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APRESENTACAO

A E+Co, em parceria com a Rede de Usuérios de Biomassa naAmérica Central (Biomass Users Network
for Central America, BUN-CA), estd implementando um programa auspiciada pela USAID, intitulada
FENERCA, para ampliar o uso de energia renovavel na Africa Ameérica Central e naAmeérica do Sul.

O objetivo central do FENERCA ¢é o de promover o desenvolvimento de empreendimentos e projetos de
energia renovavel, fortalecendo a capacidade das institui¢des financeiras e ONGs em apoiar o0 setor de
energia renovavel da regido. O programa proporcionara atividades de fortalecimento institucional para
ONGs e ingtituicles financeiras, além de alternativas de politicas e regulamentacdes aos governos locais.

O FENERCA concentra-se na identificacéo, desenvolvimento e implementacdo de empreendimentos e
projetos na &rea de energias renovaveis. Esse trabalho € conseguido pela gjuda aos empreendedores locais
em termos de elaboracdo do planejamento do negécio, apoio financeiro através identificagdo de outras
fontes de investimentos, para leva-los ao "estagio seguinte’. Como parte desse processo, estdo sendo
realizadas sessfes de treinamento sobre financiamento e desenvolvimento empresarial na area de energias
renovaveis para instituicdes financeiras e ONGs em cada pais-alvo, além de um esforco para introduzir
opcdes de politicas e normatizagado para superar as barreiras contra aimplementacdo das metas na area de
energias renovaveis.

O programa conta com outras atividades complementares, que visam o desenvolvimento de trés manuais
féceis de usar: um sobre modelos de implementac&o de sistemas independentes da rede (off-grid), outro
sobre as oportunidades para atrair financiamento através das transagdes com carbono e o terceiro é um
manual de monitoramento e avaliacdo de empreendimentos e projetos na area de energias renovaveis.

O FENERCA naAméricado Sul colabora com o programa de Desenvolvimento de Empreendimentos em
Energia Rural no Brasil (Brazil Rura Energy Enterprise Development program, B-REED), que € uma
iniciativa apoiada pela Fundac&o das Nagdes Unidas (United Nations Foundation). O B-REED teve seu
inicio através de uma parceria entre o Centro de Colaboracdo em Energiae Meio Ambiente (Collaborating
Centre on Energy and Environment, UCCEE) do Programa das Nacdes Unidas para 0 Meio Ambiente
(United Nations Environment Program, UNEP), a E+Co e duas ONGs locais com vasta experiéncia em
desenvolvimento sustentéavel: aBRASUS e o Ingtituto Eco-Engenho. O B-REED busca desenvolver novos
empreendimentos em energia sustentavel que utilizem tecnol ogias limpas, eficientes e/ou sustentaveis para
ageracdo de energia, que atendam as necessidades de energia das popul acdes sub-abastecidas pelos meios
tradicionais, por conseguinte reduzindo as consequéncias sobre o meio ambiente e para a salde
provocados pelos padrBes existentes de uso da energia, a0 mesmo tempo estimulando o crescimento
econdmico em nivel local.

A abordagem do B-REED oferecerd, aos empreendedores em energiarural, ou as empresas existentes que
tenham interesse em entrar ou participar dos negdcios de energia sustentavel, uma combinacdo de servicos
de desenvolvimento empresarial e financiamento da implantacdo das empresas na forma de divida ou
participacdo acionéria. Isto permitira que elas transformem seus planos de negdcios em empresas em
estégio embrionério capazes de ter acesso aos principais fluxos de financiamento. O B-REED fornecera
esse apoio gjudando a montar negdcios de sucesso que possam promover as tecnologias de energia gerada
por meios limpos para os clientes rurais no Brasil. Os servigos do B-REED incluir&o treinamento, servicos
préticos para 0 desenvolvimento de negécios e, para as empresas mais promissoras, investimento no
estégio inicia e assisténcia para a garantia de financiamento comercia para os estégios posteriores.Uma

4



vez que estalendo este guia, vocé ja sabe qual recurso de energiarenovavel quer utilizar para servir a seus
clientes. Apesar de ter identificado o recurso renovavel mais adequado para fornecer eletricidade, vocé
pode ndo saber qual a melhor maneira de utilizé-lo. Além disso, € importante que a aplicacéo de sua
tecnologia seja a opcéo mais barata para garantir a sustentabilidade de seu negécio. Se houver mais de um
recurso disponivel em uma determinada area de mercado, o guia Ihe proporciona dicas sobre como
selecionar um deles, ou mesmo combinar os dois.

Quais sdo as aplicacdes de tecnologia de energia renovavel isolada mais comuns?
Existem diversos recursos de energia renovavel que podem ser utilizados para sistemas el étricos isolados.

S30 eles: luz solar, &gua corrente, vento, biomassa (residuos de madeira, colheita e florestas e materiais
residuais, esterco) e calor geotermal. A tabela 2 resume as caracteristicas destes recursos renovaveis.




|. INTRODUCAO

ste manual tem o intuito de gudar os
Eresponséveis pelo projeto de energia
renovavel a fornecer servicos modernos
de energia a comunidades rurais sem ter de se

conectar a rede nacional ou importar
combustiveis fosseis. Ao se utilizar energia
renovavel, as fontes podem estar disponiveis no
local. Entretanto, saber quais recursos renovaveis
encontram-se disponiveis € apenas 0 primeiro
passo para se fornecer energia a uma
comunidade. O responsavel pelo projeto também
deve decidir como fornecer energia, de modo que
sgja economicamente viavel. Por sorte,
atualmente as experiéncias de implementacéo de
uma ampla gama de abordagens para os sistemas
elétricos isolados estdo aumentando. Este guia
Ihe gjudard a decidir qual abordagem usar.

Para facilitar nossa discussdo, dividimos a gama
de opcdes em dois tipos de negécios:
“equipamento  produtor de energia’ e
“fornecimento de energia’. A leitura deste guia
lhe agudara a decidir qual deles, ou uma
combinagdo de ambos, é o mais apropriado para
0 Seu hegadcio.

As opcdes para tipos de fornecimento, que sdo

chamadas de “estilo de negdcio” neste guia,
variam de acordo com trés conceitos:

» Cada residéncia recebe sua prépria fonte de
geracdo, ou existe um gerador central ao qual os
clientes estdo conectados através de uma pequena
rede?

» Vocé venderd equipamentos produtores de
energia, aenergiaem si, ou servicos que utilizem
energia (como iluminagédo)?

* Vocé pretende operar em um mercado aberto a
todos os competidores, ou tera acesso controlado
ou exclusivo ao seu mercado?

Ao responder as trés perguntas acima, vocé terd seu modelo de negdcio
basico. Este guialhe orientaré sobre essa decisdo e |he gjudard a selecionar as
principais diretrizes de seu negacio.



m primeiro lugar, este guia destina-se a
Eresponséveis por projetos (incluindo

fornecedores de equipamentos, empresas
de  engenharia, cooperativas, ONGs,
concessionarias de distribuicdo de energia ou
empreendedores regulares) interessados em
sistemas el étricos isolados. A FENERCA garante
gue esses agentes ja desenvolveram um conceito
central para oferecer sistemas el étricos isolados
utilizando um recurso renovavel identificado em
uma determinada &rea de mercado, porém néo
especificaram a natureza exata de tais servigos.
Este guia foi elaborado para ser Util aos leitores
gue definiram uma &ea de mercado e
identificaram um recurso local de energia
renovével passivel de exploracdo (biomassa, luz
solar, &gua corrente, vento, €tc.).

Este guia também se destina a organizacdes e
individuos que desempenhardo um papel de
apoio no fornecimento de sistemas elétricos
isolados, como municipalidades, governos
nacionais, ONGs, cooperativas, concessionarias
de distribuicdo de eletricidade, instituicoes
financeiras e agéncias de cooperacdo
internacionais. Este guia auxiliara esses agentes a
compreender o raciocinio de se desenvolver um
bom plano de negdcios para os sistemas el étricos
isolados.

O mercado potencial para os sistemas elétricos
isolados € grande na América Latina. Todavia,
esse potencial de demanda ndo representa um
mercado em si devido as muitas barreiras
existentes, sendo que a mais critica é a baixa
capacidade dos potenciais usuarios de pagar
pelo servico de eletricidade.

¢Quem deve utilizar
este gui
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¢Como este guia
lhe gjudaral?

Guia é Organizado da seguinte forma:

* Item Il descreve a experiéncia de diferentes modelos de fornecimento de energia que estéo
sendo implementados em outros lugares, pelo menos em base piloto.

* Item I11: com base nas informagdes fornecidas no Item |1, este item |he ajudara a decidir qual
tipo de fornecimento escolher, levando em consideracdo as opgdes de tecnologia disponivels
(apresentadas no Anexo 1) etambém as caracteristicas particulares do mercado que vocé pretende
atender, bem como suas forgas e limitagoes.

* [tem IV: se, com base no item |11, vocé decidir fornecer equipamentos produtores de energia,
este item |he gudard a esbocar as caracteristicas de seu negocio que melhor se encaixam nas
necessidades e limitacBes de seus clientes, bem como seus proprios interesses.
* Item V: se, com base no item |11, vocé decidir oferecer “servicos de eletricidade” por um valor,
este item descreve 0 modelo gera de negécios que se aplicaria a sua atividade.

Q  Item VI: oferece opgdes para realcar a sustentabilidade de seu negécio mostrando usos

produtivos.

Em todos esses itens ha quadros especiais desenvolvidos para lhe ajudar no processo de tomada de
decisdo. Estes quadros apresentam perguntas designadas para orienta-lo sobre a melhor maneira de
abordagem de seu negécio. Eles também apresentam as informagdes que vocé precisa colher para
responder as perguntas e onde vocé podera encontra-las.



II. TECNOLOGIASALTERANTIVAS ISOLADASE

MODELOS DE SUPRIMENTO

amavez que estalendo este guia, vocé ja

sabe qual recurso de energia renovavel

guer utilizar para servir a seus clientes.
Apesar de ter identificado o recurso renovavel
mais adequado para fornecer €eletricidade, vocé
pode ndo saber qual a melhor maneira de
utilizdlo. Além disso, é importante que a
aplicacdo de sua tecnologia sgja a opcdo mais
barata para garantir a sustentabilidade de seu
negocio. Se houver mais de um recurso
disponivel em uma determinada area de mercado,
o0 guia lhe proporciona dicas sobre como
selecionar um deles, ou mesmo combinar os dois.

Quais sdo as aplicacOes de tecnologia de energia
renovavel isolada mais comuns?

Existem diversos recursos de energia renovavel
gue podem ser utilizados para sistemas el étricos
isolados. S&o eles: luz solar, agua corrente, vento,
biomassa (residuos de madeira, colheita e
florestas e materiais residuais, esterco) e calor
geotermal. A tabela 2 resume as caracteristicas
destes recursos renovaveis.



