para la viabilidad operativa y la propuesta de
valor. Entre ellos se encuentran fabricantes de baterias LFP, Inversores y Tableros Eléctricos.
Estos aliados pueden acelerar la escalabilidad, localizacién y legitimidad de la tecnologia.

En tercer lugar, el nodo de clientes es diverso: desde hogares urbanos interesados en
respaldo eléctrico confiable, hasta comunidades rurales vulnerables donde la energia
intermitente es la norma. También se incluyen constructoras que buscan integrar innovacién y
sostenibilidad en sus proyectos.

El ecosistema también contempla la amenaza de nuevos competidores, como startups
latinoamericanas que desarrollan soluciones de energia distribuida, muchas de ellas con apoyo
gubernamental o de fondos climaticos. Su agilidad puede ser una fortaleza, pero el
posicionamiento anticipado de Energy Pack ofrece ventaja si se consolida su presencia territorial
y técnica.

En cuanto a los productos sustitutos, el mercado aun esta dominado por opciones
tradicionales como plantas Diesel y UPS, cuyo bajo costo inicial contrasta con su impacto
ambiental, ruido y dependencia del mantenimiento. El Energy Pack puede capitalizar esta brecha
mediante demostraciones y estrategias educativas centradas en sostenibilidad y eficiencia real.

Las tendencias globales —como la vivienda inteligente, la domdtica, la electrificacion
residencial y la neutralidad de carbono— refuerzan la relevancia estratégica del sistema. Estas
tendencias no solo alinean el Energy Pack con agendas gubernamentales, sino que lo conectan
con una narrativa de futuro energético accesible y limpio.

Las oportunidades operativas concretas como las alianzas con constructoras para instalar
demos en salas de ventas, programas piloto en zonas rurales y esquemas de formacion técnica
especializada, son claves para impulsar el conocimiento, adopcion y diferenciacion del sistema.

Finalmente, la dimension de gestion gremial se configura como un pilar estratégico para
legitimar y masificar el Energy Pack en el sector de la construccion y la energia. Establecer
alianzas con entidades como Camacol, Fedelonjas, o asociaciones de vivienda sostenible
permite presentar el sistema como una solucion estandarizada, escalable y alineada con los
lineamientos del desarrollo urbano. La participacién activa en eventos técnicos, ferias sectoriales
y mesas de normatividad puede posicionar al Energy Pack no solo como un producto, sino como
parte estructural del modelo de vivienda inteligente y resiliente del pais.
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El Energy Pack opera en un ecosistema donde los desafios de competencia y sustitucion se
equilibran con importantes ventajas en alianzas, diferenciacion local, sostenibilidad y alineacion
con megatendencias. La clave estara en activar este ecosistema de forma coordinada,
construyendo relaciones de confianza, demostrando valor tangible en campo y consolidando un
nuevo estandar de energia residencial inteligente en Colombia.

3.4 Evaluacion de la Solucion con las Partes Interesadas

La identificacion de los stakeholders involucrados en la implementacion del sistema Energy
Pack permite entender de forma integral los intereses, necesidades y niveles de influencia de los
distintos actores del ecosistema residencial. Como se muestra en la Tabla 5, se ha considerado
un enfoque multidimensional que contempla desde usuarios finales y entidades publicas, hasta
gremios, proveedores tecnoldgicos, técnicos instaladores y organizaciones sociales. Esta
evaluacién permite alinear la propuesta de valor de Energy Pack con las expectativas de cada
grupo, anticipar resistencias, y disefar estrategias de comunicacién, formacién y colaboracion
mas efectivas. Reconocer estos vinculos resulta clave para facilitar la adopcion del sistema,
especialmente en mercados donde la innovacion energética requiere respaldo institucional,
social y técnico para consolidarse.

Tabla 5. Evaluacion de la Solucidn con las Partes Interesadas

Stakeholder

Rol

Necesidades

Expectativas

Impacto

Entrega al Awareness

Cummins de los

Competidor tradicional
y duefio del Energy

Adaptarse al cambio
tecnoldgico y

Explorar nuevos
modelos de negocio
sostenibles mds alld de

Redefinicion del
posicionamiento en el

¢ Kit de demo homologado
® Guion y Capacitacién

Andes diversificar su segmento residencial ¢ Landing simple
Pack . . los grupos . .
portafolio energético . sostenible ® Soporte técnico
electrégenos
¢ Ubicacidn del stand en la ruta
Ofrecer valor . principal del recorrido
Que el sistema sea . . o . .
Promotores y canales agregado en ‘. . Mejor diferenciacion ¢ Co-branding visible
Constructoras facil de explicary

de despliegue

proyectos
residenciales

comercializar

en salas de ventas

® Publicaciones en sus canales
* Reporte semanal de visitantes a
sala

Gremios Sector
Construccion

Facilitadores
institucionales y de
reputacion

Acceso a innovacion
sectorial para sus
afiliados

Que Energy Pack sea
validado como
estandar

Mayor visibilidad del
BESS en politicas
sectoriales

e Menciones en boletines/redes
sobre el piloto

e Espacio en eventos para una demo
corta

e Sello/aval visible en el tétem de la
sala

Gobierno Local

Formuladores de
politicas e impulsores
de incentivos

Soluciones eficientes
alineadas a politicas
publicas

Que contribuya a
metas de
sostenibilidad local

Aceleracién de
estrategias de
transicidn energética

 Divulgacion en programas de
eficiencia/energia

* Permisos/logistica para activar
demos publicas

Propietarios de
vivienda

Beneficiarios finales de
la solucidn

Fiabilidad, respaldo
energético y bajo
costo

Que sea accesible,
duradero y facil de
usar

Reduccion de
apagones y ahorro en
facturas

* Testimonios con autorizaciéon
¢ Referidos

Instaladores

Ejecutores de
instalacion y
mantenimiento

Capacitacion y
oportunidad de
empleo

Acceso a formacion y
certificacion técnica

Nuevas oportunidades
laborales

® Presencia técnica en sala
® Registro de preguntas frecuentes
para mejorar el guion.

Universidades y
Centros de
Formacidén Técnica

Formadores de talento
técnico especializado

Infraestructura 'y
equipos para
formacion

Participacion en
proyectos reales de
innovacion

Fortalecimiento del
capital humano local

* Micro-talleres
e Practicas/demo de estudiantes
¢ Difusioén del piloto

Proveedores de
Tecnologia

Suministradores de
componentes clave

Compatibilidad
técnica y escalabilidad

Crecimiento del
mercado y ventas
sostenibles

Expansion comercial y
tecnolégica

e Material comparativo claro
(silencioso, sin humo, cambio casi
instantaneo).

e Muestras/mockups de
componentes para ver y tocar.

® Reposicion rapida de partes para
asegurar la demo.

Fuente: Elaboracion Propia
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4. Plan de Implementacion bajo Metodologias Agiles
4.1 Roadmap de Innovacién

Figura 12. Roadmap de Innovacién — Energy Pack Cumandes
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Fuente: Elaboracién Propia en Miré.
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Tabla 6. Conceptos Clave Aplicados al Roadmap de Innovacién — EP Cumandes

Concepto Definicion Técnica Aplicacién en el Proyecto Energy Pack Cumandes

Punto de control en el que se evalla si un proyecto
continta (Go) o se detiene/replantea (No-Go) segun
los resultados obtenidos y la viabilidad de
escalamiento. Es comun en gestidon de innovacién y
desarrollo de nuevos productos. (Donisa, 2023)

En la Fase 4 del roadmap, Cumandes define si el piloto del
Energy Pack se escalara a nuevas constructoras o si requiere
ajustes, con base en los resultados comerciales y técnicos del
piloto.

Decision
Go/No-Go

Condicion operativa en la que un sistema eléctrico  En la Fase 2, la demostracion del Energy Pack se realiza en modo
Isla funcional  funciona de manera auténoma, sin conexién a lared isla, simulando un corte de energia real: el sistema mantiene
(modo isla) principal  (islanding  operation), garantizando encendidas las cargas esenciales del showroom sin depender de

seguridad y continuidad energética. (IEEE, 2018) la red eléctrica del edificio.
maQL Contacto calificado por marketing que ha mostrado  Visitante de la sala de ventas que escanea el QR del Energy Pack
(Marketing interés en el producto (por ejemplo, escanear un y deja sus datos de contacto. Es un indicador del nivel de
Qualified codigo QR o dejar sus datos). (Pursell, 2025) atraccion generado por la demostracion.
Lead)
sqL (sales Contacto validado por el area comercial como cliente  De los registros QR (MQL), los asesores de Cumandes identifican

potencial con intencidn real de compra o condiciones  a quienes muestran interés real y factible en adquirir el Energy

Qualified Lead) de adquisicion. (Welch, 2025) Pack como parte de su vivienda nueva.

Métricas de Indicadores de validacidon utilizados en pruebas Se definen como metas de referencia” para validar el piloto del
desempefiio piloto o marketing experiencial para medir Energy Pack: ~30 % de los asistentes escanean el QR

*(230 % conversion, percepcion y efectividad del canal. (The (conversion), ~80 % de satisfaccion del usuario y ~20 % de leads
demo-lead, annual cvent 2023 planner sourcing report — north  que avanzan a cotizacion. Estas metas provienen de benchmarks
280 % America edition, n.d.); (Reichheld & Markey, 2020) internacionales de marketing experiencial y ventas B2B/B2C.
satisfaccion,
220 % lead—
cotizacion)

Fuente: Elaboracién propia

Los indicadores propuestos *(230% tasa demo—lead, 280% satisfaccién, 220% tasa lead—
cotizacion) se fundamentan en estudios recientes sobre marketing experiencial y ventas técnicas,
asi como referentes internacionales de satisfaccion y eficiencia comercial. Por ejemplo, el Cvent
2023 Planner Sourcing Report indica que las tasas de conversion en activaciones presenciales
con interaccion digital suelen oscilar entre el 25 % y el 35 % segun el contexto del evento y el
canal utilizado (Cvent, 2023). Asi mismo, Reichheld y Markey (2020) establecen que un NPS
(Net Promoter Score) del 80 % representa el umbral adecuado de satisfaccion y lealtad en
segmentos de servicios avanzados, lo que es ampliamente aceptado en el sector de experiencia
de cliente. Por otro lado, el State of Marketing Report 2024 de HubSpot informa que la tasa media
de conversion de leads calificados a cotizacién en sistemas digitales y ventas técnicas se situa
habitualmente entre el 15% y el 25 %, dependiendo del producto y del proceso omnicanal
adoptado (HubSpot, 2024).

4.2 Metodologia de Desarrollo

Considerando que el proyecto Energy Pack en Salas de Ventas se desarrolla como un
Business Case orientado a validar rapidamente una nueva estrategia de awareness y conversiéon
en un canal especifico (salas de ventas), la metodologia mas adecuada para su desarrollo y
validacion es Lean Startup, complementada con elementos del Design Thinking, los cuales ya se
aplicaron en las fases preliminares del proyecto (empatia, definicion del problema y prototipado
de experiencia).

La eleccidon de Lean Startup se justifica porque esta metodologia se centra en el aprendizaje
validado, es decir, en comprobar con datos reales si una hipétesis sobre el cliente o la solucion
es correcta antes de escalar la iniciativa. Este enfoque resulta especialmente pertinente para
Cummins de los Andes, una organizacion madura que, a través del Energy Pack, incursiona en
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una innovacién de canal y experiencia, la cual debe ser probada y medida antes de su
implementacién a gran escala.

En coherencia con el Roadmap, las métricas definidas y los criterios de decisién Go/No-Go,
la metodologia de desarrollo propuesta se estructura en un ciclo Lean Startup (Build-Measure—
Learn). Este ciclo permite iterar rapidamente, aprender del comportamiento real del usuario y
fundamentar con evidencia las decisiones de mejora o escalamiento del modelo.

Figura 13. Metodologia de desarrollo.

Fase I: Construir

OBJETIVO
Disefiar y montar el MVP de
experiencia ‘Demo Cero Cortes

ACTIVIDADES CLAVE
- Disefio conceptual y
montaje de demo.
- Guion de 5-7 min.
- Integracion de QR/CRM.
- Validacion RETIE y NTC
2050.