TABELA 1

Aplicagdes de Mercado de Recursos de Energia Renovéavel

Recurso (tamanho)

Mercado tipico/aplicacbes

Outras caracteristicas

Agua Corrente

A energia 24 horas de estagBes hidrelétricas (nano,
micro ou macro) pode prover uma ampla gama de saida
de energia e usos, incluindo: iluminagéo,
entretenimento, e micro-indistrias

Nano-hidrelétrica (menos de 1 kilowatt)

Algumas residéncias com necessidades modestas de
energia em um raio de 200 metros.

Micro-hidrelétrica (de 1 a 100
kilowatts)

Pequena comunidade rural até vérias comunidades
rurais em um raio de 10 quilémetros a partir do gerador.

Mini-hidrel étrica (de 100 kilowatts a

Vérias comunidades rurais com 100-1500 residéncias

Para o0 uso eficiente da energia hidrelétrica deve
haver um ndmero suficiente de residéncias dentro
de uma distancia razoavel do gerador. O fluxo de
&gua corrente varia sazonalmente, e algumas
correntes podem ndo ter fluxo suficiente para gerar
energia durante a estagéo da seca.

1 megawatt) em um raio de 10-40 quildmetros a partir do gerador.
Hidrelétrica pequena(de 1 a5 Cidade mercado e comunidades rurais dos arredores.
megawatts)
LUZ SOLAR Sistemas solares residenciais, bombas de irrigacdo, | AUz Solar encontra-se quase sempre disponivel em

lanternas solares, iluminagdo comunitéria, estacoes de
carregamento de baterias.

quantidade suficiente para gerar eletricidade,
tornando os fotovoltaicos a fonte mais versétil de
eletricidade fora da rede.

O PV exige armazenamento de bateria. Se estiver
plangjando utilizar fotovoltaicos, cada residéncia
provavelmente tera um sistemasolares separado, a
menos que seja um sistema hibrido maior, onde o
PV é utilizado com vento e/ou diesel.

VENTO (topo de colinas e
cordilheiras)

A tecnologia edlica utiliza a for¢a do vento para gerar
energia mecanica e elétrica. Pode ser aplicada em éreas
rurais e atender comunidades com 100 a 1.500
habitagcbes, localizadas em um raio de 10 a 40
quilémetros da fonte geradora de energia.

As turbinas de vento, para sistemas isolados,
exigem armazenamento ou back-up para fornecer
energia firme, recurso adequado ndo t&o comum
quanto a luz do sol e a &gua corrente na América
Latina. Onde existe o recurso, a energia do vento
pode ser uma alternativa econdmica.

BIOMASSA

A biomassa pode ser queimada diretamente ou
fermentada para produzir biogés. Em ambos os casos, a
saida pode ser usada para aguecimento (p. ex.: cozinhar)
ou shaft power (p. ex.: geracdo de eletricidade).

Além da combustdo direta, essas tecnologias
precisam de desenvolvimentos comerciais
adicionais para usos fora da rede.

SISTEMAS HIBRIDOS

Sistemas que usam mais de um recurso renovavel ou
combinam um recurso renovavel com back-up de
geracao de diesel ou gasolina

As combinagdes mais comuns sdo: vento/diesel ou
solar/diesel, porém cada aplicagdo depende dos
recursos disponiveis na localidade especifica.

GEOTEMAL

Calor do interior da terra na forma de fontes quentes,
géiseres e vulcBes. Pode ser utilizado para a geragéo de
eletricidade e para a produgéo de calor.

Para aplicacOes isoladas, a energia geotermal pode
ser utilizada para a secagem de frutas ou outros usos
gue exijam baixa temperatura.
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ste guia ndo tem a intencdo de fornecer
informagdes detalhadas sobre as
licagOes dessas tecnologias. Entretanto,
0 Anexo | (Tecnologias para a producdo de
eletricidade em &reas rurais ndo ligadas aredes de
distribuicdo elétrica) descreve resumidamente as
principais vantagens, desvantagens e custos
gerais envolvidos no uso das tecnologias listadas
acimana Tabela 2.

Na América Latina, a luz solar transformada em
eletricidade através de céulas fotovoltaicas e
agua corrente sdo 0s dois recursos renovaveis
mais comumente disponiveis para prduzir energia
elétrica.

Nos locais em que ha &gua corrente disponivel, 0
equipamento hidrelétrico normalmente pode
produzir a mesma quantidade de eletricidade que
um sistema fotovoltaico a um custo bem inferior.
Todavia, a energia hidrelétrica ndo é sempre
conveniente, pois, em alguns casos, ndo existe
&gua corrente suficiente disponivel proximo ao
local em que a eletricidade é necesséria ou aédgua
ndo flui em quantidades suficientes durante todo
0 ano.

g
RS

Os recursos de energia renovavel disponiveis se
prestam mais a fornecer geracdo para
residéncias ou geragao centralizada?

Em algumas situagdes, as caracteristicas do
recurso de energia renovavel local afetardo sua
escolha de modelo de negdécio. Por exemplo, se
plangja utilizar energia hidrelétrica, vocé tera de
comparar a saida de eletricidade da corrente
disponivel com o tamanho do mercado a ser
abastecido. Ao fazer essa comparagdo, vocé
determinara a melhor configuragdo fisica de seu

Ay Mg &t

servico (vérias casas ligadas ab mesmo gerador,
toda uma comunidade rural servida por umarede
pequena, ou varias comunidades rurais
conectadas por uma rede). Um sistema
hidrelétrico menor pode servir a apenas um
cliente, enquanto um sistema maior pode servir a
vérias comunidades rurais.

Qualquer sistema de geracdo que una diversos
clientes possui caracteristicas diferentes de um
sistema em que os clientes individuais tenham
seus geradores no local. Quando um gerador
local serve cada cliente, a demanda do cliente é
limitada pela saida daquele gerador. Em
contrapartida, quando varios clientes estdo
ligados, seus niveis individuais de demanda
elétrica podem variar, enquanto o nivel total de
demanda deve ser compativel com a saida
disponivel do gerador. Unir clientes também
exige uma coordenagdo maior em comunidades
rurais do que em sistemas de energia solar
residenciais individuais.

No Quadro 1, pede-se para coletar informacoes
que agudardo a combinar a quantidade de
eletricidade disponivel de seu recurso com o
tamanho de seu mercado. A tecnologia resultante
para o fornecimento de eletricidade a seus
clientes e tipo de mercado podem ter implicacoes
no esbocgo de seu modelo de negdcio para o tipo
de servico que vocé pretende oferecer.



Quadro 1
Avaliacao de Recursos

Pergunta

Recurso 1

Recurso 2

Recurso 3

Qual recurso ou recursos ha disponiveis na sua
area de mercado? (Consulte a Tabela 2 e 0
Anexo 1 conforme necessario.)

(ex.: solar)

(ex.: hidrelétrica)

(ex.: vento)

Se 0 recurso que vocé esta analisando ndo esta
préximo do local de uso, qual é a disténcia do
recurso até onde a energia serd usada? (Para
determinar perdas potenciais de linha e custo
de sistema de transmissdo.)

metros

metros

metros

Qual é a energia méxima em kilowatts que
cada recurso pode produzir? (Paradeterminar a
capacidade de unidades que poderiam ser
instaladas.)

kw

kw

kw

Qual é a saida potencial diaria em kilowatt-
horas que cada recurso pode fornecer? (Para
determinar a carga efetiva que pode ser
servida.)

kwh

kwh

kwh

Faca uma estimativa do uso de energia de cada
usuério. (Por ex.: residéncias, usos produtivos,
Servigos comunitarios.)

kwh/

usuario

kwh/

usuario

__kwn/
usuario

Quantos dos usuérios acima vocé poderia
servir com cada recurso

# usuarios

# usuarios

# usuarios

Levando em consideragdo as informacdes
acima, qual recurso(s) atende(m) a demanda?
(Verifigue amelhor opgéo.)




¢Quais sao as opcoes de modelos de
negocios disponivels para se levar em
consideracaon?

Embora alguns negdcios tenham sido apenas recentemente estabel ecidos, a experiéncia mundial
com diferentes abordagens de sistemas el étricos isolados esta crescendo.

Existem diversos modelos de negécios, mas vocé sd levard alguns em consideracéo.
Freguentemente, o responsavel pelo projeto mistura caracteristicas de mais de um modelo. A
Figura 1 mostra um breve esbogo das opgdes mais comuns.

Iguns dos modelos de negdcios mais comuns para os sistemas elétricos isolados sdo
classificados em duas categorias principais:

- Servicos de equipamentos, e
- Servigos de eletricidade.

Cada um desses model os inclui uma série de categorias e sub-categorias dentro da qual pode ser
resumida uma abordagem de vendas. Dependendo das caracteristicas do mercado (preferéncias
dos clientes, capacidade de pagamento e habilidade técnica sdo alguns exemplos) e de outros
fatores externos (como a estrutura regulamentar local), pode ser selecionado o modelo mais
adequado para se desenvolver um negdcio.

Durante a Ultima década, foram implementados diferentes model os em vérios paises em todo o
mundo. Mesmo que recentemente, 0s mesmos foram testados em campo e oferecem diretrizes
especificas e critérios que podem ser utilizados para reproduzir iniciativas similares naAmeérica
Latina. Alguns exemplos séo apresentados no Anexo 2.

Utilizando a Figura 1 e alguns desses exemplos como base, 0s itens a seguir analisaréo
detalhadamente os diferentes critérios que devem ser levados em consideracdo para a escolha de
um modelo de negdcio especifico.
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Figura l
Algumas opcoes
de Modelo del Negocios

Servigos de Energia Renovével Fora de Rede

Servigos de Equipamento
(na maioria solar ¢ nano- Servicos de Eletricidades
hidrelétrico)
Taxa por Servigo de .
- Elsctricidage Carga de baterias
\ndas em Dinheiro Leasing (i o texa por k) (taxg por carga)
(na maioria nano-hidrelétric) (namaioria solar PV)
_ 0 fornecedor retém a propriedade 1 I}ea:separzopropno i Taxa por servico sem Tana [}or se;ywo i
\endas em financiadas thequigameto ransferéncias eegqlpameno Consessio ranc ISE~
fara 0 Usuério U0 consesséo
Fomecor fmanua{mento Financiamento o cliente
para 0 equipaneno (crédito do agéncia financeira
(normalmente a curto prazo)
Servigos de uso final
Aplicages Residenciais Uso final gerador de ucros
(Taxa cobrada por acessorio [ (cabine telefonica alimentada por
(e luminagdo) energia solar)
Lentemas solares

Vendas financiadas a residéncias [




[11. ESCOLHENDO FORNECER “"EQUIPAMENTO
GERADOR DE ELETRICIDADE" OU “SERVICOS DE
ELETRICIDADFE”

equipamentos para gerar sua propria energia, ou se seu negoécio gerard eletricidade para

' ' ma das primeiras decisdes que vocé precisa tomar € se seu negoécio fornecera aos clientes

vender aos clientes. Ao tomar essa decisao, vérios fatores deverdo ser levados em conta.

Qual se aproxima mais de seus
interesses centrais e competéncia:
vender eletricidade ou vender
equipamento gerador de
eletricidade?