METRICAS
Funcionamiento QR-CRM,
conformidad técnica,

ENTREGABLES
Prototipo fisico y guion
validado

Fase llI: Aprender (OF- Fase Il: Medir|

OBJETIVO ) OBJEH‘VC;
Analizar resultados y Fjecutar el piloto -
con usuarios

decidir escalamiento. Uafalals

ACTIVIDADES CLAVE ACTIVIDADES CLAVE

METRICAS - Sesian de debrief. METRICAS - Activacion de demo en sala.
Medicién del ROI de innovacién, - Evaluscion ROl de Tasa demo—lead 230%. - Entrenamiento de asesores.
validacion de hipdtesis. T Tasa lead—cotizacion 220%. - Registro en CRM.-
- Identificacién de pivote CAC y CPA. Retroalimentacion inmediata
GirEET R de visitantes
D No-Go. : : _
Blueprint de escalamiento y _ ENTREGABLES
plan Sabana Bogotd. Informe de resultados del
piloto.

Principios del ciclo: Aprendizaje validado - Iteracién rapida - Decisién basada en datos

Fuente: Elaboracién propia
4.3 Equipo y Recursos Necesarios

El desarrollo y validacion del proyecto Energy Pack en Salas de Venta requiere de un equipo
multidisciplinario que combine competencias técnicas, comerciales y de innovacion. Este equipo
sera responsable de ejecutar los ciclos del modelo Lean Startup (Build-Measure—Learn),
garantizando la iteracién continua entre disefio, prueba y mejora de la experiencia demostrativa.
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Tabla 7. Estructura propuesta del equipo de innovacién y roles clave

Rol Responsabilidades Principales Habilidades Recomendadas
Conocimiento en metodologias
agiles, liderazgo y gestion de
innovacion.
Disefio de servicios, empatia con el
usuario, prototipado y storytelling
visual.

Coordinar la estrategia general del proyecto, representar

Lider de Innovacién L . - ..
la vision de innovacidn y apoyar las decisiones Go/No-Go.

Disefador de Experiencia  Disefiar la experiencia del visitante en la sala, el guion de
de Usuario (UX Designer) la demo y los puntos de interaccion.

Apoyar la construccion del prototipo “Demo Cero Cortes”
Desarrollador Técnico e integrar los componentes eléctricos, de control y
trazabilidad (QR/CRM).

Ingenieria eléctrica o electrdnica,
normativas RETIE y NTC 2050.

. . . Conocimiento del mercado
Experto en Negocio Alinear la propuesta del Energy Pack con la estrategia L. .
. . . energético, marketing B2B y
(Business Owner) comercial y alianzas con constructoras. s
negociacion.
. Monitorear y analizar métricas (MQL, SQL, CAC, ROl de Manejo de CRM, Excel/Power BI,
Analista de Datos . L . f s
innovacion) para la toma de decisiones. analitica y modelado de indicadores.
Gestor de Proyectos de Planificar y dar seguimiento a las fases, cronograma, Conocimientos en gestion de
Innovacion presupuesto y entregables. proyectos (PMI/Agile).

Fuente: Elaboracién propia
5. Analisis Financiero y de Impacto

5.1. Proyecciones Financieras y ROI de Innovacién

El Analisis Financiero determina si el piloto “Energy Pack en Salas de Venta” es rentable como
inversion comercial. La intervencion cubre 5 Salas de Venta en la Sabana de Bogota, cada una
con un equipo operativo y un kit de exhibicion. El horizonte de evaluacién es de 18 meses (vida
util tipica de una sala) y los flujos se proyectan mensualmente. Se trabaja con un precio de venta
unitario de $11.500.000 COP (llave en mano). En el Anexo 3 se muestran los detalles del Flujo
de Caja.

La inversion inicial requerida para activar el piloto es de $169.741.667 COP, se desglosa en
$99.150.000 COP de equipos, $9.791.667 COP de inversiones diferidas y $60.800.000 COP de
capital de trabajo inicial; este ultimo se recupera al final del proyecto y, adicionalmente, al mes
18 se registra la venta de activos por $45.600.000 COP como flujo de salida del piloto (no como
inversion). Las obras civiles no se incluyen porque las asume la constructora.

Se proyectan ingresos mensuales consolidados de $345.000.000 COP para las 5 Salas de
Venta durante los meses 1-12 y de $362.940.000 COP desde el mes 13 por efecto de la
indexacion. Estas cifras alimentan el flujo de caja del horizonte de 18 meses y se sustentan en
el trafico esperado por sala, el porcentaje de interesados que escanean el codigo QR y las tasas
de conversion a venta definidas para el piloto.

Tabla 8. Flujo de Caja del Proyecto

Periodo Ingresos del Periodo Costos del Periodo Flujo de Caja del Periodo
0 $0 -$169.741.667 -$169.741.667
Meses 1 al 12 $4.140.000.000 -$3.595.338.672 $544.661.328
Meses 13 al 18 $2.223.240.000 -$1.877.256.856 $345.983.144
Total 18 meses $6.363.240.000 -$5.642.337.195 $720.902.805

Fuente: Elaboracion propia

El proyecto arranca con una salida unica en el mes 0 (inversion y capital de trabajo) y, desde
el mes 1, presenta entradas operativas estables en los tres escenarios, con una mejora prevista
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a partir del mes 13 por la indexacién. El mes 18 incorpora dos cobros terminales —recuperacion
total del capital de trabajo y venta de activos— que refuerzan el cierre financiero del piloto. En
resumen, caja sostenida mes a mes, un escalon esperado a mitad de periodo y un cierre
fortalecido; el Flujo de Caja se muestra en la Tabla 8.

En el Escenario Base, el Punto de Equilibrio se ubica entre 5 y 6 equipos al mes para las 5
salas. En ingresos, equivale a $52.000.000 COP - $62.800.000 COP mensuales. En otras
palabras: el plan proyecta cerca de 30 equipos/mes y solo necesita 5-6; hay un margen de
seguridad de 24 equipos/mes. Aun con una baja temporal de ventas, el piloto seguiria cubriendo
sus costos sin poner en riesgo la operacion.

El Escenario Base confirma la viabilidad del piloto: el Valor Presente Neto (VPN) es positivo,
la Tasa Interna de Retorno (TIR, efectiva anual) supera con holgura el costo de capital, el periodo
de recuperacion se logra rapido dentro del horizonte de 18 meses y el Retorno sobre la Inversion
(ROI) es elevado. Lo anterior indica que la caja mensual es estable desde el mes 1 y el proyecto
recupera lo invertido pronto, dejando espacio para capturar valor con la operacion cotidiana.

Tabla 9. Indicadores Financieros

Indicador

Base

VPN (Valor Presente Neto)

$634.750.000

TIR (Tasa Interna de Retorno, EA) 26,61 %
Periodo de Recuperacién (Meses) 3,43
ROI 18 meses 325%

Fuente: Elaboracion propia

El Escenario Pesimista mantiene resultados positivos, con recuperacion dentro del horizonte
del piloto; el Escenario Base confirma viabilidad con margenes coémodos y rapido retorno; el
Escenario Optimista consolida un desempefio sobresaliente gracias a mayor traccion y
conversion. La diferencia entre escenarios esta explicada por el embudo comercial (visitas —
capturas QR — calificaciéon — cierre) y la ejecucion en sala; alli se concentran las palancas para
mover estos indicadores.

5.2. Analisis de Escenarios
Se modelaron tres escenarios para capturar la incertidumbre comercial del piloto:

¢ Pesimista: Menor trafico a salas, menor tasa de captura (personas que escanean el QR y
dejan datos) y conversion a venta mas baja.

e Base: Trafico y tasas de captura/conversiones esperadas segun el disefio del piloto y la
capacidad de respuesta comercial.

¢ Optimista: Mayor flujo de visitantes y mejores tasas de captura y cierre producto de una
ejecucion sobresaliente en sala (guion, demo, sefializacion) y un seguimiento comercial muy
agil.

Tabla 10. Analisis de Escenarios

Parametro

Peor

Base

Mejor

Costo de Implementacion

-$169.741.667

-5169.741.667

-5169.741.667

Ingresos (18 meses)

$4.211.760.000

$6.317.640.000

$10.529.400.000

Egresos (18 meses)
(Costos Variables 75% + OPEX estimado)

$3.428.820.000

$5.008.230.000

$8.167.050.000

Beneficio Neto (18 meses)

$782.940.000

$1.309.410.000

$2.362.350.000

TIO (tasa de descuento EA)

13%

13%

13%
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Parametro Peor Base Mejor
TIR (EA) 15,75 % 26,61 % 47,47 %
ROI (18 meses) 135% 325% 704 %
VPN (COP) $342.460.000 $634.750.000 $1.219.320.000
Periodo de Recuperacion (afios) 0,45 0,29 0,17

Fuente: Elaboracion propia

El piloto es sélido en los tres escenarios. El Valor Presente Neto (VPN) es positivo, la Tasa
Interna de Retorno (TIR) supera el costo de capital (13% EA) y el Retorno sobre la Inversion
(ROI) es elevado; ademas, el periodo de recuperacién ocurre antes de 6 meses (Pesimista 5,37;
Base 3,43; Optimista 1,99). La caja es positiva desde el primer mes, mejora con el ajuste del mes
13 y cierra fuerte en el mes 18 por recuperacion de capital de trabajo y venta de activos. La
palanca clave es la conversion de visitas a ventas: el Base es la apuesta segura, el Optimista
muestra el potencial de escalamiento y el Pesimista sigue siendo rentable.

Se recomienda ejecutar el piloto bajo el escenario base. Es una apuesta segura: la caja
mensual es estable, la inversidn se recupera pronto y hay espacio para crecer. Para ordenar la
decision, se proponen tres hitos de control: en el mes 2 alcanzar al menos 20 ventas al mes; en
el mes 6 sostener una utilidad mensual de 50 millones y mantener la conversion dentro del rango
previsto; en el mes 12 tener la inversion recuperada y una tendencia de valor en aumento. Si
estos umbrales se superan de forma constante, conviene escalar con mas salas o con
activaciones puntuales; si el desempefo se acerca al equilibrio, se deben reforzar la
demostracion en sala, la sefializacion y el seguimiento comercial.

En el Anexo 3 se incluyen los Flujos de Caja para cada escenario de evaluacion incluyendo
sus Indicadores.

5.3. Impacto Social y Ambiental

Con el desarrollo del proyecto, resulta indiscutible que la implementacion del Energy Pack en
las viviendas de los clientes contribuiria a mejorar la calidad de vida de los usuarios. Esto
adquiere especial relevancia ante el panorama de incertidumbre sobre la seguridad energética
del pais (ElI Colombiano, 2025). Contar con un respaldo energético como el Energy Pack —un
sistema completamente silencioso, sin consumo de combustibles fésiles y con menores
requerimientos de mantenimiento en comparacién con una planta de generacién eléctrica a
gasolina o diésel— mejora significativamente la calidad de vida del cliente en el presente y a
futuro, como se observa en la Figura 14.

Costos Sociales:

e Percepcion de Elitismo: La estrategia de innovacion podria ser percibida como dirigida
unicamente a un segmento de alto poder adquisitivo (quienes compran vivienda nueva en
proyectos de constructoras).

* Riesgo de Sesgo en la Informacion: Existe el riesgo que la informacion presentada en los
stands por parte de los Asesores Comerciales no muestre de manera equilibrada el impacto
ambiental total del producto, como el asociado a la extraccion de materiales de las baterias
que usa el Energy Pack.
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Costos Ambientales:

e Impacto del Ciclo de Vida del Producto: Aunque no es un costo directo de la estrategia, la
promocién del Energy Pack fomenta la venta de un producto que tiene impactos ambientales
en su produccién y descarte.

e Consumo de Energia de la Red: Como el Energy Pack se carga con energia de la red
eléctrica, se mantiene una dependencia energética de la red, ya que el EP no es 100%

renovable.

Figura 14. Impacto Social y Ambiental.

Impactos sociales Impactos ambientales

3

Salud y bienestar
*Respaldo eléctrico vital para
equipos médicos domiciliarios
(CPAP, ventiladores, concentradores
de oxigeno, bombas de infusion,
dislisis, refrigeradores de
medicamentos, etc.)

i

Métricas de impacto social:
1. Alcance y conciencia social
- NUmero de personas impactadas
- Segmentos vulnerables alcanzados

N?. Eduo d. < ||° '; Y omp. ode ':dm""? - Métricas de impacto ambiental:
Al L A n,'"cc'ms bShest s 1.Eficiencia y sostenibilidad del evento
-Conocimiento cel preducto Materiales del stand
i Ace:::‘z:’:s::r::;";:g.m 2. Reduccién de emisiones futuras
) i 1 “limpios":
-Sclicitudes de cotizacléon o et eios

Fuente: Elaboracion Propia
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6. Gestion de Riesgos y Oportunidades
6.1 Matriz de Riesgos y Estrategias de Mitigacion

Este capitulo presenta los riesgos y oportunidades de elevar el awareness del Energy Pack
en alianza con las constructoras. Se identificaron 15 eventos relevantes y se valoraron
combinando probabilidad (de muy baja a muy alta) e impacto (1 a 5). Para cada caso se
definieron acciones preventivas y de contingencia, responsables y sefiales de alerta. La matriz
de Probabilidad -vs- Impacto funciona como un mapa simple que prioriza qué atender primero y
permite dar seguimiento durante toda la ejecucion.

La lectura de la matriz muestra una concentracion natural en la zona media—alta: la mayoria
de los eventos se ubican entre probabilidades medias/altas e impactos medios/altos. No
aparecen riesgos criticos, lo cual es consistente con un piloto controlado, pero si hay temas que
exigen atencion prioritaria:

e Convivencia con la constructora (uso del espacio y reglas de marca).

¢ Confiabilidad de la demostracion (evitar fallas durante el muestra y tener respaldo).

¢ Captura y trazabilidad de interesados (disponibilidad del landing/QR, mensajes claros y guion
breve).

e Proteccion de datos personales (autorizacion expresa y registro de evidencia).

¢ Traslado y costos del modulo (empaque, manipulacion y control presupuestal).

Luego de aplicar los controles definidos, la exposicién residual baja de forma visible, varios
riesgos pasan de alto a medio y uno a bajo, especialmente en seguridad, Tl y logistica. Aun asi,
el seguimiento debe concentrarse en:

e Mantener acuerdos claros con la constructora

e Asegurar pruebas y checklist técnico en cada demostracién

¢ Garantizar disponibilidad del canal digital y calidad de los datos
¢ Sostener entregas sin dano y gasto dentro de lo previsto.

En sintesis, la matriz confirma que el proyecto es gestionable: sefiala dénde estan los focos y
qué acciones sostener semana a semana para proteger la operacion, cuidar la experiencia en
sala y aprovechar las oportunidades de reputacion y alianzas comerciales.
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Tabla 11. Matriz de Riesgos
. . . . . Riesgo Inherente . . Riesgo Residual
ID Categoria Tipo Nombre del Riesgo Evento Causa Consecuencia Disparador Prob Imp Cal Respuesta Controles Plan de Contingencia Responsables Prob Imp Cal
1 Técnico Negativo Choque de intereses con la Se limita o cancela el espacio Falta de acuerdo fo_rmal de P_erldl_d_a de Queja formal o solicitud 4 4 16 Mitigar Firmar MOU con r_eglas, Trasladar médulo o reprogramar Comercial, 3 4 12
constructora marca/beneficios visibilidad de retiro Horarios y beneficios Constructora
- . P El sistema no opera en Pruebas insuficientes/uso Pérdida de ) . " Checklist técnico por demo; ) -
2 Técnico Negativo Falla técnica en demo demostracion incorrecto credibilidad 2 fallas seguidas en sala 3 4 12 Evitar/Mitigar Técnico de Apoyo Video/backup de demo Integrador Técnico 2 3 6
— — — PRTE - Ty P 3 PPRTRY
3 Técnico Negativo Confusion del'wsnante sobre  Visitante cree que EP es parte del Senallzamonly'dlferenmamon Perdlc'ia de leads >15% encue_’sta con 4 3 12 Mitigar Se_nallzamon Cumandes, Ajustar material POP y guion Sala, Marketing 3 3 9
propiedad proyecto débiles directos confusion Guion y rol de promotores
4 Mercado Positivo Alignzas co_mermales Constructoras ven valor y repiten Objetivos alineados Relacmn(_as B28 Firma de MOU 3 4 12 Potenciar Seguimiento post-dgmo; Métricas Modelo de S(?CIO Estratégico Comercial 3 4 12
sostenibles sostenibles compartidas replicable
. . . " . . Guion/Disefio de experiencia . L o " Redisefio CTA28, QR visible, .
5 Mercado Negativo Baja conversion a leads Interaccién baja/QR poco visible I~ ROI bajo Conversion < 8% 4 3 12 Mitigar ; ) Refuerzos y Retargeting Sala, Canal 3 3 9
débiles entrenamiento, A/B Testing29
6 Mercado Negativo Promesas exageradas Asesores prome_ten beneficios no Guion |nadecu§'do y poca Reclamos_y dafio Reclamo por promesa 3 3 9 Mitigar Guion estanq?rlzado y Ils_t? No Ajustar rr_1ate_r|a| y re- Sala, Comercial 3 3 9
factibles formacion reputacional Prometer”; Capacitacién capacitaciones
7 Comercial Positivo Reputacion d_e marca . Recor_d’acmn por Implementacion coherente Ventas |n(_i|rectas NPS30 = 70 3 4 12 Potenciar Recolec_cmq’de t_e§t|mon|os, Ampliar cobertura y alianzas Comercial 3 4 12
fortalecida innovacién/respaldo potenciales difusion digital
8 Comercial Positivo Interés soua! y‘amblental del Valoran sostenibilidad del EP Comunlcacu_)p clara de Fortalece propésito % interés > 60% 3 4 12 Potenciar Mensaje ahorro energetico y Contenido educativo post-demo Comercial 3 4 12
publico beneficios de marca bienestar
9 Comercial  Negativo Interferencia con experiencia Demo interrumpe recorrido Demos ex'tensas 0 en momentos Veto u_ho_rarlos Quejas del equipo 3 3 9 Mitigar Coordinar tiempos y horarios; Suspeqder temporalmente y Sala, Comercial 3 3 9
de venta inadecuados restringidos de ventas demos breves ajustar protocolo
10 Legislativo + Negativo Manejo inadecuado de datos Captura sin copsentlmlento o Desconocimiento de Habeas Sanciones y p'e’rd|da Formularlo'sm gheck de 3 4 12 Evitar/Mitigar Conser_ﬂ!mlento expllcn_o, politica Bloquear tratamiento y depurar Marketing, Tl 2 3 6
Tl personales formularios incompletos Data (Ley 1581/2012) de reputacién autorizaciéon visible, doble opt-in31 base
. ! . Falta de Reputacién negativa; . Barreras fisicas, delimitacion, Parar demo y activar protocolo .
11 HSE Negativo Accidente menor en stand Caida/contacto con componente barreras/sefalizacién/supervision suspension Evento reportado 2 3 6 Evitar acceso “Solo Autorizado” HSE Sala, Seguridad 1 3 3
- - S — -
12 Financiero  Negativo qurecostos_ en Gastos no previstos No incluir Reduccién de margen A costo > +5% 3 3 9 Mitigar resupuesto detallado con reservas Revision y reco’rt_e de alcance no Lider P’royecto, 2 3 6
Montaje/Mantenimiento transportes/seguros/repuestos y seguros critico Logistica
13 Ambiental Negativo Generacion de Re§|duos Entrega innecesaria de material _Falta_ qg planlde_ Incremento de % reciclaje < 80% 3 3 9 Mitigar Politica de materl_a!es reciclables y Plan de retorno/compensacion Marketing, Sala 3 3 9
(POP32/Embalajes) disposicion/reciclaje desechos uso eficiente
14 T Negativo Caida de Landing/QR Landing fuera de servicio Servidor sin a'utoescalado ni Pérdida d(_e_leads y Uptime < 99,5% 4 3 12 Mitigar Autoescaladg, mopltoreo, Activar captura offline y carga en T 2 3 6
monitoreo trazabilidad formulario offline lote
15 Logistica Negativo Dafios en Transito Equipo golpeado o falla menor Embale_lje |na_t§ecuad(_3, Mala Reposicion, ajustes y Marcas de golpe, 3 4 12 Transferir/Mitigar Pronte(.:morlesi)un}a/'cantone'ras’;y Reposicion por seguro; equipo Logistica 2 3 6
manipulacion o apilado retraso de apertura abolladuras Sefalizaciéon “Fragil/No apilar backup

Fuente: Elaboracion propia

PROBABILIDAD

IMPACTO
1 2 3 4 5
Muy Bajo Bajo Medio Alto Muy Alto
5=80% Ocurrird con
alto nivel de
Muy Alta certeza
4 = 60% Bastante
> probable que @® @
Alta ocurra
3= 50% . @®
Es posible que @ @ @
Media ocurra @ @ @
2=30% Poco probable @
Baja que ocurra
1=10% Practicamente
- imposible que
Muy Baja ocurra

Nivel del Riesgo

Valoracion

Categoria
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6.2 Analisis de Pivote

El andlisis de pivote convierte la matriz de riesgos en decisiones practicas. La tabla se

concentra en los riesgos que realmente pueden mover el resultado del piloto: la convivencia con
la constructora en el uso del espacio, la confiabilidad de la demostracion, la captura y conversion
de interesados, la disponibilidad del canal digital y, de manera condicional, las alianzas B2B y el
costo del modulo. Para cada caso define qué se hace antes, qué se hace si ocurre el problema
y qué cambio se ensaya si las métricas siguen por debajo de la meta.

La Tabla 12 resume cémo el proyecto reaccionara cuando algo importante no funcione como

se espera. No repite toda la matriz de riesgos: se concentra en los pocos temas que pueden
mover el resultado del piloto. Para cada uno indica tres cosas, en orden: qué se hace por
adelantado, qué se hace si el problema aparece y qué cambio se probara si, aun asi, no mejora.

Tabla 12. Analisis de Pivote

Riesgo Estrategia Andllsls de Plvote
ID Evento Respuesta  Plan de Contingencia Implicaciones Ventajas Pivote Sugerido
Choque con la Mover el demo dentro u Coordinacién y Reglas claras; e Tiempos de respuesta definidos
1 constructora por Mitigar otra sala; campafia tiempos; ajuste de menos friccion; e Ubicaciones alternas; eventos fuera
uso del espacio digital material en sala continuidad de sala si sigue el bloqueo
.. . e Demo de 2 minutos con datos en
Falla técnica . Video de respaldo y L. - -
Evitar / K Repuestos minimos; Mas disponibilidad pantalla
2 durante la " equipo de repuesto; X . . . -
- Mitigar tiempo de pruebas y confianza o Simplificar puntos criticos
demostracion reprogramar ., .
o Version portatil
Confusion del . e Mensaje “demo de Cumandes”
.. . . N L, Mensaje claro; .
visitante sobre . Ajustar letreros y guion; Disefio e impresion; , ® Mini encuestas
3 X Mitigar R > o menos dudas; mas X , . .,
propiedad del informar al equipo breve capacitacion registros e Reubicar el mddulo si la confusién
producto g sigue
. -, Refuerzos en sala; operar . , e Cambiar publico o canal
Baja conversion a . . Probar versiones; Mas contactos; .
5 Mitigar en horas pico; X R L e Alianzas con empresas
leads - entrenar al equipo mejor trazabilidad )
seguimiento e Citas programadas
Pausar en picos; mover * Demo bajo demanda
Demo interfiere con - X picos; Coordinar agendas; Venta fluida; e Ubicar en zona de espera
9 Mitigar internamente; demo A ) h . .
la venta . mover mobiliario mejor convivencia e Eventos fuera de sala si es
pasiva temporal
permanente
. . . e Codigo corto impreso
. - Tomar datos en Mejor hospedaje; No se pierden .
Caida del sitio 0 QR; " X e Tarjetas con enlace
14 . Mitigar papel/app y cargar el trabajo de cargay contactos; i
baja captura N h . PN e Tablets para registro
mismo dia revision campafias siguen i
e Formulario corto (2-3 datos)
. . . e Eventos fuera de sala con
Alianzas comerciales . . Canal repetible;
* R . Cambiar a otro aliado; . constructoras
4 sostenibles Potenciar B Reuniones y acuerdos menor costo por
. ajustar propuesta ' e Paquetes llave en mano con
(oportunidad) cliente i
integradores
Disciplina de compra; e Formato modular o portatil
. Sobrecostos del - Recortar alcance no P P Gasto controlado; . P
12 ) Mitigar " . controla . e Arriendo temporal de partes
mdédulo demo critico; replanificar menos desvios T
proveedores e Apoyos del aliado

* Filas condicionales: se activan si, pese a las acciones, la meta no se cumple durante varias semanas.
Fuente: Elaboracion propia
En concreto, los posibles cambios se agrupan asi:

¢ Dénde y como mostrar el equipo: si la sala pone trabas o no ayuda a convertir interesados, se
contempla llevar la demostracion a otros espacios o a visitas programadas, y acordar reglas
claras con la constructora.

e Como se hace la demostracion: se propone una demo corta (alrededor de dos minutos), en el
momento adecuado y, si es necesario, con una version mas simple o portatil para no
interrumpir la venta.
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¢ Qué se dice y como se invita a participar: se refuerzan mensajes y letreros para evitar
confusiones (“es una demo de Cumandes”) y se hace mas visible el cédigo para registrar
datos.

e Como se recogen los datos: si la pagina falla, se asegura un plan alterno en el mismo lugar
con un formulario breve para no perder contactos; luego se cargan esos datos.