Vocé ja pode ter mais experiéncia e
conhecimentos em uma dessas duas éreas (venda
de eletricidade ou venda de equipamento). Por
exemplo, um revendedor de equipamento elétrico
pode expandir as ofertas de produto para vender
sistemas solares residenciais, enquanto um
operador de uma comunidade de sistema de agua
potavel pode expandir suas ofertas de servico
incluindo servigos de eletricidade.

A escolha entre vender equipamento ou vender

15

eletricidade também tem implicacOes para 0 seu
nivel de envolvimento continuo com os clientes,
sua capacidade de arrecadar receitas dos mesmos
com regularidade, sua capacidade financeira e
técnica de manter a posse do equipamento
gerador e redes de distribuicdo, e sua capacidade
organizacional e administrativa.

Vender equipamento implica em um nivel menor
de envolvimento, capacidade técnica e
administrativa, e compromisso financeiro de sua
parte do que a venda de el etricidade.

Embora vender eletricidade impliqgue um
envolvimento maior com os clientes, o
compromisso adicional e capacidades exigidas
podem valer a pena Em especial, mais
residéncias e comunidades rurais podem se
interessar em virar clientes.



As caracteristicas de seu
mercado sugerem a venda
de equipamento ou a venda
de eletricidade

ara responder a esta pergunta, vocé
Ppreciwré de informacdes sobre o tipo e

nivel de servicos que seus clientes
preferem, quanto eles podem gastar e quais séo
as capacidades dos mesmos com relacdo a
operacdo e manutencao do equipamento gerador
de eletricidade. Uma vez que a venda de
el etricidade € um model o de negécio que envolve
um maior investimento administrativo e
financeiro de sua parte, vocé deve certificar-se de
gue seu mercado € grande o suficiente paratornar
esse investimento valido.

Os clientes geramente tém uma idéia dos usos
finais para os quais a eletricidade é necesséria -
l&Gmpadas, radio, televisdo, outros utensilios e
atividades geradoras de lucro. Em muitas
comunidadesrurais, asresidénciasjautilizam luz
elétrica e peguenos utensilios que funcionam a
pilha, baterias de automével ou geradores a
diesel ou gasolina.

Com relacdo ao tipo de servico, se os clientes
puderem escolher entre operar seu proprio
equipamento ou receber servicos de eletricidade
com 0 mesmo nhivel e qualidade pelo mesmo
custo, a maioria escolheria a conveniéncia do
altimo.

Vocé também precisara colher informagdes sobre
as capacidades técnicas exigidas para a operacao
dos diferentes sistemas e se seus clientes
possuem a habilidade necessaria. Todos os
modelos de vendas exigem o treinamento do
cliente em relacdo a correta operacdo e
manutencdo. Se, por exemplo, acomplexidade de
operar e manter uma pequena rede exceder a
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habilidade da comunidade rural, vocé tera de
fornecer treinamento suficiente aos clientes.
Caso contrério, sua Unica opcao serd fornecer
servico de eletricidade aos mesmos, em vez de
vender o equipamento.

Qual modelo de negdcio €
mais condizente com o0s
recursos locais disponiveis?

s comunidades rurais também diferem
A em sua capacidade organizacional.

Algumas, por exemplo, tém a capacidade
organizacional de implementar uma mini-rede e
arrecadar receitas dos participantes. Em outras,
pode haver pessoal com habilidades técnicas e
administrativas que podem ser aplicadas em seu
negdcio, coOmo uma cooperativa comunitéria ou
uma loja de consertos de equipamento elétrico.
Estes recursos podem ser decisivos na
complementacdo da capacidade interna de seu
negocio em manter e reparar equipamentos,
arrecadar receitas dos clientes e, se necessario,
tomar o equipamento de volta.

Também pode haver outros ativos locais para ser
aplicados. Algumas comunidades rurais talvez
tenham espaco excedente de escritorio ou
armazenamento. Outras podem ter uma
infraestrutura organizacional existente, como
organizagbes comunitérias ou cooperativas para
facilitar as interacOes, financiar as organizactes
para criar/monitorar cargas que poderiam ser
utilizadas para reduzir a entrada de mercado e os
custos de operacao e manutencdo (O&M).



Que tipo ou tipos de

servico sdo mais
sustentaveis, levandose
em consideracao a

capacidade de pagamento de
seus clientes em potencial?

Ao escolher seu modelo de negécio, vocé
precisara combinar 0 servico que oferece com a
capacidade de seu cliente de pagar por esse
servico. Alguns clientes tém condicdes de
comprar 0 equipamento gerador de energia a
vista. Um nimero maior talvez tenha condicdes
de comprar o0 equipamento se tiver verba
suficiente para um pagamento inicia e depois
conseguir um financiamento por varios anos.
Entretanto, ha uma grande quantidade de clientes
gue ndo possui a verba para o pagamento inicial,
porém tem condicdes de realizar pagamentos
mensais de aluguel. Para aqueles que ndo podem
nem se permitir pagamentos mensais, a venda de
eletricidade medida ou através de um sistema
operado por moedas permite que os clientes
comprem apenas o que podem.

Em geral, ha um intercambio entre o nimero de
clientes que tém condi¢des de pagar por um
Servicgo e as receitas por cliente. Por conseguinte,
escolher 0 servico com o maior niumero de
clientes ndo € necessariamente a melhor solugdo
para o seu fluxo de receitas. Vocé também pode
pensar em oferecer mais de um tipo de servico
paraatrair clientes com diferentes capacidades de
pagamento.

As caracteristicas culturais também podem
influenciar sua escolha. Em algumas éareas,
clientes em potencial ficam mais avontade com a
posse do equipamento, enquanto em outros
lugares eles podem preferir fazer contratos de
aluguel. Vocé tera de entender tais caracteristicas,
bem como a capacidade de pagamento, como 0s
pagamentos adaptados a capacidade de
rendimento sazonal dos mesmos.

- Como os fatores
externos afetam o
tipo de servico a ser
oferecido?

Além de considerar as caracteristicas de seus
clientes em potencial e de sua prépria
capacidade, pode haver fatores externos que
afetem sua decisdo em relagéo ao tipo de servico
oferecido. Um desses fatores sdo as normas e
regulamentos sob 0s quais seu negocio
funcionaria. As normas e regulamentos do setor
de €eletricidade de um pais podem ou néo cobrir o
tipo de servico que vocé planga oferecer. Por
exemplo, vocé pode determinar que é adequado
para seu mercado obter uma concessao de acesso
exclusivo de fornecimento de energia, levando
em consideracdo as caracteristicas do mercado.
Entretanto, para implementar este modelo, deve
haver uma norma ou regulamento que permita
concessdes de energia rural sob condigdes que
VOCé julgue adequadas.

Se aregulamentacdo atual 1he permitir obter uma
concessao, provavelmente havera determinadas
responsabilidades e restri¢des. O valor que vocé
cobrar de seus clientes, por exemplo, pode ser
regulamentado.

Mesmo que seu modelo de negécio ndo sga
diretamente comandado por normas e
regulamentos existentes para o fornecimento de
energia, os direitos e responsabilidades que o
mesmo confere a empresa de servicos publicos na
area de eletrificacdo rural poderiam afetar
positiva ou negativamente o0 negdcio proposto.

Por exemplo, a empresa de servigos publicos
pode ter planos para estender a rede para a sua
a&rea de mercado nos préximos dez anos. Se
soubesse disso, vocé poderia decidir concentrarse
em outra area. Como alternativa, vocé poderia



Quadro 2

Lista de Organizacio de Negocios para a Venda de Equipamentos ou For necimento de Energia

Pergunta

Possiveisfontesde
informaggo para
responder a pergunta

Favorece a venda
de equipamento

Favorece a venda
de energia

Na é&rea de mercado em questéo, pelo menos 50% dos
clientes possuem capacidade financeira para comprar o
equipamento, levando-se em consideracdo a
disponibilidade de financiamento?

Se o financiamento estivesse disponivel, pelo menos 50%
dos clientes potenciais prefeririam comprar e possuir seu
préprio equipamento?

A base do cliente em potencial é relativamente sdlida,
consistindo de pelo menos 75% das residéncias com cargas
individuais peguenas?

Sua organizagdo ja possui considerével experiéncia em
vender outros tipos de equipamento ou servigos em areas
rurais?

Na é&rea de servico em questdo, j& existe algum tipo de
mecanismo de arrecadagdo cobrado por servigo?

Existe alguém na érea de mercado em quest&o que poderia
ser contratado por sua organizagdo para fazer reparos e
manter 0 equipamento para os clientes depois que eles
efetuarem a compra?

Na érea de mercado em questdo, existe alguma
organizacdo cuidando da educacdo e treinamento dos
clientes?

Existe uma fonte de crédito local disponivel para os
compradores de equipamento?

Existe apoio financeiro externo (de bancos locais ou de
agéncias de cooperagao internacionais?)

Existe um fundo nacional de eletrificacdo rural que possa
ser usado para apoiar o desenvolvimento de sistemas
elétricos isolados?

Existem restri¢Bes exorbitantes sobre astarifas que possam
ser cobradas por sistemas el étricos isolados?

Existe algum tipo de restricdo da empresa de distribui¢édo
de energialocal ou do 6rgdo regulamentador?

Existem mais subsidios para a venda de eguipamentos do
gue para a venda de eletricidade?

Total de itens ticados em cada coluna

A FENERCA preparou
um Manual de Plano de
Negécios para
Empreendedores que
possuli informagdes
adicionais e um guia de
fontes de informag&o.
Vocé pode entrar em
contato com a
FENERCA para obter
uma copia deste manual
sem custos ou visitar o
website.

Se sim, tique aqui

Se ndo, tique aqui

Se sim, tique aqui

Se ndo, tique aqui

Se sim, tique aqui

Se ndo, tique aqui

Se tiver experiéncia com
venda de eguipamento, tique
aqui

Se tiver experiéncia com
venda de servicos, tique aqui

Se ndo, tique aqui

Se sim, tique aqui

Se ndo, tique aqui

Se sim, tique aqui

Se ndo, tique aqui

Se sim, tique aqui

Se ndo, tique aqui

Se sim, tique aqui

Se disponivel para avenda
a0 usuario, tique agui

Se disponivel parao
fornecedor de servigos, tique
aqui

Se disponivel apenas paraa
venda de equipamentos,
tique aqui

Se disponivel apenas paraa
venda de energia, tique aqui

Se sim, tique aqui

Se ndo, tique aqui

Se sim, tique aqui

Se ndo, tique aqui

Se sim, tique aqui

Se ndo, tique aqui
NuUmero de marcas a favor

Quantidade de itens ticados
na coluna acima que
favorecem o equipamento

Quantidade de itens ticados
na coluna acima que
favorecem a energia

Comparar os nimeros da Ultima linha Ihe ajudara a escolher entre vender equipamento ou energia. Se um nimero for muito maior do que o outro, considere

essa opgdo. Se os nimeros forem quase iguais, vocé precisara de mais informagdes ou pode pensar em fazer os dois negécios.
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alugar sistemas solares residenciais para seus
clientes até a rede chegar, momento no qual vocé
poderia remover os sistemas e reinstalalos e
alugé&los para clientes fora da rede em outras
localidades.