Los cambios se deben aplicar cuando por varias semanas seguidas no se llega a la meta de
contactos, cuando la pagina de registro se cae con frecuencia, cuando ocurren dos fallas técnicas
seguidas, cuando la sala mantiene restricciones por mas de dos semanas, o cuando el costo del
modulo se aleja demasiado del presupuesto. En esos casos primero se activa el plan de respaldo
Yy, si no alcanza, se prueba el cambio definido para ese riesgo.

El efecto esperado es sencillo: mantener la operacién en marcha, mejorar la conversién de
visitantes a interesados, no perder datos aun con fallas puntuales y cuidar el gasto. Con
revisiones semanales, el equipo decide si sigue igual o ajusta la forma de operar segun lo que
vaya aprendiendo.

6.3. Oportunidades de Escalabilidad y Crecimiento Futuro

Este apartado usa la matriz Ansoff para mostrar como crecer con el Energy Pack. Ordena las
opciones en cuatro caminos: vender mas de lo mismo al mismo mercado, llevar lo mismo a
nuevos mercados, crear nuevas variantes para el mercado actual y, a futuro, nuevas ofertas para
mercados nuevos. El objetivo es priorizar acciones simples que eleven visitas, contactos y
cierres, sin perder el foco del piloto.

Figura 15. Matriz Ansoff de Escalabilidad y Crecimiento

( Y4 N
~ Desarrollo de Mercado Diversificacion
§ * Replicar el modelo en otras salas/ciudades * Energia como servicio (arriendo operativo)
z * Alianzas con constructoras e instaladores * Programa de recoleccion/reciclaje de baterias
= * Demostraciones en ferias y camaras sectoriales * Formacion para instaladores (escuela breve)
g * Entrada a pymes y parques industriales * Version marca blanca para otros canales
2 * Pilotos con entidades publicas (colegios, salud). * Servicios de medicion de huella y reportes.
£
S . VAN J
o
—
e g s A
® o Penetracion de Mercado Desarrollo de Producto
o c - -
o * Demo cortay “bajo demanda” en sala * Kit Solar + Energy Pack: Ahorro y Respaldo
;": » Codigo QR visible y formulario corto (2-3 datos). * Mddulo de Carga Vehiculo Eléctrico
"‘o" * Mensaje claro: qué es, beneficio y “qué sigue” * Dispositivo Version 220 V
o * Seguimiento el mismo dia a cada contacto * Monitoreo basico y reporte simple al cliente
g * Testimonios breves y referidos desde la sala.
=
\ J
Producto / Servicio Existente Producto / Servicio Nuevo

Riego Creciente

Fuente: Elaboracion Propia
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7. Métricas de Exito y KPIs de Innovacién

7.1. OKRs (Objectives and Key Results) del Proyecto

Se definieron cinco OKR'’s para orientar el proyecto “Energy Pack en Salas de Venta” con
métricas simples y plazos relativos a la aprobacion de Cummins. Como se muestra en la Tabla
13, cada objetivo reune resultados clave con formulas directas y puntos de control mensuales,
dejando los ajustes para ciclos trimestrales.

Tabla 13. OKR’s del Proyecto

Revisidn y

Resultado Clave Métrica Plazo Alineacion e es
Actualizacion

Responsable

OKR1. Elevar el Awareness del Energy Pack en Visitantes de Salas E4-6 Sabana de Bogota

KR1.1 — Recuerdo sin ayuda %TOM = (Mencionan Energy 2 Conciencia Semanal Gerente de Area
(Top-of-Mind) Pack / encuestados) x 100 meses espontanea
3 —
KR1.2 — Recuerdo asistido % que r.econoce Ene.rgy Pack 2 Reconc?c.lmlento Semanal Gerente de Area
en lista de 5 opciones meses Basico
% que asocia la marca con
KR1.3 — Disponibilidad Mental >2 situaciones ) Activar
(CEPs* — Puntos de Entrada a la (Cortes, Teletrabajo, situaciones Semanal Gerente de Area
. . L meses
Categoria) Alimentos/Medicinas, reales
Seguridad)
OKR2. Validar el Canal “Salas de Venta” con Pilotos Visibles
KR2.1 — Salas Activas: Instalar
. . ) y Salas activas = (Salas finales 3-6 p
dejar operativos médulos Energy L Mensual Gerente de Area
. — Salas iniciales) meses .
Pack en salas piloto Validar Canal
KR2.2 — Demos con Continuidad: % Demos efectivas = 36 Salas de Venta
realizar demostraciones sin (Demos sin fallas / Demos Mensual Gerente de Area
. . - meses
interrupciones visibles totales) x 100.
OKR3. Generar Demanda Calificada Desde las Salas
(% ifi =
KR3.1 — Leads calificados: Captar % Leads f:allflcados (Leads 4-9 .
. I con perfil / Leads totales) x Mensual Gerente de Area
interesados con perfil objetivo meses o
100 Crear pipeline
KR3.2 — Conversidn a Cita Técnica: % Lead a Cita = (Citas desde Salas
L. . 4-9 .
Llevar leads a conversacion técnicas / Leads totales) x Mensual Gerente de Area
o meses
técnica 100
OKR4. Formalizar Alianzas Comerciales con Constructoras
KR4.1 — Acuerdos firmados: # Acuerdos firmados 3-8 Mensual Gerente de Area
MOUY/LOI basicos (conteo) meses Consolidar
KR4.2 — Proyectos aliados: Incremento de proyectos = 3.8 alianzas con
Proyectos con EP referenciado en (Proyectos con referencia meses Constructoras Mensual Gerente de Area
sala/folleteria digital finales — iniciales)
OKRS5. Construir Huella de Marca y Prueba Social
KR5.2 — Trafico desde Sala: Visitas
. . Visitas desde sala = Sesiones 6-12 ‘
Unicas a la landing del EP con ) Mensual Gerente de Area
con parametro UTM_sala meses
UTM_sala Elevar
% Pi awareness con
KR5.3 — Testimonios/casos: Piezas % Piezas con' engagement .
X . . 2X = (Piezas 2X 6-12 aliado .
simples (video corto o cita) . k . Mensual Gerente de Area
interacciones / Piezas meses

publicadas publicadas) x 100

Fuente: Elaboracion Propia

Con el segundo objetivo se busca verificar el canal de Salas de Venta mediante la instalacién
y operacion de unidades piloto y la realizacion de demostraciones continuas que evidencien la
promesa de “energia de calidad”. El tercer objetivo se centra en generar demanda calificada
desde la sala, captando interesados con el perfil definido y llevandolos a citas técnicas que
permitan evaluar la viabilidad de la solucion. El cuarto objetivo apunta a formalizar alianzas con
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constructoras, priorizando acuerdos base como MoU (Memorandos de Entendimiento) o LOI
(Cartas de Intencién) y la presencia explicita del Energy Pack en proyectos del aliado.
Finalmente, el quinto objetivo busca construir huella de marca y prueba social, dirigiendo trafico
trazable desde el punto fisico hacia una landing identificada con Modulos de Seguimiento y
publicando testimonios o casos breves que respalden la propuesta.

En conjunto, estos OKR permiten alinear el trabajo con metas claras, priorizar lo esencial,
medir el avance con indicadores verificables y contar con evidencia suficiente para decidir si se
escala, se ajusta o se detiene la iniciativa.

Se plantea una Encuesta de Reconocimiento como un instrumento breve aplicado al final de
la demo en sala para verificar si el visitante recuerda y entiende la propuesta. Sus resultados
alimentan directamente los OKR del proyecto: mide recuerdo sin ayuda (KR0.1), recuerdo con
ayuda (KRO0.2), situaciones de uso —marcar al menos dos— (KRO0.3) y mensajes clave
entendidos (KR4.3). Con este cierre semanal se confirma el avance del OKRO (awareness) y se
activan ajustes simples en guion, sefalética y ubicacién del stand, en coherencia con OKR1-
OKR4. En el Anexo 4 se sugiere un modelo de Encuesta de Reconocimiento.

7.2. Métricas de Innovacion

Para evaluar el avance de la iniciativa “Energy Pack en Salas de Venta”, se definen métricas
de innovacion orientadas a verificar si la implementacion progresa hacia los resultados esperados
y a facilitar ajustes oportunos. Las métricas se enfocan en cuatro frentes: Velocidad de
despliegue del piloto, contribucion al negocio del canal, participacion interna del equipo
involucrado y experiencia del visitante durante la demostracién. Su medicion se apoya en
registros simples (conteos, visitas a la pagina destino/landing obtenidas mediante cédigos QR y
parametros UTM—Urchin Tracking Module) y se revisa con periodicidad mensual, manteniendo
metas con plazos relativos a la aprobacién de Cummins. La Tabla 14 presenta las métricas
definidas para el proyecto.

Tabla 14. Métricas de Innovacion

Valor Objetivoy

Métrica Descripcion Férmula Unidad  Frecuencia
Actual Plazo

Dias desde la aprobacién

Tiempo de )
P hasta tener la primera

lanzamiento al

Tiempo de lanzamiento

. , <60 dias tras
= Fecha 12 sala operativa Dias Semanal —

. sala operativa con ., aprobacion
mercado (piloto) P X — Fecha de aprobacién P
demos funcionando.
. % | I=
% de ingresos Peso del canal en los o INgresos cana
. . (Ingresos EP por Salas de . >10%alos
atribuibles al canal ingresos del Energy Pack % Trimestral 0%
“ ” ; Venta / Ingresos totales 12-18 meses
Salas de Venta (cuando existan ventas).
EP) x 100
Participacién del equipo
objetivo (Cummins + % Involucrados =
% de empleados .
. aliado) en al menos 1 (Personas que >60 % a los
involucrados en la . . . % Mensual 0%
innovacion (piloto) actividad de piloto participaron / Personas 6 meses
(montaje, demo o objetivo) x 100
contenido).
Satisfaccion del Valoracién simple de Ia % Satisfaccion =
visitante con el ) P (Valoraciones 24 / >80 % alos
. demo (botén 1-5en la . % Mensual —
nuevo servicio landing o QR en sala) Valoraciones totales) x 6-12 meses
(demo) g ' 100

Fuente: Elaboracion Propia
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7.3. Plan de Medicién y Evaluaciéon Continua

El Plan de Medicion y Evaluacion Continua es la guia de direccion para controlar el avance
del proyecto Energy Pack en Salas de Venta y tomar decisiones a tiempo. Se organiza en cuatro
etapas: Recopilar, para reunir cada semana datos simples y confiables (salas en operacion,
continuidad de las demostraciones, personas interesadas que dejan sus datos, citas técnicas,
visitas a la pagina desde el codigo de escaneo de la sala, acuerdos con constructoras y
valoracién breve de los visitantes); Analizar, para comparar esos datos con los objetivos, detectar
desvios y causas; lterar, para disefar y probar mejoras de bajo costo en mensajes,
demostraciones y materiales de sala; e Implementar y estandarizar, para adoptar lo que funciona
y actualizar la forma de trabajo. La cadencia es semanal (cierre y decisién inmediata de
acciones), mensual (sintesis de aprendizajes) y trimestral (revisién de objetivos y prioridades).
Con este esquema se asegura foco, ritmo y aprendizaje continuo, ademas de un resumen
ejecutivo que permite priorizar recursos y decidir si se amplia, ajusta o detiene la iniciativa.

Figura 16. Ciclo de Feedback
RECOPILACION DE DATOS ANALISIS DE FEEDBACK

Con el tablero semanal se
detectan avances y atrasos
por KR, causas raiz y riesgos.

/_\\ Se define el foco de la semana
y el nivel de confianza de cada
OKR (en curso [/ en riesgo)

._.\ _ g

Se escalan solo las mejoras
gue demostraron valor. Se
actualizan guias y POP, se

A partir del analisis se disenan
micro-pruebas de bajo costo.

. ; Cada prueba tiene hipdtesis,
ajustan acuerdos con el aliado &/ Fa i
. métrica de éxito y fecha de
y se documentan lecciones i s

para la siguiente ronda.

IMPLEMENTACION DE CAMBIOS ITERACION

Fuente: Elaboracion Propia
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8. Plan de Gestion del Cambio y Adopcion

8.1. Estrategia de Comunicacion Interna y Externa

Esta estrategia asegura un mensaje unico y consistente sobre el Energy Pack en salas de venta de proyectos inmobiliarios, articulando
comunicacion interna (direccion del proyecto, marketing y equipo técnico) y externa (constructoras, asesores, compradores y aliados). Se definen
objetivos por audiencia, mensajes simples, canales de alto impacto —demostracion en sala, material visual, pagina de aterrizaje y cddigo de respuesta
rapida (QR)—, una frecuencia operativa y responsables claros. La ejecucion prioriza evidencia en sitio, atencion segura y trazabilidad de cada contacto.
La efectividad se mide con indicadores directos: alcance de mensajes, demostraciones realizadas, escaneos, formularios, citas técnicas, tiempos de
respuesta y acuerdos logrados. La Tabla 15 resume esta ruta de trabajo y facilita ajustes continuos durante todo el ciclo comercial de las salas.

Tabla 15. Matriz de Estrategia de Comunicacion Interna y Externa

_ i L . Canales de Frecuencia de L.
Audiencia Objetivo de Comunicacion Mensajes Clave . .. . Responsable Métrica
Comunicacion Comunicacion
Interna Alinear alcance y autorizar la Informacion sobre alcance, metas de visibilidad, métricas Reunidén de arranque y Acta P , .,
. " . L. ¥ . ¥ - quey Unica (inicio) Lider del proyecto Aprobacién de Acta
Direccién del Proyecto intervencidn en salas cronograma operativo (1 pagina)
Interqa Disponer de materlales clarosy Lineamientos de Iler‘1guaje 5|mp!e; video cortol; taflche con (EOd.IgO Taller breve y tablero de Unica (inicio) y aJ:JSteS a Marketing Checklist de piezas completado (=100%)
Marketing consistentes de Respuesta Répida (QR); guion de 30 s; pagina de aterrizaje tareas demanda
Interna Instalar y operar la demostracién con Requisitos de instalacidn; demostracion visible, silenciosa y Visita técnica y lista de Por sala (inicio) y Técnico Lista de verificacion en 100%
Equipo Técnico seguridad estable verificacion mantenimiento mensual responsable Sin Incidentes
Externa . . . . L . - . . o . .
. - . Obtener autorizacion y apoyo para la Evidencia de mejora en experiencia de sala y soporte al cierre; Reunién de 30 min y ficha (1 Unica por constructora , % de Salas Autorizadas = (Salas Autorizadas /
Direccién Comercial de la L, . . - . . Lider del proyecto o
demostracion en salas operacidn sin combustible ni ruido pagina) (inicio) Salas Objetivo) x 100%
Constructora
Externa Asegurar explicacion breve y oferta de Resumen de propuesta de valor: continuidad en cortes, Microcapacitaciones (15 min) Semanal Marketing y Cumplimiento de Demostraciones = (Demos
Asesores Sala de Ventas demostracion operacion silenciosa y uso sencillo y guion impreso Técnico Realizadas / Demos Planificadas) x 100%
Tasa de Escaneo de QR = (Escaneos /
Externa Funcionamiento real del sistema y registro mediante QR a Demostracién en vivo, video Diario Visitantes) x 100%;

- G interés y datos d tact
Visitantes Sala (Compradores) enerar interes y datos de contacto

formulario

en pantalla y afiche con QR

(Horario de Sala)

Asesor de sala

Conversién a Formulario = (Formularios /
Escaneos) x 100%

Externa

L Clarificar ruta de atencién y tiempos
Servicio Posventa

de respuesta

Canales de soporte, tiempos objetivo y protocolo de primera
visita

Ficha (1 pagina) y contacto
visible

Unica (publicacién) y
actualizacion “A

Coordinacién de

Tiempo medio de respuesta (horas);

. servicio % de casos cerrados <72 h
(Constructora y Cummins) Demanda” i
Externa . . . - . Reunion virtual (20 min . . Propuestas conjuntas emitidas; Acuerdos de
, Explorar ofertas conjuntas Compatibilidad con soluciones solares y beneficios combinados ( v Bimestral o a demanda Comercial P J L.
Integradores de Energia Solar folleto colaboracién
Externa Correo, reunién (20 min) Linea activa (=1);
Entidades Financieras (Crédito Habilitar opciones de financiacion Requisitos, plazos y tasas disponibles ! X v Trimestral o a demanda Comercial X !
ficha Tasa comunicada en sala (=1)
Verde)
Externa . . . . N
. L . . L L. Publicaciones en Medios de Marketing Cumplimiento de Publicaciones = (Posts
Medios Digitales de la Ampliar alcance del mensaje Publicaciones que muestren la demostracion real en sala o Semanal N o
Constructora Comunicacién constructora Realizados / Posts Planificados) x 100%

Fuente: Elaboracién Propia
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8.3. Cultura de Innovacion y Mejora Continua

Este apartado fija pautas de conducta para la operacién en salas de venta y las alinea con la
cultura corporativa VIDA de Cummins, basada en Personas, Método y Estrategia: los valores se
convierten en practicas observables y medibles con evidencias sencillas; en Personas se
promueven servicio oportuno, respeto, humildad y equidad; en Método se priorizan seguridad,
disciplina y mejora continua; y en Estrategia se asegura una promesa clara al cliente, ejecucion
ordenada y uso austero de recursos. Esta coherencia cultural se refleja en rutinas visibles —
demostracion segura, guion simple, tableros de seguimiento y respuesta rapida— que fortalecen
la confianza del visitante y permiten decisiones informadas.

Figura 17. Valores y Comportamientos Esperados

VALORES Y COMPORTAMIENTOS
ESPERADOS

ATENCION AL Se explica el beneficio en lenguaje

(P o] simple, sin siglas y en 30
_— " CLIENTE segundos.
= 3

> Se registra al menos una mejora
E - APRENDIZAJE por sala en cada periodo
— RAPIDO (mensaje, ubicacién del equipo,
cD o material visual).

O

& s . . .
< = TRABAJO Asesqr y técnico o;ustclln eCIJ g:uon
[ — CONJUNTO segun preguntas reales de los
>— 8 visitantes.
== (.wf) SEGURIDAD Instalacién y demostracién se

(n et PRIMERO ejecutan con procedimientos
— O definidos, sin improvisaciones.
l_ -l
— <
—_—) > FRANSPARENCIA Métricas bdsicas se comparten en
[ il | DE DATOS un tablero sencillo por sala.

Fuente: Elaboracion Propia

Se plantea un esquema de estimulos para el proyecto Energy Pack en Salas de Venta que
combine recompensas econdémicas y premios periédicos (segun politica) a mejoras con impacto
comprobado, distinciones publicas en reuniones y canales internos, y oportunidades de
formacion mediante micro-capacitaciones en respaldo energético, seguridad eléctrica y
operaciéon en sala. Como motor de participacion se activan retos breves de innovacion, talleres
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creativos y convocatorias internas de ideas orientadas a resolver fricciones reales de la
demostracion y a elevar la experiencia del visitante. Con esta mezcla de reconocimientos vy
aprendizaje aplicado se refuerza la ejecucién segura, se acelera la adopcion de buenas practicas
y se sostiene la cultura de mejora continua.

En la Tabla 16 se describe el plan para gestionar la resistencia al cambio en la adopcion del
Energy Pack. El enfoque es preventivo y practico: se identifican las objeciones mas comunes, se
define una respuesta simple y verificable, y se indica la evidencia a mostrar, el responsable de
atenderla y el momento oportuno para hacerlo. Con ello se reducen fricciones en sala, se refuerza
la confianza del visitante y se protege la operacion segura. Se organiza cada caso —precio,
seguridad, desempefio, espacio, mantenimiento, integracion con energia solar y normativa—
para asegurar mensajes consistentes, trazabilidad de acciones y una experiencia de atencién
clara y medible.

Tabla 16. Plan para Abordar la Resistencia al Cambio

Objecién Evidencia
) Respuesta Propuesta . / Responsable Momento
Frecuente Material
Se presenta comparativo simple con . .
. - A . . Hoja comparativa . Ensalayen
Precio Inicial planta eléctrica: ruido, combustible, ;. Marketing .
L o de 1 pégina seguimiento
mantenimiento, arranque y vida util
Se informa procedimiento de . I A Antes de la
Dudas sobre . . P .. Lista de verificacion Técnico
. instalacion y demostracién segura, demoy en
Seguridad X y protocolo responsable .
garantias y soporte cierre
Desempefio y Se muestran cargas tipicas y duracién Infografia “cargay Durante la
, . . ) Asesor de sala
Autonomia estimada por escenario horas de uso demo
Se comparten fotos de instalacidon en .
. " . P . N Fichero de fotos . Durante la
Espacio y Estética  espacios reales y opciones de ubicacion Marketing
reales demo

discreta

Mantenimiento y

Se aclara canal de contacto, tiempos

Ficha de servicio de

Coordinacion de

Cierre de demo

Soporte objetivo y visitas programadas 1 pagina servicio
Integracién con Se explica compatibilidad y beneficios Ficha conjunta con .
& . P P . y . ) Comercial A demanda
Energia Solar combinados integrador
. ) L Declaracién de ..
Normativa Se confirma cumplimiento de normas o Técnico Antes de
. . cumplimiento y . -,
Eléctrica locales, por ejemplo el RETIE responsable instalacidn

checklist

Fuente: Elaboracion Propia
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9. Conclusiones y Recomendaciones

El proyecto es, ante todo, de posicionamiento y aprendizaje controlado. La prioridad es
transformar una demostracion sencilla en recordacion de marca, interés real y oportunidades
comerciales, con seguimiento constante de indicadores y una légica de escalamiento sin
improvisaciones.

Sobre el Awareness

El reconocimiento crece cuando el visitante vive la experiencia. Una “demo” breve y clara —
que muestre continuidad de servicios esenciales durante un corte— convierte curiosidad en
recordacion y preferencia, siempre que se mida y controle de forma periédica con indicadores
simples (alcance, tiempo de atencion, escaneos de QR, leads y cierres) y se repita de forma
consistente. Esta disciplina de ejecucion permitira elevar el reconocimiento del Energy Pack y
convertirlo en ventas sostenibles.

Sobre el Energy Pack

El Energy Pack debe prometer lo que cumple: continuidad silenciosa y limpia para lo esencial
del hogar o pequefio negocio. Su valor esta en dar tranquilidad durante cortes y fluctuaciones,
no en usos que exceden su proposito; una promesa sobria y verificable genera confianza y
reduce reclamos.

Sobre el Canal

El canal propuesto es un ganar—ganar: la constructora genera diferenciacién, aumenta la
percepcion de calidad de servicio eléctrico del proyecto y enriquece la experiencia de su sala y
el Energy Pack logra exposicion persistente frente al publico correcto. Formalizar la alianza con
reglas claras (acuerdos, montaje, guion y métricas) permite replicar el modelo con menor friccidon
y mayor velocidad. Es una Economia de Alianza que se puede fortalecer a través del
relacionamiento con los gremios del sector (CAMACOL, FEDELONJAS, entre otras).

Sobre las Salas de Ventas

Las Salas de Ventas concentran tres condiciones favorables: dolor real por los cortes,
capacidad de compra y momento de decision. Alli, una demostracién corta, segura y
comprensible construye confianza y acelera la conversacion comercial, siempre respetando
normas del recinto y lineamientos de seguridad, este aprendizaje luego se multiplica a nuevas
salas sin reinventar.