Um outro fator externo que poderia afetar sua
escolha de model o de negdcio € a disponibilidade
de financiamento para vocé e para 0S Seus
clientes. Como responsavel por um projeto de um
sistema elétrico isolado, vocé pode conseguir
empréstimos, concessdes ou investimentos de
lucro liquido. E esses empréstimos podem |he
oferecer condicbes especiais de financiamento do
equipamento. As concessdes do governo ou de
doadores internacionais poderiam reduzir o custo
do equipamento que vocé vende. Investimentos
de lucro liquido (a¢Bes de posse em seu negdcio)
poderiam ser conseguidos de fornecedores de
equipamentos, parceiros de joint venture ou
clientes comerciais. Vocé também deve levar em
consideracdo os tipos de financiamento
disponiveis a seus clientes. Se 0 seu modelo de
negécio exigir que seus clientes obtenham um
empréstimo, o crédito deve estar disponivel aos
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mesmos. Esquemas que envolvam crédito rural
de revendedores dependem da capacidade de
estabelecer conexdes locais e no conhecimento
existente, bem como em instituicdes locais que
tenham experiéncia com crédito ao consumidor.
Pode haver capital nacional ou programas
disponiveis aos clientes que reduzam o custo
inicial que os mesmos pagam ou a taxa de juros
dos empréstimos que eles obtém de instituicdes
de crédito.

O Quadro 2 apresenta perguntas especificas que
lhe permitem lidar com os desafios descritos
neste item e comecgar a identificar o modelo de
negocio mais adequado para suas condicbes
especificas. No quadro, vocé deve ticar aterceira
ou aquarta coluna de cadafileira, dependendo de
sua resposta para cada pergunta. Assim que tiver
respondido o nimero maximo de perguntas que
conseguir, adicione o nimero de vezes que vocé
ticou em cada coluna e cologue os totais na
dltima linha. A coluna que tiver o maior niUmero
indica o tipo de negécio gque provavelmente mais
se adapta a vocé.




IV. ESBOCANDO UM NEGOCIO PARA
FORNECER “EQUIPAMENTO PRODUTOR DE
ENERGIA”

Se decidiu fornecer equipamento produtor de energia, vocé agora pode eshocar as caracteristicas do
seu negdcio que melhor se adaptam as necessidades e limita¢des de seus clientes, bem como aos seus
proprios interesses.

Vocé deve vender ou alugar o equipamento?
Para vendas a vista, o que vocé deve levar em
consideracao?

disponibilidade € um assunto existente em
A todos os modelos de venda, mas

especialmente nas vendas a vista. Vendas
a vista diretas ou com o comprador fazendo um
financiamento proprio é amelhor opgéo para voce,
porém, em geral, € aquela que tem amenor base de
clientes. Um grande nimero de clientes pode se
sentir atraido se tiver crédito disponivel. Este
credito pode vir através de mecanismos
convencionais de financiamento, esguemas de
micro-crédito, ou Vvocé pode oferecer
financiamento de revendedor. A desvantagem em
oferecer financiamento de revendedor é que vocé
assume os riscos de crédito desses clientes.

Nas &reas rurais, existem formas alternativas de
reduzir o risco de financiamento de revendedor.
Uma delas é reunir informacdes sobre a
capacidade de pagamento de seus clientes em
potencial. Os fatores na capacidade dos clientes
rurais em realizar pagamentos incluem: posse de
terras, contratos a longo prazo com compradores,
tipo de colheita, remessas do exterior, subsidios de
terceiros e sazonalidade de receita (com a
colheita). Outra maneira de reduzir 0s riscos é sua
disponibilidade em aceitar pagamentos que nao
sejam em dinheiro (ex.: commodities agricolas).
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Aproveitamento da hidroeletricidade na
Costa Rica: um exemplo

O projeto de micro-hidroelectricidade desenvolvido pela comunidade de San
Miguel de la Tigra em conjunto com a BUN-CA, € um exemplo de éxito de
aproveitamento de um recurso local em uma comunidade isolada, e do papel
facilitador de uma organizag&o externa.

San Miguel de laTigra € uma pequena regido de camponeses dedicados a
criacdo de gado e ao cultivo de café. Encontra-se localizada ao norte da '
Provincia de Algjuela, Costa Rica. Trata-se de uma zona montanhosa nos
arredores da Reserva Biolégica de Monteverde, com grande quantidade de
chuvas, onde o aproveitamento do potencial hidraulico da regido representava
a opcdo mais viavel do ponto de vista financeiro e ambiental, resultando em
um impacto socia significativo.

Em 1989, as 15 familias que faziam parte da comunidade de San Miguel i
de la Tigra estavam isoladas do Sistema Nacional Interconectado apesar de Ei™
estarem proximas a rede (7 quilémetros). Devido a disperséo das moradias, 0 -
custo de conex&o era muito elevado, motivo pelo qual a comunidade contava §
com servigos basicos minimos e limitadas oportunidades de melhoria em
relacdo ao nivel de vida. As moradias eram iluminadas com querosene ou
candelabros, os alimentos preparados em fornos a lenha, ndo contavam com

uma infraestrutura comunitaria, e as comunicagdes e o transporte eram de i ol =
dificil acesso. Poste de eletricidade utilizado em San Miguel
delaTigra para a transmissio de eletricidade
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Apo6s um trabalho de identificagdo e construgdo que durou 12 meses, 0 Comité de Moradores de La Tigra conseguiu instalar
0 sistema de encanamento de pressdo, um tubo-gerador com 15 kW de capacidade, uma linha de transmissdo de 2.400 volts
e uma linha de distribuicdo de 7 quildmetros, aos quais puderam ser conectadas 12 moradias, a escola e o centro da
comunidade, beneficiando, dessa forma, aproximadamente 70 pessoas. O investimento inicial em um equipamento
utilizado foi paga pelos proprios membros da comunidade, durante um prazo de cinco anos, e pagamentos foram
realizados por alguns moradores em dinheiro e por outros em espécie (méo-de-obra e alimentos durante a construcao). Nos
primeiros anos, a unidade de turbo-geragdo funcionou sem manutencdo adequada, motivo pelo qual sua capacidade e
eficiéncia foram diminuindo paulatinamente. A comunidade, com o intuito de otimizar a referida unidade, solicitou a
assisténcia externa da BUN-CA para melhorar o sistema operacional de geracdo, transmissdo e distribuico, incluindo um
programa de manuseio de demanda. Durante varios anos, com a gjuda da propria comunidade e gragas a doagfes de postes
e transformadores usados da empresa elétrica que atende este territorio, foram realizadas as mudancas necessarias para
melhorar a eficiéncia em 50%, porcentagem suficiente para suprir as necessidades momenténeas da comunidade.

Os beneficios deste projeto ndo se limitaram a geragéo de energia el étrica, mas também as repercussdes no modo de vida
da comunidade, que foram aém das expectativas. surgiram negécios de costura, iniciou-se a armazenagem € a
comercializagdo de produtos lacteos, a imigracdo dos habitantes para a cidade diminuiu, o sentido de comunidade
aumentou, atingindo a melhoria nas vias de acesso e do servigo de agua potéavel da comunidade. Atualmente, 0 mesmo
Comité esta encarregado pela manutencdo do sistema e por cobrar uma quantia fixa mensal por familia a fim de cobrir os
custos minimos de operagcdo e manutencao.
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Quadro 3

Escolhendo as Opcoes Financeiras

Caracteristicas econdmicas do mercado, exemplos

I mplicacdes para a opc¢ao financeira

5% podem comprar avista, 50% podem dar entrada e pagar prestaces
mensais, 25% podem pagar apenas prestacbes mensais, 20% n&o
podem pagar prestacfes mensais.

Sugira vender equipamento através
de financiamento

0% podem comprar avista, 25% podem dar entrada e pagar prestagdes
mensais, 50% podem pagar apenas prestacbes mensais, 25% n&o
podem pagar prestacBes mensais fixas, mas podem pagar por quantias
modestas de eletricidade utilizada.

Sugira o aluguel do equipamento

0% podem comprar avista, 10% podem dar entrada e pagar prestagdes
mensais, 20% podem pagar apenas prestacbes mensais, 70% n&o
podem pagar prestacBes mensais fixas, mas podem pagar por quantias
modestas de eletricidade utilizada.

Offer to sell kilowatt hours or battery
charges
Sugira avendade kwh ou cargas de
baterias

Insira aqui as caracteristicas econdmicas do seu mercado em
potencial

Insira aqui as implicacfes para a
opcao financeira
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Para alugar o equipamento,
0O que se deve levar em
consideracao?

l | ma das opcOes é vocé augar o

equipamento e manter a posse do mesmo

por um periodo indefinido. Alugar Ihe
permite atingir clientes que ndo podem pagar
uma entrada. O cliente pagaria prestacoes
mensais de aluguel que seriam suficientes para
vOocé repagar qualquer empréstimo que tenha
feito paracomprar 0 equipamento, mais 0S custos
de despesas gerais, operacdo e manutencdo. A
desvantagem de alugar € que o cliente tem menos
cuidado com o equipamento, 0 que nao
aconteceria se a posse fosse transferida, como
acontece nho modelo de vendas. Uma opcao
relacionada é alugar o equipamento, mas cuidar
para gque 0 equipamento sgja transferido para a
pessoa ao fina de um numero combinado de
prestacdes de aluguel. Talvez sga necessario
vocé consultar a legislacdo local e as préticas
relacionadas aos contratos de aluguel e
disposicOes existentes com as instituices
financeiras locais interessadas em financiar este
tipo de mecanismo financeiro.

O melhor modelo para vocé dependera das
caracteristicas do seu mercado. Para ajudélo a
selecionar um modelo, o Quadro 3 apresenta trés
condi¢des de mercado hipotéticas, com possiveis
implicacbes para a opgdo de financiamento
escolhida. Na quarta linha, vocé deve colocar as
caracteristicas atuais do seu mercado em
potencial. A coluna da direita desta linha indica
gual opcéo financeira parece a mais adequada,
levando em consideracdo essas caracteristicas.
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V. ESBOCANDO UM NEGOCIO PARA
“FORNECER ENERGIA”

Se decidir “fornecer energia” a uma valor determinado, vocé agora pode eshogar um neg6cio em

torno desse modelo.

\océ deve procurar acesso
exclusivo para o seu
mercado ou operar em um
mercado nao
regulamentado?

ependendo da politica do seu pais, vocé
Dtalvez consiga uma licenca de acesso

exclusivo para servir uma éarea de
mercado definida. Na verdade, se estiver
pensando em vender energia mediante a
construcdo de um pequeno sSistema de
distribuicdo unindo clientes em uma Unica
comunidade rural ou ligando mais de uma, talvez
sgja necess&rio vocé obter uma licenga de um
0rgdo regulador. Entretanto, se estiver pensando
em usar sistemas solares residenciais, vocé pode
conseguir alguma forma de acesso preferencial
para o seu mercado.