Sobre la Alta Gerencia

El éxito depende de un patrocinio visible y practico. Se requiere asignar responsables,
presupuesto y una cadencia de revisién con umbrales de avance definidos; decidir rapido qué se
mantiene, qué se ajusta y qué se escala, con base en datos y gestién de riesgos, asegura foco
y resultados sostenibles.

Llamado a la Accion

El lamado a la accién se extiende a otros actores como: Universidades, Entidades Gremiales
del Sector, Camaras de Comercio, empresas del Sector Energético y Entidades Publicas que
promueven la innovacion sostenible, para que acompanen y midan el impacto social, ambiental
y educativo de estas estrategias, facilitando su transferencia a otros contextos o productos. Este
caso se convierte asi en una muestra de como la academia puede generar valor directo para la
industria al proponer una solucién concreta, aplicable y escalable.
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Anexo 1. Checklist del MoU

Se presenta un checklist estructurado de clausulas y puntos criticos que deberian quedar definidos en el MoU entre
Cummins de los Andes y la Constructora/Promotora para instalar y operar un demo del Energy Pack en una Sala de
Ventas.

1) Objeto, Alcance y Naturaleza del MOU

o Objeto: instalacion, operacion y evaluacion de un demo operativo del Energy Pack en una Sala de Ventas para
fines de demostracién comercial y validacion de propuesta de valor.

e Alcance del piloto: espacios cubiertos, actividades permitidas (demos guiadas, exhibicién, toma de datos de
desemperio), hitos y entregables (acta de instalacion, plan de demostraciones, informe de resultados).

o Naturaleza del acuerdo: caracter no vinculante en lo comercial; seran vinculantes (obligatorias) las clausulas de
confidencialidad, uso de marcas, propiedad intelectual, tratamiento de datos personales, seguridad, seguros y
responsabilidad civil.

2) Roles y Responsabilidades

e Cumandes: suministro del equipo demo, transporte, instalacién, puesta en marcha, manuales, capacitacién basica,
mantenimiento preventivo/correctivo del demo y retiro al cierre.

e Constructora: provision de espacio fisico, acometidas y protecciones eléctricas, permisos internos, acceso seguro,
resguardo fisico del equipo, continuidad eléctrica y vigilancia.

e Coordinacién: designacion de puntos focales por cada parte; canal Unico para aprobaciones de contenidos y
agenda de demostraciones.

3) Sitio, Infraestructura y Condiciones de Instalacién

e Ubicacioén del demo: plano del punto de instalacion, distancias y circulacion de visitantes.

* Requisitos fisicos: ventilacién y proteccion, limpieza periddica y verificacion de conexiones.

e Interfaz eléctrica: esquema de conexidn, protecciones y conmutacion automatica para respaldo ante fallas del
operador de red.

4) Especificaciones Técnicas y Limitaciones de Uso del Demo

e Funcionalidad del Energy Pack: respaldo de cargas esenciales, entrega de energia “de calidad” (continuidad
durante cortes dentro de la autonomia disponible).

e Autonomia de referencia del demo: definir capacidad instalada y rango de autonomia esperado para la
demostracion.

» No destinado a carga de vehiculos eléctricos: cargadores suelen ser bifasicos y el equipo es monofasico; el Energy
Pack esta concebido como respaldo, no como cargador VE.

e Aclaracién sobre “ahorro” en factura: la descarga nocturna y posterior recarga desde la red puede no traducir en
ahorro econdmico directo; evitar promesas de ahorro en piezas de sala.

5) Cumplimiento Normativo y Seguridad

e Sequridad eléctrica y normativa local: cumplimiento del RETIE y del cddigo eléctrico aplicable (NTC 2050);
protecciones, puesta a tierra, sefializacion y barreras fisicas.

e Salud y seguridad en el trabajo: matriz de riesgos en sala (publico general), procedimientos de emergencia y
protocolo de demostracion segura.

6) Plan de Demostracién, Experiencia de Visitante y Consentimiento Informado

e Script de demo y responsable: guion, tiempos, zonas seguras y mensajes clave aprobados por ambas partes.

e Senalizacion y disclaimers: alcance del demo (respaldo), no apto para carga VE, autonomia estimada y condiciones
de operacion.

* Manejo de picos/ruidos: especificar cargas demostrables (p. ej., nevera, iluminacion, Tl), evitando sobrepasar
capacidad del demo.

7) Uso de Marcas, Comunicaciones y Material Promocional

e Lineamientos de marca: co-branding, revisién y aprobacién previa de piezas (fisicas y digitales), prohibicion de
comparativos engafiosos; consistencia con especificaciones técnicas (transferencia automatica; continuidad de
energia).

e Canales y contenidos: piezas para Sala, QR/landing, videos y redes; calendario de publicaciones y responsable
de comunidad.

8) Datos, Privacidad y Analitica

e Leads y métricas del piloto: definicion de KPI operativos (salas activas, demos realizadas, leads, citas técnicas,
visitas con etiquetas de seguimiento digital (UTM_sala), acuerdos y piezas publicadas) y periodicidad de reporte.

e Tratamiento de datos personales: obtencidon de consentimientos, finalidades (contacto comercial, analitica del
piloto), tiempos de conservacion, custodio y medidas de seguridad.
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9) Condiciones Econémicas
o Costos del piloto: quién asume equipo demo, transporte, instalacion, energia consumida, mantenimiento, retiro y
reposicion de piezas.
e Sinergias en marketing: presupuesto y aportes en especie (espacio, mobiliario, sefializacion, pauta compartida).
e Sin venta obligada: el MOU no compromete a la compra del equipo.
10) Seguros, Garantias y Responsabilidad
e Seguros: polizas exigidas (RCExtracontractual, todo riesgo del equipo demo); valores asegurados y certificados.
e Darios y pérdidas: custodia del equipo, reporte de incidentes, deducibles y procedimiento para reposicion.
» Garantias del demo: alcance y exclusiones (uso demostrativo, condiciones ambientales y de carga).
11) Soporte, mantenimiento y capacitacion
e Capacitacion al personal de sala (operacion segura, mensajes permitidos, manejo de preguntas frecuentes).
e Mantenimiento preventivo/correctivo programado por Cumandes y ventana de atencion.
12) Cronograma, Vigencia y Terminacion
e Cronograma del piloto: fechas de instalacion, inicio de demos, entregas de reporte € hito de evaluacion conjunta.
o Vigencia y prorrogas: término del MOU, causales de terminacion anticipada y plan de retiro/devolucion del equipo.
13) Exclusividad, Territorio y Competencia
o Exclusividad: definir si aplica o si el piloto es no exclusivo.
e Territorio: Sala(s) especificas y restricciones razonables para no afectar ferias/eventos preexistentes de la
Constructora.
14) Propiedad Intelectual y Resultados del Piloto
e Tecnologia y know-how: propiedad integra de Cumandes.
e Datos y aprendizajes del piloto: derechos de uso, publicacién de resultados (previa aprobacién conjunta) y
anonimizacion de datos.
15) Confidencialidad
e Informacion reservada: listado de informacion, periodo de confidencialidad y sanciones por divulgacion no
autorizada.
16) Solucién de controversias y ley aplicable
o [ ey aplicable: legislacion colombiana.
e Mecanismo escalonado: negociacién directa, mediacién/centro de conciliacion y jurisdiccion competente.
Anexos Técnicos Sugeridos
e Anexo A. Ficha del Demo: capacidad instalada y autonomia objetivo, cargas demostradas y limites operativos.
e Anexo B. Esquema de conexion: conmutacion/transferencia automatica y protecciones.
e Anexo C. Mensajes permitidos: “Energia de calidad”, es decir continuidad durante cortes dentro de la autonomia;
no prometer ahorro en factura; no apto para carga VE salvo condiciones especificas con generacion solar adicional.
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Anexo 2. Guion en Sala

Guion Principal (2-3 minutos)
0) Antes de empezar (Preparacion del Asesor)
o Verificar que el area esté sefializada y el demo probado y autorizado por el responsable técnico. La demo es
conceptual (sin inyeccién a la red del proyecto) y se ejecuta en condiciones seguras.
e Tener visible la tarjeta de “Autonomia por cargas tipicas” y el QR de “Quiero cotizar / Quiero mas informacién”.
1) Apertura (15-20 s)
¢ “Bienvenido(a). Esta demostracién muestra como, si se va la luz, lo esencial sigue funcionando sin ruido ni humo.
Vera el cambio aqui mismo, en segundos”
2) Demostracion (4560 s)
¢ “Ahora se simula un corte. Observe: la luz, el internet y los tomacorrientes de baja potencia siguen encendidos sin
parpadeo. El sistema conmute casi al instante para que usted no lo note.”
3) Aterrizar expectativas (40-60 s)
* “; Qué puede respaldar? Lo esencial del hogar o del negocio: iluminacién, internet, equipos basicos. La tarjeta le
muestra ejemplos de autonomia con combinaciones reales de cargas. Es silencioso y no usa combustible.”
4) Dudas frecuentes (40-60 s)
¢ ; Se activa rapido? “Si, el cambio es casi instantaneo; en la demo se ve que lo esencial no se interrumpe.”
» ;Es seguro para los equipos? “Si. La instalacion la hace personal certificado y el cambio de fuente es controlado.”
e ; Sirve para cargar un carro eléctrico? “No es un cargador principal para vehiculo eléctrico; esta pensado como
respaldo. Si hay paneles solares, un integrador podria evaluar opciones aparte.”
e i Ahorra en la factura? “No se promete ahorro: al descargar de noche, luego hay que recargar desde la red.”
5) Cierre y llamado a la accién (15-20 s)
* “Si desea una cotizacion o méas informacién, escanee este cédigo. Es un formulario corto y con su autorizacion
podremos contactarle para resolver todo a detalle”

Version Express del Guion

“Esta demo muestra que, si se va la luz, lo esencial sigue encendido sin ruido ni humo. Mire el corte simulado: la luz
e internet no se apagan porque el sistema cambia casi al instante. Esta pensado para respaldar lo importante en el
hogar o negocio. No es cargador principal de carro eléctrico y no se promete ahorro en la factura. Si quiere cotizar o
conocer opciones para su caso, por favor escanee el QR”

Notas Operativas para el Equipo de Sala (No leer al publico)

e Guion y tiempo: usar la versién 2—3 min o la express segun flujo de visitantes. Mantener mensajes clave y tono
sencillo.

e Seguridad y cumplimiento: demo conceptual, instalacion profesional y verificacidon previa; Cumplir protocolos del
recinto.

* No prometer: evitar afirmaciones de ahorro en factura y no ofrecer el equipo como cargador principal de VE. Usar
la tarjeta de autonomias para dar ejemplos, sin sobrepasar la capacidad del demo.

* Medicion basica: tras cada demo, invitar a escanear el QR; la landing pide consentimiento y captura datos para el
CRM (lead con permiso). Cerrar semanalmente cifras simples (demos, leads, citas); analizar y ajustar mensajes y
materiales segun resultados.