Uma das opcdes € apresentar ao 6rgéo regulador
de seu pais a proposta para servir uma area
especifica. Se sua proposta fosse aprovada, vocé
se tornaria proprietario de uma licenca com
determinados direitos e responsabilidades para
fornecer o servico proposto. Por exemplo, vocé
pode ser escolhido para receber apoio financeiro
de agéncias governamentais ou internacionais.
Uma abordagem um pouco menos forma &
negociar um contrato com a empresa de
distribuicdo de energia para fornecer servicos
foradarede auma parte da area de servigco a qual
0 mesmo ndo pretenda fornecer em um futuro
proximo. Na realidade, vocé seria um sub-
contratado da empresa de distribuicao.
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Existem inimeras vantagens para uma opgao que
Ihe conceda um certo nivel de exclusividade em
seu mercado. Ao reduzir ou eliminar a
competicdo, vocé pode prever com mas
confianga o tamanho de seu mercado, bem como
0 crescimento do mesmo com o tempo. Caso
receba uma licenca formal, vocé garantira que a
empresa de distribuicdo ndo tenha poderes para
decidir, sozinha, estender as redes de distribuicdo
para o seu territdrio no futuro. VVocé pode atrair
financiamento externo com mais facilidade, uma
vez que é eliminada uma fonte de risco aos
mutuantes. Por fim, vocé também pode investir
em um relacionamento a longo prazo com seus
clientes.

H& também algumas desvantagens para a
obtenc&o do acesso exclusivo. Sendo proprietério
da licenga, as taxas que vocé cobra sG0 mais
passiveis de regulamentacdo governamental.
Além daregulamentac&o das taxas, vocé pode ter
de cumprir alguns padrdes de servico, um
cronograma de fornecimento de energia, além de
submeter-se a auditoria do governo. A obtencéo
da licenca em s pode acrescentar tempo e
despesas considerdveis ao estagio inicial do seu
negocio. Como sub-contratante da empresa de
distribuicdo, vocé pode estar sujeito a qualquer
regulamento sobre os procedimentos de sub-
contratacao.

Da perspectiva governamental, oferecer uma
concessdo para o fornecimento fora da rede
também tem suas vantagens e desvantagens, das
quais vocé deve ter consciéncia enquanto
desenvolve seu plano de negdcio. As concessdes
costumam ser feitas quando um servico fornecido
por uma unica organizagdo tiver sentido
econdmico. Por exemplo, a base de mercado



deve ser grande o suficiente para que haja
economiade escala. Caso contrério, 0 governo
pode preferir promover a competicao entre
diversas organizages para fornecerem o servico.

Como devem ser estruturadas suas

taxas por fornecimento?

Em seu negdcio de taxa por fornecimento, vocé
tem algumas opgdes de cobranca de eletricidade.
A mais precisa € fazer uma cobranga com base no
uso medido de kWh. Todavia, essa opcéo traz o
custo adicional dainstalacdo de um medidor, que
pode ndo ser justificado pelo nivel de utilizagdo
do cliente. Alguns sistemas de eletricidade
utilizam um mecanismo operado por moedas no
qual o cliente recebe uma quantia fixa de energia
cadavez que umamoeda é inserida em um desses
mecanismos. Mais facil ainda, para sistemas
solares residenciais, vocé pode cobrar uma taxa
mensal baixa com base no tamanho do sistema.

Vocé também pode relacionar o tipo de
pagamento as unidades de servico recebidas. Por
exemplo, uma taxa mensal baixa por cada
lampada que a residéncia tiver instalada ou por
cada litro de agua bombeado de uma bomba
provida por sistemas fotovoltaicos. Se seu
negocio inclui uma estacdo central de recarga de
bateria, o cliente paga umataxafixacadavez que
uma bateria de determinado tamanho for
carregada.

Alguns clientes talvez possam pagar em produtos
ou em gado, em vez de dinheiro. Como muitos
dos seus clientes potenciais tém receitas sazonais
e achem mais facil pagar em commaodities do que
em dinheiro, vocé precisadecidir quaisformas de
pagamento estd disposto a aceitar. Sendo mais
flexivel em termos de pagamento, vocé diminui o
risco de falta de pagamento ou pagamentos
atrasados. Em contrapartida, vocé serd
responsavel pela transformagdo dos commodities
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Pt - :'H'.- ’ . SpiF

no dinheiro que precisard para pagar Seus
credores, e corre o risco de possiveis flutuagdes
nos precos dos commodities.

No Quadro 4, vocé deve responder auma série de
perguntas rel acionadas a forma de pagamento dos
SEuS Servigos.



QL]adro 4

Como cobrar o Fornecimento de Energia Renovéavel

Pergunta

Fonte de Informacdo Regulamentar

Implicagdo da Resposta

Considerando as caracteristicas
do negécio que vocé esta
plangjando, haveria vantagens
significativas em algum tipo de
acesso exclusivo?

Quais, se houver, sdo as
limitagBes em seu negécio que
se associam a0 tipo de acesso
exclusivo possivel para 0 seu
mercado de acordo com asleise
regulamentos nacionais?

Como vocé deve cobrar pelo
fornecimento, com base no nivel
de energia antecipado utilizado
pela maioria dos clientes?

Vocé possuli pronta
disponibilidade em transformar
pagamentos em bens em
dinheiro?

InformagBes regulamentares a serem adicionadas

Se sim, vocé deve incorporar o custo de
tempo e de transagdo das aprovagdes
regulamentares necessarias no seu plano
de negécios (1).

Vocé precisa esbocar seu negdécio de
acordo com as leis e regulamentos
aplicaveis.

Se a quantia usada for acima de
determinada quantia (por exemplo, 5
kWh/més), cobre pela quantia utilizada.
Se a quantia for menor, cobre um valor
fixo mensal.

Se sim, permita pagamentos em bens. Se
ndo, considere agum plano de
pagamento que varie sazonal mente.

1. Consulte 0 Manual de Desenvolvimento de Plano de Negécios para Empreendedores de Energia Renovavel desenvolvido pela

FENERCA

Como 0s recursos da
comunidade podem realcar
sua perspectiva de
negoci 0s?
0 determinar seu negoOcio, vocé pode
intensificar a sustentabilidade econbmica
do mesmo minimizando seus custos e

salientando suas receitas. Uma maneira de fazé-
lo € compartilhar determinadas responsabilidades
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com seus clientes, reduzindo assim seu custo de
servico, e 0 valor que vocé cobra. Diferentes
comunidades rurais podem ter diferentes
capacidades nesse aspecto (0 que também pode
ser aplicado a um negécio de fornecimento de
equipamento). Um exemplo € utilizar a
capacidade local para a instalacdo e construcdo
do projeto. A contribuicdo de trabalho néo
capacitado, em projetos comunitarios, pode
reduzir significativamente o0s custos de
construcdo, diminuindo, assim, a tarifa cobrada
dos clientes.



O Quadro 5 lhe gjudar4d a determinar se a
comunidade possui recursos que podem auxiliar
na implementacdo do seu projeto. Ha vérios
papéis listados na primeira coluna sobre a
implementacdo de sistemas elétricos isolados.

para desempenhar diferentes papéis

Quadro 5
Avaliando as forcas relativas da comunidade

Para cada um deles, indique qual organizagdo é
capaz de preencher o papel indicado. Entdo vocé
pode comparar os resultados com asforcas da sua
propria organizagdo para determinar o potencial
para compartilhar esses papéis.

Papel Comité da Empreended Usuarios Outros na
Comunidade Rural or Local comunidade
(identificar)
Marketing
Contrataco

Financiamento

Obtencéo de produto

Instalacéo

Operacéo

M anutencdo/Substituicéo de
pecas defeituosa

Coleta de pagamento

('Verifique quais organizacgdes poderiam desempenhar cada papel.)

£ ¥y e
L g L
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VI. INTENSIFICANDO A SUSTENTABILIDADE DE

SEU NEGOCIO MEDIANTE
USOS PRODUTIVOS

Como vocé pode intensificar
a sustentabilidade de seu
negocio incorporando
aplicacdes produtivas?

océ pode intensificar a sustentabilidade
V econdmica do seu negdcio atraindo

clientes que tenham usos produtivos para
a eletricidade. O uso produtivo é definido como
algo que aumenta e traz rendimentos para o
cliente. Assim sendo, um serrote elétrico que
permita que um carpinteiro produza mais seria
um uso produtivo, bem como aluz que permitiria
aum teceldo trabalhar a noite. Para responsaveis
por projetos de sistemas elétricos isolados,
incorporar usos produtivos em seu mercado pode
ser crucial para a sustentabilidade de seu projeto.

Ao incorporar atividades geradoras de
rendimentos em sua base de clientes, vocé pode
intensificar a sustentabilidade econdmica do seu
negbcio de trés maneiras:

» Maior nimero de clientes — O sucesso do seu
negocio depende do nimero de residéncias que
tenham rendimentos disponiveis o suficiente para
comprar seu servico. Ao estimular usos
produtivos que gerem rendimentos para
residéncias com rendimentos disponiveis baixos,
vocé poderd atrair clientes que, de outra maneira,
ndo teriam recursos para pagar por seu

Qﬁ(q Servico.

=

* Aumento de vendas relacionado a
investimento fixo em equipamento — Os
usos produtivos lhe permitem aumentar
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os custos fixos sobre vendas maiores.
Alguns clientes, por exemplo, podem
usar energia em um momento do dia em
gue nem toda a eletricidade produzida
segja necess&ria para finalidades
domésticas. A maioria das residéncias
utiliza eletricidade durante algumas
horas a noite para finalidades domésticas,
porém usa pouca no decorrer do dia

° Alguns usos produtivos de energia

podem ser procurados em hor&rios que
complementem os usos residenciais. Por
exemplo, para se fazer um uso eficaz da
saida mais ou menos constante de uma
usina hidrelétrica -, umaloja de méguinas
poderiaoperar durante o dia, sem afetar o
uso residencial durante a noite ou 0s
custos operacionais. O aumento nas
vendas relacionado aos custos fixos pode
Ihe permitir cobrar taxas menores do que
Seria o caso.

* Reducéo de riscos — Os usos produtivos
podem reduzir pelo menos duas fontes de
risco para 0 seu negocio. Em primeiro
lugar, aumentando os lucros, seus
clientes tém maior capacidade de efetuar
pagamentos  regulares para O
fornecimento de energia que recebem.
Quando os clientes ndo pagam suas
contas, vocé se depara com a dificil
escolha de tomar 0 equipamento de volta
ou interromper o] Servicgo.
Independentemente de financiar a venda
do equipamento, alugar 0 equipamento
ou vender kilowatt-horas, a falta de
pagamento pode ser uma preocupacao.
Os usos produtivos podem diminuir esse
risco.



Em segundo lugar, a0 ampliar suas receitas em
diferentes tipos de aplicagdo (usos residenciais,
usos produtivos, usos comunitarios), vocé reduz
sua dependéncia em uma fonte de receita Unica.
Quanto mais vocé puder diversificar seu fluxo de
receita, menos vulneravel vocé ficara a fatores
externos que afetam as receitas (como 0 mau
tempo que afeta o rendimento disponivel dos
fazendeiros).

Além dos usos de eletricidade geradores de
receitas, pode haver outros usos que sgjam

avaliados pela comunidade como um todo, de
modo que todos estgjam dispostos a pagar para
recebé-los. Esses usos incluem: iluminagdo de
ruas, iluminagdo de centros comunitarios,
iluminagcdo de escolas e clinicas de salde e
comunicagdo. A comunidade como um todo pode
Se organizar para comprar eletricidade para tais
usos. Além disso, pode haver fontes externas de
apoio disponiveis de ministérios governamentais
ou programas de desenvolvimento para estas
aplicagoes.

Como voceé avalia as implicacbes dos usos produtivos para

0 Seu negocio?

A fim de compreender como a sustentabilidade do seu negdcio pode ser af etada pel 0s usos produtivos,
primeiro vocé deve identificar os provaveis candidatos, depois avaiar as implicagdes dos mesmos
para as suas receitas e custos. As Tabelas 3 e 4 apresentam 0s usos produtivos mais comuns e suas
implicagBes para a capacidade de pagamento de individuos ou comunidades.

—_—
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TABELA 2

Usos de energia produtores de lucro

Usos produtivos
por categoria

Beneficios para o cliente através do
fornecimiento de energia

Como o uso afeta a capacidade de
pagamento dos clientes

AGRICULTURA

Bombeamento de dgua parairrigacdo e
animais

* Queda do tempo de trabalho em relagdo ao bombeamento manual
» Melhoria das condicdes da colheita e do gado
* Aumento da &rea de cultivo ou do nimero de animais

Aumento de receita devido ao aumento da producéo
agricola

Moagem, prensagem, debulha

* Queda do tempo de trabalho em relag&o ao processamento manual
« Capacidade de processar quantidades maiores
» Melhoria na qualidade do produto

Aumento nos rendimentos devido amaior saida e maior
qualidade

» Queda no tempo de secagem

Aumento nos rendimentos em virtude da reducdo de

Secagem * Menos estragos perdas devido a estragos e maior valor agregado
» Melhoria na qualidade do produto
Refrigeragéo » Melhoria na qualidade do produto Aumento nos rendimentos mediante o tempo de entrega

* Aumento no tempo de distribui¢&o para a coleta de mercado

do produto ao mercado

Comunicagles

« Vendas diretas a negociantes distantes através de conexao telefonica

e Melhor conhecimento dos mercados através de conexdo pela
internet/e-mail

« Informagdes sobre as Ultimas tecnologias e processos através de
conexdo pelainternet

Maior prego para o produto em virtude da melhoria das
informagBes de mercado

Pequenos Negdicios

Madeira, metal, téxtil

* Aumento da taxa de produc&o através de utensilios elétricos
» Melhoria na qualidade e consisténcia produto
* Novos servicos produtos

Aumento nos rendimentos devido & maior saida e
qualidade

Entretenimento

» Novos negécios para tocar misica e videos
» Auséncia de barulho de gerador

Nova fonte de rendimentos

» Mais horas de abertura
« Atrai negdcios noturnos

Aumento nos rendimentos em virtude de mais horas de
trabalho

lluminagao

* Aumento na seguranca e visibilidade

« Vendas diretas a negociantes distantes Aumento nos rendimentos devido a novos mercados e
Comunicagso » Melhor conhecimento do mercado aeliminacéo de intermediarios

« Informag&o sobre as Ultimas tecnologias e processos

* Vendas de servigos de comunicagéo

» Queda nos estragos e bebidas frias de refrigeracéo/congelamento Aumento nos rendimentos com vendas de novos itens
Alimentagso * Queda no tempo de preparo e esforgo alimenticios

» Maior selecdo de itens do cardapio para torrar, misturar, bater
Turismo/Recrecao
Iluminag&o * Eliminacion del ruido de generadores diesel. Mayor comodidad y Aumento nos rendimentos devido a um maior nimero

seguridad de los clientes. de clientes

Comunicagéo Aumento nos rendimentos devido a um maior nimero

» Melhoria nos servicos aos clientes através de telefone e internet

declientes

Entretenimento

» Maior gama de ofertas pela capacidade de tocar musica e videos

Aumento nos rendimentos devido a um maior nimero
declientes

Aquecimento

» Maior comodidade dos clientes mediante o aguecimento de ambientes
e &gua quente

Aumento nos rendimentos devido a um maior nimero
declientes
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Como atrair clientes com
UsoS produtivos?

Em primeiro lugar, vocé devera voltar-se para o
objetivo de incluir usos produtivos em sua base
de clientes em um momento inicia do
desenvolvimento do seu projeto. Assim que tiver
avaliado as implicacbes dos usos produtivos,
VOCé 0s incorporard ao seu plano de negocios.
Dessa forma, vocé pode precisar fazer marketing
do seu servigo para clientes em potencial com
usos produtivos, fornecendo-lhes assisténcia (se
necessario) na obtencdo de financiamento, e
determinar como dar seqliéncia a usos produtivos
eresidenciais.

Marketing

Em primeiro lugar, vocé deve identificar os
clientes que se beneficiardo com o uso produtivo.
Podem ser homens de negécios, artesdos, ONGs,
fazendeiros ou até a comunidade como um todo.
A fim de atrair pessoas em sua area de mercado
com potenciais usos produtivos para a
eletricidade, vocé precisa convencé-los de que
eles podem aumentar seus rendimentos a0 se
tornarem clientes. Vocé precisard lhes mostrar
como um determinado uso produtivo afeta seus
rendimentos ou a capacidade de pagar pela
eletricidade. A Tabela 3 (acima) apresenta varios
exemplos de como o0s usos produtivos
intensificam a capacidade dos clientes em pagar
pela eletricidade.

Uma vez que tiver identificado o0s usos
produtivos em potencial na sua area de servico,
vocé pode trabalhar paraintegré-los ao seu plano
de negocios. Para processos existentes que
possam ser melhorados através do uso de energia,
vocé deveria trabalhar com os clientes alvo para
mostrar-lhes os beneficios da eetrificacdo. O
método que vocé usa dependera do cliente,
porém, ha alguns aspectos importantes a serem
considerados:

n como o vaor dos negécios dos mesmos sera
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melhorado através do aumento na qualidade
ou quantidade do produto e sucessivamente?
N COMO €esse processo aumentara o
rendimento dos mesmos em mais do que o
custo dos seus servigos/produto?

Vocé também pode trabalhar com eles para
adquirir financiamento que 0S MesMOS
possam precisar conforme discutido abaixo.

% Fornecendo assisténcia

I . .
s financeira e outras

Para usos produtivos que parecam adequados ao
seu mercado, mas ndo estdo presentes, €
necessario que vocé encontre candidatos a
empreendedores e fagca com que se interessem no
rendimento potencial que serdgerado com anova
atividade. Para parcerias que estejam préximas a
sua propria experiéncia e conhecimentos, vocé
talvez possa pensar em iniciar uma subsidiaria
sozinho.

Se 0s usos produtivos forem cruciais a
sustentabilidade do seu negocio, vocé pode
decidir desempenhar um papel de financiador.
Esse papel varia de fornecer informacbes a
usuarios sobre como obter financiamento a
incorporar o financiamento em seu plano de
negocios. Para aplicagbes comunitérias, vocé
talvez precise identificar fontes governamentais
ou internacionais de financiamento.

Um dos papéis é auxiliar os usuarios a financiar
usos produtivos como um negocio proprio dos
mesmos através de mutuantes privados. A
maioria dos usos produtivos se constitui em uma
parceria lucrativa que exige pequeno
investimento de capital. Sendo assim, vocé talvez
consiga atrair a atencdo de individuos e
ingtituicoes financeiras para investir capital.

Outro papel € incluir os usos produtivos como



parte do seu plano de negdécios para o

fornecimento de energiaa Se estiver
desempenhando esse papel, vocé talvez precise
incluir custos inicials e receitas em seu plano de
negocios. Esse papel pode ser desempenhado
como uma joint venture com o cliente ou, se 0
uso produtivo for bastante lucrativo e estiver
dentro da sua é&rea de conhecimento, vocé pode
pensar em investir no mesmo como parte do seu
plano de negocios geral .

Para aplicacbes comunitarias e algumas

it i T

produtivas, pode ser necessario identificar fontes
potenciais de apoio em setores relevantes. Pode
haver programas governamentais ou privados
para apoiar 0 desenvolvimento agricola,
producdo de artesanato, educagdo feminina,
iluminacdo de ruas, clinicas de salde locais,
refugiados e desastres naturais, etc. Qualquer
fonte de apoio para atividades especificas que
precisem de eletricidade precisariam ser
coordenadas com 0 apoio da producdo de
eletricidade em si.
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Dando seqliéncia a usos
produtivos e residenciais

A medida que desenvolve seu negécio, vocé deve
identificar os usos da eletricidade em sua area de
mercado que possam intensificar o rendimento de
seus clientes. Uma vez que tiver identificado
esses usos produtivos que so atraentes tanto para
VOCE quanto para seus clientes em potencial, vocé
precisa determinar a ordem em gue 0S mesmos
s80 servidos. De um lado, os usos produtivos
podem ser, com o tempo, uma fonte de aumento
nas vendas considerando uma base de clientes ja
existente. Uma vez que os clientes ganhm
experiéncia com o fornecimento de energia, eles
costumam desenvolver suas proprias idéias para
usos produtivos. Por outro lado, vocé pode
desenvolver, em primeiro lugar, seu negdcio para
usuarios comerciais, depois oferecer energia
“fora do pico” para residéncias por uma taxa

reduzida. Em outras palavras, vocé usaria as
receitas que recebe mediante a venda de
eletricidade a atividades comerciais para usuarios
residenciais por taxas de ramais bem menores.

Ao identificar os usos produtivos potenciais,
vocé também precisara certificar-se de que a
confiabilidade de seu fornecimento de energia €
compativel com o uso identificado. Por exemplo,
se a sua fonte de eletricidade € uma usina
hidrelétrica que ndo produz energia durante a
estacdo de seca, pode ndo ser apropriado oferecer
servigos de eletricidade a uma clinica de salde
comunitaria que precise de energia segura
durante o ano todo. Vocé também tera de cuidar
para que a distribuicéo de beneficios e custos das
aplicacOes comunitarias e produtivas sgja justa.

O Quadro 6 serve para gjuda-lo a compreender as
implicacbes dos usos produtivos para 0 Sseu
negocio.

QUADRO 6

Implicagdo dos Usos Produtivos

Pergunta

Implicaciones para su negocio

Considerando os usos produtivos que
vocé identificou em sua area de
mercado, quais Sa0 as receitas
adicionais potenciais e os beneficios de
risco para seu negécio de usos
produtivos de eletricidade em sua area
de mercado?

Quais exigéncias adicionais, se houver,
impdem os usos produtivos sobre os
Servicos que vocé pretende fornecer?

Qual papel, se houver, é necessario
para seu negécio de modo a gjudar a
financiar os usos produtivos?