FAQ de Respaldo
¢ ¢ Qué pasa durante un corte? “El sistema cambia casi al instante y mantiene lo esencial encendido”
¢Qué puedo respaldar? “lluminacion, internet y equipos basicos. Revise la tarjeta con ejemplos de autonomia”
¢Hace ruido u olores? “No. Es silencioso y no usa combustible; es limpio para interiores”
¢ Sirve para el carro eléctrico? “No como cargador principal”
¢Ahorra en la factura? “No se promete ahorro; lo importante es la continuidad sin cortes”
¢Como sigo? “Escanee el QR para cotizar o recibir mas informacion”

Lista de No Prometer
* No es cargador principal de vehiculos eléctricos.
¢ No alimenta cargas pesadas (hornos, aires centrales, bombas grandes).
e En demo, el objetivo es awareness y experiencia; no se garantizan autonomias especificas (las cifras se definen
en implementacion).
* No hay inyeccién a la red del proyecto.
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Anexo 3. Escenarios Financieros
. o Pt

ENERGY PACK
I_ FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
Mes 0 1 2 3 1 3 G 7 g 9 10 1 12 13 14 15 16 17 18
Total ingresos operacionales $ 230.000000 | § 230000000 | $ 230.000.000 | § 230.000000 | § 230000000 | $ 230000000 | § 230000000 | § 230000000 | $ 230000000 | $ 230.000.000 | § 230000000 | §  230.000.000 | § 241960000 | § 241.960.000 | § 241960000 | § 241960000 | $ 241.960.000 | §  241.960.000
Venta de activos - - - - $ 45.600.000
TOTAL INGRESOS 230.000.000 230.000.000 230.000.000 230.000.000 230.000.000 230.000.000 230.000.000 230.000.000 230.000.000 230.000.000 230.000.000 230.000.000 241.960.000 241.960.000 241.960.000 241.960.000 241.960.000 287.560.000
|Egresos operacionales
Costos vari 172.500.000 172,500,000 172.500.000 172.500.000 172,500,000 172.500000 172.500.000 172.500.000 172.500.000 172.500.000 172,500,000 172.500.000 181470000 181.470.000 181.470.000 181470000 181.470.000 181470000
Costos fijos 3 15681333 | § 13781333 | § 13881333 | § 13781333 | § 13781333 | § 14781333 | § 13781333 | § 13781333 | § 14181333 | § 13781333 | § 13781333 | & 14781333 | § 14497963 | § 14497063 | § 14603163 | § 14497963 | § 14497963 | §  14603.163
Depreciacion Inversiones Diferidas S 543981 | § 543081 | § 543981 | § 543081 | § 543081 | § 543981 § 543981 | § 543981 | § 543081 | § 543981 | § 543081 | § 543981 | § 523981 | § 543981 | § 543981 | § 543981 | § 543981 | § 543981
Depreciacion equipos S 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333
TOTAL EGRESOS OPERACIONALES S 194233648 | § 192333648 [§ 192433648 | § 192333648 | § 192333648 | § 193333648 | § 192333648 [§ 192333648 | § 192733648 [ § 192333648 | § 192333648 | § 193333648 | § 202020277 | § 202020277 | § 202125477 | § 202.020277 | § 202.020277 | § 202.125.477
Utilidad antes de intereses e impuestos
i 35.766.352 37666352 37.566352 37666352 | § 37666352 | § 36666352 | § 37666352 | § 37666352 | § 37266352 | §  37.666352 |$ 37666352 | $§ 36666352 |$ 39930723 |§ 39939723 |$ 39834523 |$§ 30930723 | § 39939723 [§ 39834523
Utiidad a,‘m“ nmeses.mpuestos S 41818667 | § 43718667 | § 43618667 | § 43718667 | § 43718667 | § 42718667 | § 43718667 | § 43718667 | § 43318667 | § 43718667 | § 43718667 | § 42718667 | § 45992037 | § 45992037 | § 45886837 | § 45992037 | § 45992037 | § 45886837
depreciaciones y amortizaciones (EBITDA)
alarenta S 12518223 | § 13183223 [ § 13148223 | § 13183223 | § 13183223 | § 12833223 | § 13183223 | §  13.183223 | § 13043223 | §  13.183223 | § 13183223 | § 12833223 | § 13978903 | § 13978003 | § 13942083 | § 13978003 | § 13978503 | § 13942083

Impuesto ganancia ocasional $ - $ - $ - $ - $ 6.840.000
Impuesto industria y comercio S 2221800 | § 2221800 | § 2221800 | § 2221800 | § 2221800 | § 2221800 | § 2221800 | § 2221800 | § 2221800 | § 2221800 | § 2221800 | § 2201800 | § 2337334 | § 2337334 | § 2337334 | § 2337334 | § 2337334 | § 233734
UTILIDAD OPERACIONAL S 21026329 | § 22261329 | § 2219329 | § 22261329 | § 22261329 | § 21611329 | § 22261329 | § 22261329 | § 22001329 | § 22261329 | § 22261329 | § 21611329 | § 23.623.486 | § 23.623486 | § 23.555.106 | § 23.623.486 | § 23623486 | §  16.715.106
[ Depreciacion Inversiones Diferidas s 543981 | § 543081 | § 543981 | § 543081 | § 523081 | § 543081 | § 543081 | § 543081 | § 523081 | § 543981 | § 543081 | § 543981 | § 543981 | § 543981 | § 543981 | § 543981 | § 543981 | § 543981
Depreciacion equipos S 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 (% 5508333 |§ 5508333 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333
Inversiones diferidas - 9.791.667
Construcciones -
Equipos = 99.150.000
Capital de trabajo = 60.800.000 2 = > 2 - = 2 = 5 s = 3.161.600 = 3 5 2 = 63.961.600
Valor de desecho -
FLUJO DE CAJA LIBRE - 169741667 | §  27.078644 | § 28313644 | § 28248644 | § 28313644 | § 28313644 | § 27663644 | § 28313644 | S 28313644 § 28053644 |$ 28313644 § 28313644 |$ 24502044 | $ 29675801 | § 29675801 | § 29607421 | $§ 29675801 | § 29675801 | $  86.729.021
Indice de descuento
Tasa de rentabilidad (Efectivo Mensual) 1.02368% 1,02368% 1.02368% 1,02368% 1.02368% 1.02368% 102368% 1.02368% 1,02368% 1.02368% 1,02368% 1,02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368%
[Factor de Gescuento 1,0000 10102 1,0206] 1,0310 1.0416, 1,0522 1.0630 1.0739 1.0849 1.0960 1.1072 11185 1,1300 1,1416 11533 1,1651 1.1770 1,1890 1,2012
|FLUJO DE CAJA DESCONTADO C 169.741.667 26.804253 27.742.740 | 27398576 27.183348 26.907.89% 26.023.767 26365337 26.098.175 25.596.492 25.571.943 25312.819 21683224 25.995.657 25.732.240 25.412.800 25.213.387 24.957.897 72.201.593
| VPN | $342.460.477| TIR. | 15,75%| 342.460.477
| Relacion B/C | 3,0175 |
[ ROI | 135%]
| Periodo de Recuperacion | 5,37 meses|
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Escenario Base

ENERGY PACK
I_ FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
Mes 0 1 2 3 1 5 G 7 3 5 10 1 12 3 4 15 16 17 18
Total ingresos operacionales § 325000000 | § 345000000 | § 345000000 | § 345000000 | § 345000000 | § 345000000 | § 345000000 | § _ 345000000 | § _ 345000000 | § _ 345000000 | § _ 345000000 | § _ 345000000 | § _ 362940000 | § 362940000 | § 362940000 | § _ 362940000 | § _ 362.940.000 | § 362940000
Venta de activos - - - - 3 45.600.000
TOTAL INGRESOS 345.000.000 345.000.000 345.000.000 345.000.000 345.000.000 | 345.000.000 | 345.000.000 |  345.000.000 |  345.000.000 | _ 345.000.000 |  345.000.000 | 345.000.000 |  362.940.000 | 362.940.000 |  362.940.000 |  362.940.000 |  362.940.000 | _ 408.540.000
|Egresos operacionales
Costos vari 258750000 258.750.000 258750000 258750000 258750000 258750000 258750000 258750000 258750000 258750000 258750000 258.750.000 272205.000 272205000 272.205.000 272205.000 272.205.000 272.205.000
Costos fijos 15681333 | § 13.781333 13881333 | § 13781333 | § 13781333 14781333 | & 13.781333 13781333 | § 14181333 | § 13781333 | 5 13781333 | § 14781333 | § 14497963 | § 14497963 14603163 | § 14497963 14457963 | § 14603163
[Depreciacion Inversiones DFeridas 543981 | § 543981 543981 § 543981 § 543981 543981 § 543981 543981 § 543981 § 543981 § 543981 | § 543981 | § 543981 § 543981 543981 § 543981 543981 § 543981
Depreciacion equipos 5508333 | § 5508333 5508333 | § 5508333 | § 5508333 5508333 | § 5508333 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | 5 5508333 | § 5508333 5508333 | § 5508333 5508333 | § 5508333
TOTAL EGRESOS OPERACIONALES $ 280483648 | § 278583648 | § 278683648 | § 278583648 [ § 278583648 | § 279583.648 | § 278583648 | § 278583648 | § 278.983.648 | § 278583648 | § 278583648 | § 279583648 | § 292755277 | $ 292755277 [ § 292860477 | § 292755277 | § 292755277 | § 292.860.477
:‘g:)” antes de intereses & impuestos 64516352 66416352 66316352 66416352 | § 66416352 | § 65416352 | § 66416352 | § 66416352 [§ 66016352 |$ 66416352 |$ 66416352 |§ 65416352 |§ 70184723 |§  7ots4723|§  7oo7es23|$  vonsd7a3 |§  7o1save3|$ 70079523
[Liond Sote 1o Siereses mpueTion $ 70568667 | $ 72468667 | § 72368667 | § 72468667 | § 72468667 | § 71468667 | § 72468667 | § 72468667 | § 72068667 | § 72468667 | § 72468667 | § 71468667 |§ 76237037 |$ 76237037 |$ 76131837 [$ 76237037 [§ 76237037 |$ 76131837
depreciaciones y amortizaciones (EBITDA)
i 3la renta §  225e0723 s 23245723 | § 23210723 | § 23245723 | § 23245723 | § 20895723 | § 23245723 | § 23245723 | § 23105723 | § 23245723 | § 23245723 | § 22895723 | §  2AS6A653 | §  2ASGA653 | § 24507833 | §  2AS64653 | § 24564653 | § 24527833
Impuesto ganancia ocasional $ - $ - $ - $ - $ 6.840.000
[impuesto industria y comercio 5 3332700 | § 3332700 | § 3332700 | § 3332700 | § 3332700 | § 3332700 | 5 3332700 | 5 3332700 | § 3332700 | § 3332700 | § 3332700 | § 3332700 | § 3506000 | § 3506000 | § 3506000 | § 3506000 | § 3506000 5 3506000
UTILIDAD OPERACIONAL $ 38602929 | § 39837929 | § 39772929 | § 39.837.929 | § 39837929 | §  39.187.929 | §  39.837.929 | § 39.837.929 | §  39577.929 | § 39.837.929 | § 39837.929 | § 39187929 | S 42114069 | § 42114069 | § 42045689 | § 42114069 | § 42114069 | §  35205.689
Depreciacion Inversiones Diferi 5 543981 | § 543981 § 543981 § 543981 § 543981 § 543981 | § 543981 | § 543981 § 543981 | § 543981 | § 543981 § 543981 | § 543981 § 543981 | § 543981 § 543981 | § 543981 § 543981
[Depreciacion equipos s 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 § 5508333
Inversiones diferidas 2 9791667
Construcciones -
Equipos - 99.150.000
Capital G trabajo = 60.800.000 = = m = = = e = c : = 3.161.600 z = = = = 53.961.600
Valor de desecho -
FLUJO DE CAJA LIBRE - 169741667 | § 44655244 | § 45890244 | § 45825244 | § 45890244 | § 45890244 | § 45240244 | § 45890244 | § 45890244 | 45630244 | $§ 45890244 [§ 45890244 | § 42078644 |§ 48166384 | § 48.166384 | § 48098004 | § 48166384 | § 48166384 | § 105219.604
Indice de descuento
Tasade idad (Efectivo Mensual) 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 102368% 1.02368% 1.02368%
[Factor de descuento 70000 10102 7.0206 70310 10416 10522 1,0630 70739 1,0849 7,0960 11072 71185 7.1300 11416 11533 11651 11770 1.1890 7.2012
|FLUJO DE CAJA DESCONTADO T 169.741.667 44.202.747 44.964.933 44.446.255 | 44.058.281 43611833 42.558.441 42.732.464 42299451 41633599 41446544 41.026.562 37.237.738 42193193 41.765.645 41283.737 40923502 40.508.819 $7.594.936
| VPN | $e34747.013) | TIR. | 26,61%| 634.747.013
| Relacion B/C | 47395 |
| ROI | 325%|
[Periodo de Recoperacion | 343 meses]
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g O