Como vocé pode estruturar 0s
pagamentos para a comunidade e
aplicacbes geradoras de lucro dentro da
comunidade rural de modo que os
beneficios e custos dos mesmos sgjam
distribuidos de maneira justa?

Para ajuda-lo no preenchimento deste quadro, consulte a Tabela 3.
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VI1I.CONSIDERACOES
FINAIS

abéns! Se completou todas as tabelas

leste guia com as informagdes especificas,

agora vocé ja deve ter determinado o

modelo de negdcio que mais se adapta a0 seu

conceito e mercado. Se as informagdes

necessarias para responder as perguntas néo

estavam prontamente disponiveis, vocé tera de
fazer uma pesquisa adicional.

Agora comega o trabalho é&rduo de implementar o
model o de negdcio que vocé escolheu. Por sorte,
ha algumas ferramentas disponiveis paragjuda-lo
nesta tarefa. A FENERCA preparou um kit de
ferramentas para os empreendedores do projeto
com informagdes sobre todos os passos que
devem ser seguidos para que vocé reamente
possa dar inicio ao seu negécio. Ambos
documentos, o Modelo de Neg6cios para
Sistemas Elétricos Isolados e o Kit de

S s s v
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Ferramentas para Empreendedores de Energia
Renovével estéo disponiveis sem qualquer tipo
de custo. A FENERCA recomenda que vocé
consulte as duas publicacoes.

Observe que, em alguns casos, os modelos de
negocios foram modificados apds um periodo de
implementagdo. Algumas vezes, o0s testes
préticos mostraram aos responsaveis pelo projeto
gue, por exemplo, um mecanismo de
financiamento que parecia viavel no papel
mostrou entraves significativos. Fatores
externos, como politica e regulamentacao,
também podem ter mudado entre o esboco do
negocio e suaimplemetacdo. VVocé precisara estar
preparado para adaptar seu modelo de negécio
com base no retorno que o mercado lhe
proporciona.
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ANEXO 1:

Tecnologias para produzir eletricidade em areas rurais nao
conectadas as redes de distribuicdo elétrica

TECNOLOGIA VANTAGENS DESVANTAGENS CUSTO PRODUCAO
INICIAL DIARIA
Sistema Fotovoltaico | - Dimensdes a necessidades | - Pouca Poténcia Alto Um sistema de 100
Individual dos usuérios - Precisa armazenagem watts gera 0,35
kWh por dia
Sistema Fotovoltaico para | - Corrente aternada - Abuso de alguns usuarios Alto Um sistema de 10
Rede Elétrica - Uso de equipamentos de | - Precisa armazenagem kW gera 35 kWh
maior poténcia por dia
Sistema Edlico Individual - Uso de Equipamentos de | - Operagdo intermitente Médio | Um sistema de 0.5
maior poténcia. - Precisa armazenagem KW geraentre 0 e
- Pode haver corrente 8 kWh por dia
aternada
Sistema Eolico para Rede | - Corrente alternada - Operacdo intermitente Médio | Um sistema de 10
Elétrica - Usos comunais e produtivos | - Precisa armazenagem ou kW gera entre 0 y
como irrigacéo ou | respaldo 200 kWh por dia
bombeamento
TECNOLOGIA VANTAGENS DESVANTAGENS CUSTO PRODUCAO
INICIAL DIARIA
Micro-central Hidroelétrica | -Permite atividades -Pode precisar Médio Um sistema de 0.5
menor 1 KW Individual produtivas (ex. armazenagem com baterias kKW gera até 12
turismo, sistemas ou &gua kwh
agropecuarios) - Pode operar intermitente
Micro-central Hidroelétrica | -Permite atividades -Pode precisar Baixo Um sistema de 5
maior 1 KW Individual produtivas armazenagem de agua kW gera até 120
- Pode operar intermitente kwh
Micro-central Hidroelétrica | -Permite atividades -Pode precisar Baixo Anuamente pode
para Rede Elétrica produtivas armazenagem de agua operar a 60% da
- Pode operar intermitente capacidade
87




TECNOLOGIA VANTAGENS DESVANTAGENS CUSTO PRODUCAO
INICIAL DIARIA
Biogas - Fonte de energia renovével - Armazenagem de gas Médio 80% da
capacidade do
-Permite usar moto-geradores | - Instalar proximo a aterros equipamento
existentes de gasolina e | sanitérios, leiteira, granjas, intermitente.
diesd currais, café
Gaseificacdo de Biomassa - Fonte de energia renovével Alta capacitacdo na Médio 80% da
operagado e manutencao capacidade do
-Permite atividades equipamento
produtivas intermitente.
Sistemas hibridos - Otima combinagiio no uso |- Precisa armazenagem de Alta
de combustiveis baterias
Garantia de servico
constante

ANEXO 2:

Diferentes modelos de negécio para eletricidade rural em varios

paises

1 Vendas de Equipamentos:
a vista e a prazo -
Nicaragua

m negocio local vendendo sistemas de
energia solar residenciais para
residéncias rurais e ONGs desde 1998.

A empresa também fabrica muitos dos
componentes, incluindo os painéis.

Mercado: residéncias rurais ~50%, ONGs e
grupos solidarios ~40%, e peguenos negocios
~10%.

Aproximadamente 50% dos clientes da SUNI
(empresa local de producéo e venda de energia
solar) seriam inclusos no grupo de menor
rendimento para clientesrurais, 40% no grupo de
rendimento médio e 10% no grupo de alto
rendimento.

Participantes: Grupo Fenix, uma organizagdo
sem fins lucrativos de promocgao e informagao de
energia renovavel; SUNI, uma empresa de
producdo e venda de energia solar que comegou a
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fazer seus painéis e lastros em 1997, comecou a
buscar a legalizacdo em 1998 e teve éxito na
propria incorporacdo em setembro de 1999; o
projeto  Mine Victim, um projeto de
desenvolvimento de uma ONG que esta
treinando vitimas de minas em varios aspectos da
industria solar.

Passos: A SUNI constréi, faz o marketing, instala
e mantém amaioriados sistemas, alguns sistemas
sd0 vendidos como “kits’ para que os clientes
instalem. O desenvolvimento do mercado se dara
mediante o trabalho em conjunto com os lideres
da comunidade, ONGs e organizacOes solidarias
em é&reas do pais com as quais a equipe esteja
familiarizada. A SUNI também trabalha com o
Grupo Fénix, que promove a energia solar
através de workshops em areas rurais, bem como
um programa regular de educagéo continua fora
da Universidade Nacional de Engenharia (UNI).
Ha cinco funcionérios trabalhando em tempo
integral na folha de pagamentos da SUNI, um
trainee subsidiado pelo Grupo Fénix, e trés na
folha de pagamentos do projeto Land Mine
Victim. Também h& dez distribuidores em
diferentes regides traba hando por comisséo.



Passos: A SUNI constréi, faz o marketing, instala
€ mantém amaioriados sistemas, alguns sistemas
s8o0 vendidos como “kits’ para que os clientes
instalem. O desenvolvimento do mercado se dara
mediante o trabalho em conjunto com os lideres
da comunidade, ONGs e organizacfes solidarias
em areas do pais com as quais a equipe estgja
familiarizada. A SUNI também trabalha com o
Grupo Fénix, que promove aenergiasolar através
de workshops em éareas rurais, bem como um
programa regular de educacdo continua fora da
Universidade Nacional de Engenharia (UNI). Ha
cinco funcionarios trabalhando em tempo integral
na folha de pagamentos da SUNI, um trainee
subsidiado pelo Grupo Fénix, e trés na folha de
pagamentos do projeto Land Mine Victim.
Também h& dez distribuidores em diferentes
regides trabalhando por comisséo.

Financiamento: Uma parte de vendas a vista,
outra financiadaa Com o0s sistemas de
financiamento, os clientes pagam 10% do custo
na entrega e US$ 10,00 por més. Existem
organizacOes financeiras locais que financiardo
de 50% a 100% do capital necessario.

Servico: Nos ultimos dez anos, a SUNI instalou
pouco mais de 100 sistemas PV em residéncias,
escolas comunitarias, centros de salde, creches,
centros de educacdo adulta. Também venderam
lastros, l&mpadas e painéis para substituicéo e
upgrade de sistemas existentes e foi contratada
para a manutencdo e reparo de sistemas
instalados por outros. Além disso, eles trabalham
com construcdo de capaci dade para organi zagoes,
individuos e escolas como parte do programa de
marketing.

Susan Kinne, Coordenadora, Grupo FENIX
Universidad Nacional de Ingenieria, Manéagua,
Nicarégua, Tel/Fax 505-278-3133,

Diretora, Projeto de Fontes Alternativas de
Energia, FECUNI email: skinnel@juno.co

2 Venda de Equipamento
com Credito Interno -

Bangladesh
organizacdo faz o marketing, financia,
instala e mantém os sistemas solares

/ \residenciais em comunidades rurais

desde 1997.

Mercado: Residéncias rurais que representam no
méximo de 10% a 15% de rendimentos entre as
residéncias rurais.

Participantes: Grameen Shakti (GS), uma
empresa sem fins lucrativos com 17 filiais em

areas rurais; IFC, International Finance
Corporation (Corporacéo Financeira
Internacional).

Passos: A Grameen Shakti realiza todas as
funcdes: marketing, vendas, servicos, provisio de
crédito, coletas e garantias. O maior problema da
GS é o custo do marketing e da educacéo do
consumidor. A GS acha que o processo de
concepcdo da demanda e confianga do cliente
tomamuito de seu tempo, recursos e lucros. A GS
acha que, depois de uma “multiddo critica” ser
atingida em uma comunidade em especial (talvez
100 sistemas), a novidade se espahara entre
amigos e parentes, as pessoas verao 0s sistemas
operando, o que facilitard o marketing.

Financiamento: Com um empréstimo da IFC, a
Grameen Shakti poderd estender um crédito de
trés anos aos clientes que pagam 15% do custo do
sistema como pagamento inicial com o balango
restante pago em parcelas semanais durante trés
anos. Uma taxa de 12% é cobrada contra o
balanco.

Servico: A GS vendeu 1500 sistemas solares
residenciais até o final de 1999 e espera vender
2000 em 2000.

Bangladesh
Dipal Barua dipa @grameen.com



-t

3 Venda de Equipamento
com Crédito Externo —
SELCO Vietnam

enda de sistemas solares residenciais a
clientes através de um banco de
desenvolvimento nacional que fornece

crédito através de uma organizagdo micro-
financeira desde 1994.

Mercado: Aproximadamente 90% residéncias
rurais com cerca de 10% de pegquenos negdocios e
governo. Cerca de 60% dos clientes caem no
grupo de ato rendimento rural, 30% no grupo do
meio e 10% no grupo mais baixo.