ENERGY PACK

[ FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO
[Mes 0 1 2 3 7] 5 6 7 8 9 10 1 12 13 14 15 16 17 18
Total ingresos operacionales § 575000000 | § 575.000.000 | § 575.000000 | § 575.000.000 | § 575000000 | § 575000000 | § 575000000 | § 575000000 | § 575000000 | § 575000000 | § 575000000 | § 575000000 | § 604900000 | § 604000000 | § 604900000 | § 604000000 | § 604900000 | § 604900000
Venta de activos - - - - $ 45.600.000
TOTAL INGRESOS 575.000.000 575.000.000 575.000.000 575.000.000 575.000.000 575.000.000 575.000.000 575.000.000 575.000.000 575.000.000 575.000.000 575.000.000 604.900.000 604.900.000 604.900.000 604.900.000 604.900.000 650.500.000
Egresos operacionales
Costos vari 231250.000 431.250.000 431.250.000 231250.000 431250000 231250.000 431.250.000 231250.000 431.250.000 431250000 431.250.000 431.250.000 253675000 453.675.000 253675.000 453.675.000 253675.000 453675000
Costos fijos 5 15681333 [ § 13781333 | § 13881333 13781333 | § 13781333 | § 14781333 | § 13781333 | § 13781333 | § 14181333 | § 13781333 13781333 | § 14781333 14497963 | § 14497963 14603163 | §  14.497.963 14497063 | & 14.603.163 |
[Depreciacion Inversiones Diferidas H 523081 | § 543081 | § 543981 543981 | § 543081 | § 543081 | § 543081 | § 523081 | S 543981 | § 543981 543081 § 543981 543081 § 543081 543981 | § 543981 543081 | § 543981
Depreciacion equipos S 5508333 | § 5508333 | § 5508333 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 5508333 [ 5 5508333 5508333 | § 5508333 5508333 | § 5508333 5508333 | § 5508333
TOTAL EGRESOS OPERACIONALES $ 452983648 [§ 451083648 | § 451183648 |§ 451083648 | § 451083648 | § 452083648 | § 451083648 | § 451083648 | § 451483648 | § 451083648 | § 451083648 | § 452083.648 | § 474225277 | § ATA225277 |§ ATA330477 | § ATA225277 |§ ATA225277 | § 474330477
g"")“ e de ntereses ¢ bnpuestos 122016352 123916352 123816352 123916352 | § 123916352 | § 122916352 | § 123916352 [ § 123916352 | § 123516352 | § 123916352 | § 123916352 | § 122916352 [ § 130674723 | § 130674723 | § 130569523 | § 130674723 | § 130674723 | § 130569523
iictad antes de swereses, npuestos, $ 128068667 | § 129.968.667 | § 129868667 | § 120968667 | § 120968667 | § 128968667 [ § 120968667 | § 120968667 | § 129568667 | § 120968667 | § 120968667 [ § 128968667 | § 136727037 [ § 136727037 | § 136621837 [ § 136727037 | § 136727037 | § 136621837
depreciaciones y amortizaciones (EBITDA)
impuesto a la renta s 22705723 | § 43370723 | § 43335723 | § 23370723 | § 43370723 | § 43020723 | § 43370723 | § 43370723 | § 43230723 | § 43370723 | § 43370723 | § 43020723 | §  45.736.153 | § 45736153 | § 45699333 | § 45736153 | §  45736.153 | §  45.699333
Impuesto ganancia ocasional $ - $ - $ - $ - $ 6.840.000
Impuesto industria y comercio H 5554500 | § 5554500 | § 5554500 | § 5554500 | § 5554500 | § 5554500 | § 5554500 | § 5554500 | § 5554500 | § 5554500 | § 5554500 | § 53554500 | § 5843334 | § 5843332 | § 5843334 | § 5843332 | § 5843334 | §  sa433az
UTILIDAD OPERACIONAL §  73756.129 | § 74991129 | § 74926129 | § 74991129 | § 74991129 | § 74341129 | 74991129 | § 74991129 [ §  74731.129 |§ 74991129 | § 74991129 | §  74341.129 | § 79.095236 | § 79.095236 | §  79.026.856 | §  79.095236 | §  79.095236 | §  72.186.856
[ Depreciacion Inversiones Diferidas s 523081 [ § 543081 | § 543981 | § 543981 | § 543081 | § 523081 [ § 543081 § 543081 [ § 543981 § 543981 | § 543981 § 543981 | § 543981 § 543981 | § 543981 | § 543981 | § 523081 | § 543981
Depreciacion equipos S 5508333 [ § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 | § 5508333 § 5508333 | § 5508333 [§ 5508333 | § 5508333 [ § 5508333
Inversiones diferidas 9.791.667
Construcciones -
|Equipos 99.150.000
Capital de trabajo 60.500.000 z = = = = z = s 2 2 2 3.161.600 = : = 2 2 63.961.600
Valor de desecho -
FLUJO DE CAJA LIBRE 169.741.667 | §  79.808.444 | § 81.043.444 | § 80.978.444 | § 81.043.444 | § 81.043.444 | § 80393444 $ 81043444 | § 81043444 (S 80783444 | § 81043444 |§ 81043444 | § 77231844 | § 85147550 [ § 85.147550 | § 85.079.170 | §  85.147.550 [ §  85.147.550 | § 142.200.770
|
Indice de descuento
Tasa de rentabilidad (Efectivo Mensual) 1.02368% 1.02368% 1,02368% 1.02368% 1.02368% 1,02368% 1.02368% 1,02368% 1.02368% 1,02368% 1,02368% 1.02368% 1,02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368% 1.02368%
Factor de descuento 1,0000 1,0102 1.0206 1,0310 1,0416 1.0522 1,0630 10739 1,0829 1,0960 1.1072 11185 1.1300 11416 11533 1.1651 11770 1,1890) 1.2012
|FLUJO DE CAJA DESCONTADO 169.741.667 78.999.736 | 79.409.320 78.541.613 77.808.147 77.019.708 75.627.790 75.466.718 74.702.005 73.707.814 73.195.747 72.454.047 68.346.764 74.588.266 73.832.455 73.025.610 72.343.731 71.610.663 118.381.621
| V.PN. | $1219.320.086) | T.LR. 47.47%| 1.219.320.086
| Relacion B/C | 81834 |
| ROI | 704%)
| Periodo de Recuperacion | 1,99 meses|



Energy Pack de Cummins en la Sabana de Bogota: Demostracion en Salas de Ventas y 56
propuesta de alianza con constructoras para elevar el awareness

Anexo 4. Encuesta de Reconocimiento

Encuesta de Reconocimiento

Objetivo: Verificar si el visitante recuerda y entiende el “Energy Pack” tras la demo, y en qué situaciones la usaria.

Para uso del asesor:
Sala: Fecha: // Hora: Observador:

¢ Vio la demo completa? [J Si L1 No Tiempo frente al demo (aprox.): segundos

Preguntas al visitante

1) Recuerdo sin ayuda (Top-of-Mind)
Al pensar en un corte de energia en su hogar/negocio, ¢qué soluciones le vienen a la cabeza?
Respuesta abierta:

2) Recuerdo con ayuda (Reconocimiento de Marca)
De esta lista, ¢ cuales reconoce? (marque las que apliquen)

(] Energy Pack [ EcoFlow [J]Huaweiluna []Plantaeléctrica/diésel [1UPS [ Otra:

3) Situaciones de uso (Marque todas las que apliquen)
[] Cortes de energia

[] Teletrabajo sin interrupciones

[ Conservar alimentos/medicinas en nevera
[] Seguridad del hogar (alarma/camaras/luces)
] Otro:

4) Mensaje Entendido (¢, Qué le quedé mas claro?)
Marque hasta tres:

[] Silencioso [ Sin humo/combustible [1 Cambio casi instantaneo
[] Automatico (no requiere accién) [ Otro:

5) ¢La Consideraria en los préximos 6 meses?
[] Definitivamente si [] Probablemente si [] No sabe [ Probablemente no [ Definitivamente no

6) (Opcional) s Escaneé el codigo para mas informacion?
[(1Si [JNo

7) (Opcional) Comentario breve

Reglas de aplicacion
e Hacerla al final de la demo; duracién £ 1 minuto.
* No inducir respuestas (sefialar la tarjeta/lista y dejar que marque).
e Minimo 5-10 encuestas por sala cada semana.
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GLOSARIO

T LFP:Esuna quimica de bateria de ion-litio cuyo catodo es fosfato de hierro-litio (LiFePO,). También se ve escrita como LiFePO4
o “lithium iron phosphate”. Se usa mucho en BESS residenciales/comerciales (como el Energy Pack) y en ciertos vehiculos eléctricos.

2 BESS: Battery Energy Storage System. Sistema de almacenamiento con baterias para respaldo/gestion de energia en el hogar
0 comercio

3 RETIE: Reglamento Técnico de Instalaciones Eléctricas. Norma obligatoria para seguridad y conformidad de instalaciones y
equipos eléctricos.

4 CREG: Comisién de Regulacion de Energia y Gas. Emite la regulacion econémica y técnica para la operacion y mercados de
energia y gas.

5 UPME: Unidad de Planeacion Minero-Energética. Hace la planeacion del sector y publica el PEN.

6 PEN 2024-2054: Plan Energético Nacional 2024—2054. Hoja de ruta de largo plazo del sector energético colombiano.

7 XM: Operador del Sistema Interconectado Nacional y administrador del Mercado de Energia Mayorista (bolsa). Supervisa
operacion y calidad.

8 Sinergox: Plataforma/portal de datos de XM para consulta de indicadores del sistema (calidad, operacion, etc.).

9 OR’s: Operadores de Red. Empresas responsables de redes de distribucion (p. ej., Enel Colombia en Bogota—Sabana).

10 Enel Colombia: Operador de red y comercializador para Bogota y Cundinamarca. Sus indicadores de continuidad son
referencia local.

1 SAIDI: System Average Interruption Duration Index. Duracion promedio de interrupciones por usuario en un periodo. Mide
continuidad del servicio.

12 SAIFI: System Average Interruption Frequency Index. Frecuencia promedio de interrupciones por usuario en un periodo.
Complementa el SAIDI.

13 UPS: Uninterruptible Power Supply (Sistema de Alimentacién Ininterrumpida). Alternativa tradicional de respaldo; regulada por
familia IEC 62040.

4 Huawei LUNA: Sistema BESS residencial modular de la marca Huawei (ejemplo de oferta disponible en el mercado).

15 Pylontech: Marca/modelo de baterias de litio para almacenamiento residencial/industrial (ejemplo de oferta disponible en el
mercado).

16 TCO: Total Cost of Ownership (Costo Total de Propiedad). Suma de compra, instalacion, operacién y mantenimiento en el
ciclo de vida.

17 BMS: Battery Management System. “Cerebro” de la bateria que la cuida: mide, protege y balancea las celdas.

18 Time-of-Use — TOU: Tarifa por horas de uso

19 NREL: Laboratorio Nacional de Energia Renovable (NREL) se dedica a la investigacion, el desarrollo, la comercializacién y la
implementacion de tecnologias de energia renovable y eficiencia energética.

20 Mou (Memorandum of Understanding): Memorando de Entendimiento, acuerdo preliminar no vinculante que fija intenciones,

alcance y reglas basicas de colaboraciéon entre partes antes de un contrato formal (puede incluir clausulas exigibles como
confidencialidad y uso de marca).

21 QR: Cadigo cuadrado que se escanea con el celular para ir a una pagina web.

22 CRM: Sistema para guardar y organizar datos de clientes y hacer seguimiento comercial.

23 ESG: Criterios ambientales, sociales y de gobierno corporativo para evaluar empresas/proyectos.

24 MQL: Marketing Qualified Lead. Lead calificado por marketing. Contacto interesado desde marketing (dejé datos y cumple
perfil basico).

25 3QL: Sales Qualified Lead. Lead calificado por ventas. Contacto validado por ventas (si tiene interés y presupuesto.

26 CAC: Customer Acquisition Cost. Costo de conseguir un cliente.

27 CPA: Cost Per Action. Costo por lograr una accién (por ejemplo, un lead o una cotizacion)

28 CTA (Call To Action): Llamado a la accidn, botones o mensajes para que mas personas hagan la accion deseada (p. €j.,
“Escanea el QR” o “Agenda una visita”).

29 A/B Testing: Prueba A/B, probar dos versiones (A y B) y quedarse con la que funciona mejor.

30 NPS (Net Promoter Score): Indicador de lealtad que mide qué tan dispuesto esta un cliente a recomendar un producto o
servicio.

3 Opt-in: Autorizacion expresa y verificable que una persona da para que se usen sus datos o se le envien comunicaciones

32 pOP (Publicidad en el Punto de Venta / Point of Purchase): Material publicitario usado en el lugar donde se atiende al cliente
para atraer atencion y guiar la decision (ej.: afiches, habladores, displays, pendones, vinilos, totems, folletos).

33 CEPs: Category Entry Points. Puntos de Entrada a la Categoria, son situaciones concretas que le disparan a una persona
pensar en una solucion.