Participantes: Solar Electric Light Company
Vietnam (SEL CO) (Empresade lluminacéo Solar
Elétricado Vietnd), subsidiaria da SELCO-USA;
Vietnam Women's Union (VWU) (Unido das
Mulheres do Vietnd), uma organizagdo mundial
de servico social; Banco de Agricultura e
Desenvolvimento Rural do Vietnd (VBARD);
International  Finance  Corporation/Global
Environmental Fund (IFC/GEF) (Corporacéo
Financeira Internacional/Fundo Ambiental
Global)

Passos: Durante a primeira fase do projeto, 30
vendedores foram treinados em nome da VWU.
Os vendedores da VWU sdo responsavels pela
contratacdo das familias e pela coleta do
pagamento inicial. A VWU coloca no mercado os
sistemas SELCO e arrecada os pagamentos de
empréstimos ao consumidor fornecidos pelo
VBARD. A VWU arrecada taxas por esses
servicos. A SELCO fornece os sistemas e é
responsavel pelo servico.

Financiamento: Os clientes pagam 10% de

entrada e fazem pagamentos mensais de dois a
guatro anos para um fundo de crédito rotativo. O
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VBARD faz empréstimos aos consumidores,
assumindo um risco de 7% do pregco de compra.
Dos 25% restantes do preco de compra, a SELCO
fornece uma garantia colatera a0 VBARD para
5-10% e o cliente para de 15-20% como
pagamento inicial. A SELCO cobre sua garantia
colateral a0 VBARD com financiamento do
IFC/GEF. Se o0 comprador ndo pagar o
empréstimo do VBARD, a SELCO toma o
sistema de volta, renova-o0 e aVWU encontraum
novo comprador para 0 mesmo (n&o houve
nenhum caso de falta de pagamento até a presente
data).

Servigo: A SELCO vendeu mais de 500 sistemas
solares residenciais.

E-mail da Selco: hgtrs@selco-intl.com
301 657 1161

4 Vendas de Eletricidade
através de Concessao de
Empresa de Servicos
PUblicos Existente - Africa
do Sul

| ' ma parceria estd vendendo eletricidade
de sistemas solares individuais aos
clientes usando um cartdo magnético pré-
pago.

Mercado: residéncias em comunidades rurais
dentro de uma regido de concessao.

Participantes: Eskom, a empresa de servigos
publicos naciona e a Shell Solar Home System
Ltd. (Shell Sistemas Solares Ltda.), umaempresa
de fornecimento de energiarural. A Eskom-Shell
(E-S) comegou a colocar os sistemas solares
residenciais em 1999.



Passos: A Eskom-Shell faz o marketing, instala,
mantém a propriedade dos sistemas solares
residenciais e é responsavel pela manutencéo dos
mesmos. A E-S faz o marketing em comunidades
dentro de uma regido onde tenham uma
concessdo do governo. A concessdo foi obtida
através de negociagdo. Uma caracteristica Unica
do projeto é que a Shell Solar venceu 0 assunto
de roubo mediante a incorporagdo de um
SmartSwitch TM patenteado (cujas partes séo
separadas) a bateria e ao painel solar. O
controlador da bateria e dispositivo de pré-
pagamento ficam todos juntos, protegidos do
acesso ndo autorizado.

Financiamento: S80 usados cartes magnéticos
para armazenar 0 crédito de energia pré-pago,
gue é retirado a medida que vai sendo utilizado.
O cliente pode recarregar o cartdo em maguinas
locais. A taxa que o cliente estd pagando por
servigo cobre os custos de capital amortizados,
bem como ainstalagdo e manutengdo da unidade.

Servico: A Eskom-Shell tem 6000 contratos para
fornecer eletricidade a partir de sistemas solares
individuais.

Shell Solar
Philippe.p.derenzymartin@opc.shell.com

6 Vendas de Eletricidade
atraves de Concessao
Regulamentada - Argentina

mpresas que receberam o monopdlio para
fornecer energia em uma regido.

Mercado: Residéncias e comunidades rurais
além das extensdes de rede esperadas.

Participantes: World Bank/GEF (Banco
Mundial/GEF); governo provincial e empresa
reguladora de servicos publicos provincial.

Passos: As concessbes tém a liberdade de
escolher qual tecnologia aplicar em determinadas
situacgdes, incluindo sistemas solares de cidades
funcionando apenas a diesel. As concessdes sdo
obrigadas a

 Fornecer energia a clientes rurais fora da rede
em qualquer lugar da provincia por um periodo
de pelo menos 15 anos, mediante solicitacéo;

* Redlizar a manutencdo necessaria, reparos ou
substituicdo de componentes conforme o
necessario, de modo a garantir a continuidade do
servico de eletricidade para todos os clientes;

» Fornecer servicos de tecnologia de ultimo
padréo para pedidos de conex&o, pagamentos,
arrecadacao e exigir manuseio; e,

» Fornecer a empresa reguladora de servicos
publicos provincia relatérios periédicos sobre o
status da concessdo, incluindo, mas n&o limitado
aos indicadores de desempenho, nimero de
conexdes por tipo de consumidor e método e
fornecimento de energia, estatisticas de corte de
energia e resultados financeiros.

As concessdes podem ser recolocadas em oferta
para seu negocio a cada 15 anos, até um total de
45 anos, de forma competitiva contra outras
empresas qualificadas. O periodo de 15 anos foi
ViSto COMO um compromisso entre a necessidade
de um curto periodo para 0 quase-monopélio e
um longo periodo para os cél cul os de anuidade da
concessao. Depois de 15 anos, 0 governo pode
modificar as regras de concessdo em razéo de
novos desenvolvimentos tecnoldgicos, ou pode
até decidir abandonar o sistema de concesséo e
abrir o mercado para competicao.

Financiamento: Durante o periodo de 15 anos da
concessao, 0 governo provincia e a empresa
reguladora de servicos publicos provincial
negociam as tarifas a cada 2 anos.



Servico: sistemas solares residenciais individuais
(de 50 Wp a 400 Wp), empresas publicas de
sistemas solares fotovoltaicos e sistemas de
energia de cidades (usando mini-hidro ou
hibridos como solar/~vento, vento/diesel ou
solar/diesdl).

8 Vendas de Eletricidade
atraves de Fornecedor com
base na Comunidade - Laos

Mercado: residéncias com baixos salarios,
agrarias, em uma comunidade rural.

Participantes: EdL, umaunidade for adarede da
empresa de servicos publicos naciona; Fundo
Ambiental Globa (GEF)

Passos:
1) A EdL aborda a cidade para determinar o nivel
de interesse e outras caracteristicas do mercado.

2) A cidade se encontra, forma um comité de
eletricidade e seleciona um Fornecedor de
Eletricidade (FE). O FE é responsavel por parte
dainstalacdo, pela arrecadacdo de pagamento dos
usuérios, pela manutencdo das contas dos
usuarios, pelamanutencéo do sistema e reposi cao
de pecas, e por fazer pagamentos de aluguel
mensais a0 escritorio local da EdL. O FE é
responsavel pelo pagamento total do
equipamento em uma data pré-estabelecida
(prazo de cerca de 5 anos).

3) A EdL fornece treinamento ao FE no
desenvolvimento do plano de negocios,
contabilidade, O&M, ajuda o cidaddo que agir
como “Fornecedor de Energia” a desenvolver um
plano de negécios, assume a responsabilidade
pelo pagamento total do equipamento em uma
data determinada. A EdL também aprova a tarifa
proposta.

I:l.'

4) O FE solicita clientes usando modelos de
contrato padrdo. Ao usar contratos claros e
simples e certificar-se de que 0s usuarios 0s
compreenderam é um fator crucial para a
sustentabilidade do projeto.

5) O sistema € instalado e os cidaddos
participantes escolhidos. A instalacdo é realizada
em conjunto pela FE, pelos cidadéos e pela EdL.

6) O FE opera e mantém o sistema com 0 apoio
da unidade fora darede da EdL.

7) O FE arrecada pagamentos mensais dos
usuarios, envia os pagamentos de aluguel para a
EdL, faz a contabilidade dos pagamentos dos
usudrios, gastos e economias para futuras
reposicoes de pecas. O EP se paga um saléario
mensal e pode ficar com até US$ 200,00 por ano.

Financiamento: Pagamentos mensais com base
nas “unidades’ exigidas pela residéncia (1
unidade = exige 20W de produgéo a 15 volts). A
EdL fornece um subsidio de cerca de 70% do
custo de capital do equipamento. O restante do
custo do equipamento é financiado por
pagamentos de aluguel por um individuo na
cidade (um Fornecedor de Energiaou FE) a EdL.
O aluguel é vdlido por 5 anos, depois dos quais a
posse do equipamento € transferida para o FE ou
para a cidade.

Servigo: fornecimento de energia a residéncias
individuais por pico-hidro.
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Sobre nos

A E+Co é uma organizagdo sem fins lucrativos
gue presta servigos de desenvolvimento de
negdcios, combinados com investimentosiniciais
e capacitacdo, de modo a criar empreendimentos
voltados para a energia renovavel e projetos que
fornegcam energia limpa e acessivel aos lares,
empresas e comunidades em mais de 30 paises
em desenvolvimento. A E+Co é a organizacdo
responsavel pela execugdo e implementagdo do
Programa FENERCA; umainiciativa patrocinada
pela USAID.

A BUN-CA é uma ONG cuja missdo € a de
contribuir para o desenvolvimento e o
fortalecimento da capacidade da América Central
em aumentar sua produtividade através do uso
sustentével dos recursos naturais, em um esforgo
de melhorar a qualidade da vida de seus
habitantes, especialmente os que vivem nas areas
rurais. O papel da BUN-CA no FENERCA é
servir como um dos implementadores da
iniciativa.

Como entrar em contato conosco?
E+Co USA

Tel: (973) 680-9700

Fax: (973) 680-8066

Email: eco@energyhouse.com
www.energyhouse.com or www.b-reed.org

E+Co LAC

Tel: (506) 296-3532

Fax: (506) 296-4810

Email: eycolac@amnet.co.cr

BUN-CA

Tel: (506) 283-8835

Fax: (506) 283-8845
Email: bun-ca@bun-ca.org
www.bun-ca.org
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E+Co
energy through enterprt

Es una corporacion de
inversiones sin fines de lucro,
cuyo proposito es asistir, a través
de servicios de desarrollo
empresarial y aportes de
inversién en forma de préstamos
e inversiones patrimoniales, a
empresas de energia viables que
provean energia limpia, confiable
y a precios razonables. Su
funcién dentro de FENERCA es
servir como  organizacion
responsable ante USAID de la
ejecucion e implementacion de la
iniciativa.

E+Co para América Latina y el Caribe
Tel.: (506) 296-3532
Fax: (506) 296-4810

e-mail: eycolac@amnet.co.cr

E+Co Estados Unidos
Tel.: (973) 680-9100
Fax: (973) 680-8066
e-mail: eco@energyhouse.com

&

BUN-CA

Es una organizacibn no
gubernamental cuya misién es
contribuir al desarrollo vy
fortalecimiento de la capacidad
productiva de América Central
por medio del uso sostenible de
los recursos naturales, como
medio para mejorar la calidad
de vida de sus habitantes,
especialmente en las areas
rurales. Su funcidbn en
FENERCA es servir de co-
ejecutor de la iniciativa.

BUN-CA
Tel.: (506) 283-8835
Fax: (506) 283-8845
e-mail: bun-ca@bun-ca.org
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